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Voorwoord 
 
Het uitbesteden van diensten moet voor alle betrokkenen een positieve uitkomst hebben. De op-
drachtgever krijgt waar voor zijn geld, de opdrachtnemer realiseert een gezond rendement en de me-
dewerkers van opdrachtnemer worden gewaardeerd voor hun vakmanschap. Een dergelijke succes-
volle 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 uitvoe-
ren van opdrachten. 
 
In ons land worden dagelijks vele opdrachten gegund. Vaak gebeurt dit op basis van de uitslag van een 
offertetraject of aanbesteding. Daarin worden aanbiedingen beoordeeld om te bepalen welke het 
beste past. Soms is het uitgangspunt dat de ‘beste aanbieding’ diegene met de laagste prijs is. Meestal 
is het uitgangspunt dat de ‘beste aanbieding’ diegene met de beste prijs-kwaliteitverhouding is. Kwa-
liteit bestaat dan uit een aantal criteria, zoals bv. duurzaamheid, communicatie met opdrachtgever of 
innovatief vermogen.  
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.  
 
Deze handreiking is geschikt voor gebruik in de publieke en de private sector. Voor lezers uit de pu-
blieke sector gaan we er vanuit dat kennis van de Aanbestedingswet en de Gids Proportionaliteit aan-
wezig is. De primaire doelgroep wordt gevormd door de inkopers van de opdrachtgevers, omdat zij de 
aanbestedingen vormgeven. Maar ook vertegenwoordigers van opdrachtnemers nodigen wij van 
harte uit deze handreiking te gebruiken om over dit belangrijke onderwerp op een positief kritische 
manier in gesprek te gaan met hun (potentiële) opdrachtgevers. 

Opzet van de handreiking 
 
In een aantal parallel ontwikkelde handreikingen worden suggesties gedaan voor opbouw en inhoud 
van offerte aanvragen c.q. aanbestedingstukken voor verschillende diensten volgens de Code Verant-
woord Marktgedrag1. Voor deze handreiking gaan we er van uit dat naast prijs ook andere (kwalita-
tieve) criteria meetellen. Welke nadere criteria dat zijn hangt af van de specifieke context van de sector 
en de wensen van de (interne) opdrachtgever. Die andere criteria beschouwen we als gegeven voor 
deze handreiking. 
In deze handreiking wordt in aanvulling op de andere handreikingen ingegaan op de methodiek om de 
beste offerte of inschrijving te bepalen.  
 
Naar aanleiding van eerdere ervaringen is deze handreiking gesplitst in 2 delen: 

• Deel 1 bevat de eigenlijke suggesties: hoe te handelen? 
• Deel 2 bevat de achtergrond bij de suggesties uit deel 1: waarom deze suggesties en niet iets an-

ders? Dit deel is vooral bedoeld voor diegenen die verdere verdieping en verklaring zoeken. 
 
Wij hopen op deze manier de leesbaarheid en de toepasbaarheid te vergroten.  

 
1 Dit betreft schoonmaak, catering, verhuisdiensten en beveiligingsdiensten. 
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Deel 1 
 
Hoe aanbiedingen te beoordelen?  

 

Aanbiedingen beoordelen vereist zowel het beoordelen van alle aanbiedingen op ieder crite-

rium als het combineren van die beoordelingen per criterium tot één totaal beoordeling. Hier 

worden die onderwerpen ook separaat behandeld: eerst de beoordeling op één criterium en 

daarna de combinatie van de beoordelingen. 
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1 Scoren per criterium – individuele scores 

Om een aanbieding te scoren op een individueel criterium, is een scoremethodiek nodig. Dit is de basis 
voor elke beoordeling. We gaan er van uit dat de inkopers samen met de stakeholders of interne op-
drachtgevers vastgesteld hebben op welke gunningscriteria aanbiedingen moeten worden beoor-
deeld.  
 
Dan is het noodzakelijk om per criterium vast te stellen wat de verdeling van de punten voor dat crite-
rium zal zijn. Maar ook: wanneer krijgt een aanbieding een hoge beoordeling (het maximaal aantal 
punten voor dat criterium), wanneer een lage en wanneer iets daar tussenin?  
 

1.1 Score range 

De eerste stap is de score range vaststellen. De score range is het bereik van waar de aanbiedingen de 
laagst haalbare score (vaak 0) halen tot waar de aanbiedingen de hoogst haalbare score (vaak 10 of 
100) halen. Dat lijkt een simpele opgave, maar is het in de praktijk vaak niet.  
De score range moet breed genoeg zijn om alle mogelijke aanbiedingen te kunnen scoren. Een te brede 
range zorgt er echter voor dat verschillen tussen aanbiedingen op dat criterium weinig invloed hebben 
op de totaalscore. 
Zorg ervoor dat zowel de laagst mogelijke reële aanbieding als de hoogst mogelijke reële aanbieding 
nog net in de score range valt.  

 
En bepaal ook wat u gaat doen als de aanbiedingen toch buiten die range vallen. Als de aanbiedingen 
slechter zijn dan het slechtste punt in de range kunt u kiezen om de hele aanbieding uit te sluiten of 
om minpunten (negatieve punten) toe te kennen.  

 
En als u echt geen idee heeft? Dan is de eerste vraag of uw wel goed genoeg bekend bent met de markt 
om die markt te kunnen benaderen. Een marktconsultatie kan een oplossing daarvoor zijn. 
Technisch is het ook mogelijk om de score range open te laten door de verschillende aanbiedingen te 
scoren in relatie tot een andere aanbieding, bijvoorbeeld de beste of het gemiddelde. Dat heet relatief 
scoren en kent vele gevaren (zie ook deel 2).  
Als u echt niet anders kunt en bijvoorbeeld geen idee heeft welke prijzen u mag verwachten is er één 
werkwijze die acceptabel is. U moet dan eerst vaststellen hoeveel punten u over heeft voor een € 1000 

Waarschuwing: niet doen! 
De formule:  score = max punten  * (beste prijs / deze prijs)  gebruiken 
Daarmee wordt extra veel nadruk op lage prijzen gelegd ten koste van andere criteria (zie ook 
deel 2) 

Waarschuwing: niet doen! 
Alle aanbiedingen slechter dan het slechtste punt in de range 0 punten geven 
Daarmee scoren ze hetzelfde, komt het verschil tussen de inschrijvingen op dit criterium niet 
meer tot uitdrukking in de punten en kunnen door veel punten op andere criteria nog steeds de 
gunning winnen 

Waarschuwing: niet doen! 
Rechtstreeks werken met rapportcijfers  
Als u verwacht dat alle aanbiedingen een rapportcijfer krijgen tussen 5 en 9 (vaak voor kwaliteit), 
dan moet u niet met die rapportcijfers zelf werken, maar deze vertalen in punten: rapportcijfer 5 
krijgt dan 0 punten en rapportcijfer 9 krijgt dan 10 punten 
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lagere prijs; dat is dan x. Dan krijgt de beste (laagste) prijs het maximumaantal punten en voor elke € 
1000 meer in de prijs, gaan er x punten vanaf. 
 

1.2 Kwantitatieve criteria 

Kwantitatieve criteria zijn criteria die in een getal te vatten zijn. Dat kan bijvoorbeeld prijs zijn, maar 
ook responstijd, levertijd, uptime van een IT-systeem etc.. 
Aanbiedingen die binnen de vastgestelde range vallen kunt u in principe een score geven die lineair 
afneemt naarmate de afstand tot het eind van de range (hoogste score) groter wordt  
 
Wat geavanceerder is het om te interpoleren via een kromme lijn. Het vinden van de juiste (algebra-
ische) formule daarvoor is lastig. Daarom wordt in deze variant meestal gewerkt met grafieken of met 
een aantal stukjes rechte lijn (zie ook deel 2 sectie 5.5 en 5.6) 
 
 

1.3 Kwalitatieve criteria 

Voor het scoren van kwalitatieve criteria zoals een plan van aanpak of communicatie met de opdracht-
gever, wordt gewerkt met een beoordelingscommissie. Die commissie krijgt dan een kader mee waarin 
wordt aangegeven op welke punten per criterium gelet wordt en hoe dat dan gescoord moet worden.  
Schrijf dat kader zo veel mogelijk uit en hanteer daarbij zo veel mogelijk ijkpunten. Dus liever een 
schaal met 6 ijkpunten (zoals 0-2-4-6-8-10), dan een schaal met maar 3 ijkpunten (1-4-7). Meer ijkpun-
ten geeft de leden van de commissie meer houvast. 
 
De leden van de commissie beoordelen eerst individueel. Laat de leden van de commissie daarbij de 
vrijheid om nuances aan te brengen. Als een lid van de commissie 2 aanbiedingen naast elkaar zet en 
ze eigenlijk allebei een 6 zou willen geven, maar hij vindt de één toch echt een fractie beter dan de 
ander, laat hem dan een 5,8 en 6,2 geven. Hij ziet verschil in de aanbiedingen, maar niet groot genoeg 
om van een 6 naar een 4 of 8 te springen, dan moet hij de ruimte hebben om dat verschil aan te geven. 
 

1.4 Minimum of maximum grenzen 

Zowel bij kwantitatieve als bij kwalitatieve gunningscriteria kan het gewenst zijn maxima of minima te 
eisen aan aanbiedingen. Denk aan een kwaliteit die minimaal voldoende is.  
Laat dan de score range lopen van die net nog acceptabele kwaliteit tot aan maximale kwaliteit.  

 

1.5 Informatie aan inschrijvers verstrekken 

Het is belangrijk alle informatie over het score proces ook aan de inschrijvers te verstrekken (inclusief 
alle details) om hen de gelegenheid te bieden een zo goed mogelijke aanbieding te doen. Dus 

Waarschuwing: niet doen! 
Kwaliteit scoren van 0-10 en alle aanbiedingen met scores 5 of lager uitsluiten. Gebruik dan een 
range van 1-10, waarbij 1 een net acceptabele kwaliteit is 

Waarschuwing: niet doen! 
Leden van de commissie mogen slechts gehele getallen 1-4-7-10 toekennen 
Echt bestaande en (h)erkende verschillen tussen aanbiedingen worden van tafel geveegd 
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scorerange, punten toekenning en ijkpunten voor kwalitatieve criteria moeten aan alle inschrijvers 
bekend gemaakt zijn. 
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2 Individuele scores op een criterium combineren tot één score per criterium 

 
Voor kwantitatieve criteria zoals prijs is er geen sprake van individuele beoordelingen die tot een ge-
zamenlijke beoordeling moeten worden gebundeld. 
 
Voor kwalitatieve criteria ligt dat anders. Daar wordt een commissie van deskundigen samengesteld 
die de aanbiedingen beoordeelt. Ieder van de leden van die commissie beoordeelt eerst individueel 
de aanbiedingen op dat ene gunningscriterium. Daarbij is het goed hen niet te informeren over de 
score van de aanbiedingen op andere gunningscriteria (zoals prijs). 
 
Daarna komen de leden van de commissie bij elkaar om tot een gezamenlijke score te komen voor de 
aanbiedingen op dat gunningscriterium. Daartoe geven ze ieder individueel aan tot welke score ze zijn 
gekomen en worden de scores toegelicht. Dit brengt eventuele verschillen van inzicht of andere inter-
pretaties van de informatie naar boven. De individuele leden hebben op basis van de uitgewisselde 
informatie de mogelijkheid om hun scores aan te passen (hoeft niet, verschillen mogen). 
 
Daarna wordt tot een gezamenlijke score gekomen door te middelen. Middelen heeft sterk de voor-
keur boven het pogen tot consensus te komen (zie ook deel 2). In alle gevallen is er geen enkele nood-
zaak om op een geheel getal uit te komen. 

 

3 Combineren van prijs en kwaliteit 

 
Nadat de scores per gunningscriterium zijn bepaald moeten die scores nog gecombineerd worden om 
tot een totaal oordeel te komen. De gunningsmethodiek is de manier waarop de scores die een aan-
bieding heeft gekregen op de individuele beoordelingscriteria, worden vertaald naar de totaalscore 
van die aanbieding.  
 
Er zijn tal van gunningsmethodieken. Traditioneel de meest gebruikte methode is de zogenaamde Ge-
wogen Factor Methode. Daarnaast is de methode van Gunnen op Waarde te overwegen. Deze twee 
methoden zijn mathematisch equivalent, wat wil zeggen dat ze uiteindelijk hetzelfde resultaat opleve-
ren. De keuze tussen deze twee kan dus puur en alleen gemaakt worden op gebruiksgemak. 
 

3.1 Gewogen Factor Methode 

Bij de gewogen factor methode wordt per beoordelingscriterium een weegfactor vastgesteld. Voor 
ieder gunningscriterium wordt de score bepaald en het resultaat per criterium wordt vermenigvuldigd 

Waarschuwing: niet doen! 
Commissie komt tot een oordeel in consensus. 
Dit lijkt een handige manier van werken, waarmee aan het einde van de bijeenkomst een een-
duidige toelichting aan de inschrijvers klaar is. Maar bv. hiërarchie of karakterverschillen binnen 
het beoordelingsteam kunnen het beoordelingsproces vertroebelen. Reële verschillen op basis 
van achtergrond en ervaring van commissie leden of bijv. rol binnen de organisatie worden van 
tafel geveegd. Daarnaast zijn er rekenkundige redenen om dit niet te doen (zie deel 2). 
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met de weegfactor voor dat criterium. De gewogen scores worden bij elkaar opgeteld tot de totaal-
score van de aanbieding.  
 
Weegfactoren moeten ervoor zorgen dat prijs en kwaliteit ieder in een bepaalde mate meetellen in de 
totaalscore van een aanbieding. Stel dat voor zowel prijs als kwaliteit 100 punten kunnen worden ge-
scoord, dan wordt met weegfactoren het belang aangegeven dat aan prijs en kwaliteit wordt gehecht. 
Bijvoorbeeld een verhouding van 30 punten : 70 punten levert dan weegfactoren 30% en 70%.  
 
Helaas is dit niet het hele verhaal: de weegfactoren gaan vermenigvuldigd worden met de scores op 
een gunningscriterium. Die scores en met name het verschil in punten tussen scores worden bepaald 
door de scorerange2. Zonder die informatie over de scorerange is niet te overzien wat het effect van 
een gewicht is. 

Daarom vergt deze methode een extra controle: als de gewichten zijn gekozen, moet nagegaan wor-
den of de effecten wel bedoeld zijn. Neem daarvoor een kwalitatief criterium en bereken hoeveel (ge-
wogen) punten dit kan bijdragen in het eindoordeel. Kijk vervolgens hoeveel prijsverschil eenzelfde 
hoeveelheid punten oplevert. Het bedrag dat dan naar voren komt is wat de opdrachtgever bereid is 
te betalen om een aanbieding van net acceptabel op dat criterium te veranderen in de meest fantas-
tische aanbieding op dat criterium. 
 

3.2 Gunnen op Waarde 

Waar in de Gewogen Factor methode alle scores op individuele gunningscriteria worden omgezet in 
punten, worden de scores op individuele criteria bij Gunnen op Waarde omgezet in een bedrag in Euro.  
 
Vanzelfsprekend is de prijs al uitgedrukt in Euro. Voor ieder van de gunningscriteria wordt bepaald wat 
de toegevoegde waarde van een aanbieding is op dat criterium. Dat kan door de vraag te beantwoor-
den hoeveel Euro men er voor over heeft om van een net acceptabele aanbieding op dat criterium 
over te gaan naar de aanbieding die men beoordeelt.  
Een voorbeeld: een klus mag maximaal 4 weken duren. Dan is de vraag aan de opdrachtgever hoeveel 
Euro heeft u over voor 2 weken minder doorlooptijd? Als het antwoord € 5000 is, dan is de waarde 
van die aanbieding op dit criterium € 5000.  
In de praktijk is het meestal makkelijker om voor alle criteria te vragen wat men ervoor over heeft om 
van een net acceptabele aanbieding over te gaan naar de meest fantastische aanbieding op dat gun-
ningscriterium (in ons voorbeeld van 4 naar 0 weken: € 10.000). Met één zo’n waarde kan men vervol-
gens vrij eenvoudig de waarde van alle aanbiedingen afleiden.  
 
Omdat zo alle kenmerken van de aanbiedingen in Euros staan zijn geen weegfactoren meer nodig bij 
Gunnen op Waarde. Van de prijs van de aanbieding (kosten voor de opdrachtgever) worden vervolgens 
alle berekende waardes van de kwalitatieve gunningscriteria afgetrokken waarde voor de opdrachtge-
ver). Dat resulteert in een fictieve prijs voor de opdracht. De opdracht wordt dan gegund aan de aan-
bieder, die de laagste fictieve prijs heeft aangeboden. Uiteraard betaalt de opdrachtgever uiteindelijk 
wel de aangeboden prijs (kosten voor de opdrachtgever). 
 

 
2 Als de prijs van een auto wordt beoordeeld in de scorerange van € 10-30.000 betekent een verschil van € 
2.000 10% van de range in scores. Datzelfde prijsverschil van €2.000 in een range van € 0-100.000 is maar 2% 
van de range in scores: 5x zo klein. 

Waarschuwing: niet doen! 
Discussiëren over de grootte van gewichten zonder de scoremethodiek (en de range) te kennen 
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Groot voordeel van deze methode is het ontbreken van weegfactoren en de communicatie over de 
waarde van de aanbiedingen op de verschillende gunningscriteria. De (interne) opdrachtgever kan 
veelal makkelijker aangeven hoeveel Euro hij of zij ergens voor over heeft, dan datzelfde te doen in 
punten, die ook nog vermenigvuldigd moeten worden met een gewicht. 

 
 

  

Waarschuwing: niet doen! 
De waarde van een aanbieding op een criterium relateren aan wat het de aanbieder kost om die 
aanbieding te doen.  
Als een aanbieder met ene briljant idee komt wat hem weinig kost, maar voor de opdrachtgever 
veel waarde heeft, is het verleidelijk om de kosten voor de aanbieder als aftrekwaarde te gebrui-
ken. Maar dat is niet de bedoeling: voor de opdrachtgever is alleen belangrijk wat het hem ople-
vert en niet wat het de aanbieder kost. 
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Deel 2 
 
Achtergrond en extra informatie 
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4 Scoren per criterium 

 
Een nuttig hulpmiddel bij het scoren per criterium is de zogenaamde score grafiek (score graph). Dit is 
een visualisatie in grafieken: hoe verloopt de puntenscore voor dit gunningscriterium van ‘uitstekend’ 
naar ‘slecht’?  
 
De scoregrafiek laat zien welke score bij welke prestatie hoort. Door de weegfactor wordt bepaald hoe 
zwaar de behaalde score meetelt in de totaalscore. Door de weegfactor te vermenigvuldigen met de 
behaalde puntenscore, ontstaat de gewogen score. De weegfactor kan ook in de formule zijn verwerkt.   
 
Bijvoorbeeld: het beoordelingscriterium is responstijd. Voor een responstijd van 0 minuten wordt de 
maximale score gegeven van 100 punten. Voor een responstijd van 100 minuten wordt 0 punten ge-
geven.  
- De scorerange: 0 – 100 verdeeld over 0 tot 100 minuten.  
- De bijbehorende formule: Score = 100 – (1 * aanbieding in minuten).  
De scoregrafiek is weergegeven in figuur 4.1.  
  

 
Figuur 4.1 Scoregrafiek bij een scorerange van 100 punten over een bereik van 100 minuten 
 

4.1 Het belang van een goedgekozen scorerange  

We leggen het effect van een scorerange uit aan de hand van het voorbeeld hierboven. Een valkuil die 
we vaak zien, is het gebruik van een te brede scorerange.  
 
Voorbeeld 1:  
Er is een aanbesteding gedaan voor alarmopvolging. Er zijn twee criteria: prijs en kwaliteit (responstijd) 
met als weegfactoren respectievelijk 30% en 70%. Voor zowel prijs als kwaliteit kunnen maximaal 100 
punten worden gescoord. De maximale gewogen scores voor prijs en kwaliteit zijn dus respectievelijk 
30 en 70 punten.  
 
De volgende aanbiedingen zijn ontvangen: 

 Prijs Responstijd 

Beveiligingsbedrijf A € 145.000 15 minuten 

Beveiligingsbedrijf B € 130.000 24 minuten 
Tabel 4.1 Ontvangen aanbiedingen voorbeeld 1 

 
De beoordelingsmethodiek voor kwaliteit gaat uit van een scorerange van 100 punten bij een respons-
tijd van 0 minuten en 0 punten bij een responstijd van 100 minuten. De bijbehorende scoregrafiek is 
weergegeven in figuur 4.1. 
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Bij de beoordelingsmethodiek voor prijs wordt er een scorerange genomen van 100 punten bij een 
prijs van € 120.000 en 0 punten bij een prijs van € 150.000, zie grafiek 4.2: 
 

 
Figuur 4.2 Scoregrafiek prijs bij een scorerange van 100 punten over een bereik van € 30.000 

 
Deze beoordelingsmethodieken leiden tot onderstaande scores waarbij dienstverlener B de opdracht 
krijgt: 

 

Prijs 
Respons-
tijd 

Gewo-
gen 
score 
Prijs 

Gewo-
gen 
score 
Kwaliteit 

Totaal-
score 

 
Ran-
king 

Beveiligingsbedrijf A € 145.000 15 minu-
ten 

5 60 65 2 

Beveiligingsbedrijf B € 130.000 24 minu-
ten 

20 53 73 1 

Tabel 4.2 Aanbiedingen en beoordelingsresultaat voorbeeld 1 

 
Stel nu dat voor kwaliteit nog steeds maximaal 100 punten kunnen worden gehaald, maar dat de sco-
rerange voor responstijd wordt veranderd. Deze wordt 100 punten bij 0 minuten en 0 punten bij 25 
minuten. De formule wordt dan 100 – (4 * aantal minuten), zie grafiek 4.3: 
 

 
Figuur 4.3 Scoregrafiek bij een scorerange van 100 punten over een bereik van 25 minuten  

 
Dat leidt tot de scores in tabel 4.3, dienstverlener A krijgt nu de opdracht.  

 

Prijs Responstijd 

Gewogen 
score 
Prijs 

Gewogen 
score 
kwaliteit Totaalscore 

 
 
Ranking 

Beveiligingsbedrijf A € 145.000 15 minuten 5 28 32 1 

Beveiligingsbedrijf B € 130.000 24 minuten 20 3 23 2 
Tabel 4.3 Aanbiedingen en alternatief beoordelingsresultaat voorbeeld 1 

 

Prijs (x1000)

Score

120 135 150

0

100

165 195180
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Dit voorbeeld laat zien dat de gekozen scorerange met het bijbehorende bereik, weergegeven in de 
scoregrafieken, ertoe kan leiden dat prijs onbedoeld overheersend wordt t.o. v. kwaliteit, ook al is er 
gekozen voor 30/70 verhouding. Bij de vlakkere scoregrafiek 4.1 is het puntenverschil op basis van 
kwaliteit tussen dezelfde aanbiedingen kleiner dan bij de steilere scoregrafiek 4.3. Voor een voldoende 
onderscheidende beoordeling op kwaliteit is het dus belangrijk te kiezen voor een voldoende steile 
scoregrafiek op dat criterium. 
 
In de praktijk komen we vaak te vlakke scoregrafieken voor kwaliteit tegen en komt het regelmatig 
voor dat op een onhandige manier wordt omgegaan met minimum eisen aan kwaliteit. Daar gaan we 
de volgende paragraaf nader op in.  
 

4.2 Minimumscore voor kwaliteit 

Opdrachtgevers willen graag zeker weten dat aanbieders in ieder geval een bepaald niveau van kwali-
teit garanderen. Ze beoordelen dan alle aanbiedingen op kwaliteit en laten vervolgens die aanbiedin-
gen afvallen, waarvan de score op kwaliteit onder een vastgesteld minimum ligt. Het komt geregeld 
voor dat dit op een onhandige manier wordt gedaan. We illustreren dit met voorbeeld 2.  
 
Voorbeeld 2:  
Bij een schoonmaakaanbesteding is de prijs/kwaliteit verhouding 33% prijs en 67% kwaliteit. Kwaliteit 
wordt beoordeeld op een aantal gunningscriteria die worden beoordeeld met een cijfer tussen 0 en 
10. Dit leidt tot een totaalcijfer voor kwaliteit, ook tussen 0 en 10 punten. Het behaalde totaalcijfer 
wordt vervolgens omgerekend naar een score tussen 0 en 100 punten. Na toepassing van de weegfac-
tor geeft dit een score tussen 0 en 67 punten, zie de oranje lijn in grafiek 4.4. Er wordt ook een mini-
mumbeoordeling van de kwaliteit van de aanbieding geëist: tenminste een 7. De inkopende organisa-
tie wil er zo voor zorgen dat alleen een aanbieding die minimaal aan dit kwaliteitsniveau voldoet, kan 
winnen. Dit betekent feitelijk dat het onderscheid tussen de niet-afgevallen aanbiedingen maximaal 
20 punten kan zijn (van 46 punten tot 66 punten, zie grafiek 4.4). Voor het criterium prijs wordt wel de 
gehele scorerange van 33 punten gebruikt. Dit betekent dat een onbedoelde nadruk op prijs is ont-
staan. De weegfactoren zijn niet 33% en 66%, maar (omgerekend) 62% en 38% voor prijs respectieve-
lijk kwaliteit, vrijwel precies het omgekeerde van de beoogde verhouding.  
 
Hoe had dit beter gekund? Door wel de volledige gewogen scorerange van 66 punten te benutten, 
zoals weergegeven met de blauwe lijn in figuur 4.4. Deze lijn begint op 0 punten bij de minimumkwa-
liteit van 7, in plaats van op 46 punten. Op deze manier wordt voor kwaliteit wel de beoogde score-
range van 66 punten gebruikt en wordt de beoogde prijs/kwaliteitverhouding wel gebruikt.  

     
Figuur 4.4  Vlakke en steile scoregrafiek bij een vereiste minimumkwaliteit  
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4.3 Kwaliteit beoordelen 

De voorbeelden die we tot nu toe hebben besproken, gaan over criteria die kwantitatief kunnen wor-
den gemaakt. De aangeboden prestaties worden uitgedrukt in een hoeveelheid, doorlooptijd, percen-
tage etcetera. Dit is bij kwaliteitscriteria niet altijd mogelijk. Een plan van aanpak, bijvoorbeeld, laat 
zich lastiger beoordelen op een getal. Opdrachtgevers gebruiken dan vaak waarderingen in de vorm 
van een prestatiecategorie. Doorgaans zijn dat waarderingen die lopen van ‘onvoldoende’ tot ‘uitste-
kend’. Er wordt een beoordelingscomité ingesteld en de individuele beoordelaars bepalen voor elk van 
de betreffende criteria in welke prestatiecategorie een aanbieding vallen. Om tot een score te komen, 
worden aan deze categorieën scores gekoppeld, zoals rapportcijfers. Deze categorieën zijn vaak rela-
tief breed, waardoor de kans groot is dat veel van de aanbiedingen in dezelfde categorie vallen, terwijl 
er wel degelijk verschil in kwaliteit is.  
 
Dit kan op twee manieren worden voorkomen. De eerste manier is om een ruim aantal prestatiecate-
gorieën te definiëren. De beoordelaars hebben dan meer mogelijkheden om een verschil in hun be-
oordeling tot uitdrukking te brengen. De tweede manier is om de beoordelaars de ruimte te geven 
voor het aanbrengen van nuances. Stel er wordt gebruik gemaakt van zes prestatiecategorieën met als 
bijbehorende scores 0-2-4-6-8-10. Als een beoordelaar vindt dat een aanbieding te goed is om in de 
categorie met score 8 te vallen, maar niet goed genoeg voor de categorie met score 10, dan kan hij 
kiezen voor een 9.  

5 Verschillende score grafieken 

.   

5.1 Kwalitatieve criteria in categorieën  

Zoals aangegeven worden er voor sommige gunningcriteria prestatiecategorieën gebruikt. Bij die ca-
tegorieën horen dan puntenscores. Aanbiedingen die in dezelfde categorie zijn beoordeeld, krijgen 
dezelfde punten score, maar verschillen mogelijk op onderdelen van elkaar.  
Dit geeft een scoregrafiek met horizontale lijnen, zoals in grafiek 5.1.  
 

   
Figuur 5.1: Scoregrafiek horizontale lijnen bij prestatiecategorieën  
 

Bij deze beoordelingsmethodiek is het belangrijk om in gedachten te houden dat aanbieders altijd in 
het uiterste gaan zitten van de horizontale lijn die het best past bij wat ze willen aanbieden. In het 
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voorbeeld van figuur 5.1 zijn categorieën van uurtarieven weergegeven. De uurtarieven lopen van €20 
tot €38 en hoger.  
Een aanbieder scoort evenveel punten in dit voorbeeld als er €31,99 moet worden betaald in plaats 
van €30 of €31,50. Oplettende aanbieders zullen dan met hun prijs helemaal rechts op een horizontale 
lijn gaan zitten, omdat dit evenveel punten oplevert als een prijs helemaal links.  
 
Voor kwaliteitscriteria komt deze beoordelingsgrafiek zoals we zagen in paragraaf 4.3 vaak voor, in de 
vorm van prestatiecategorieën zoals ‘onvoldoende’, ‘goed’ en ‘uitstekend’. Dan speelt het nadeel van 
bewust aanbieden in het uiterste van een categorie minder, omdat aanbieders vooraf niet altijd zelf 
kunnen vaststellen in welke prestatiecategorie hun aanbieding zal worden beoordeeld.  

5.2 Een parabolische scoregrafiek  

Beoordelingsmethodieken kunnen een scoregrafiek hebben die als een parabool loopt, zoals in figuur 
5.2. De bedoeling hiervan is het voorkomen van zowel te hoge als te lage prijsaanbiedingen. 

 
Figuur 5.2: Scoregrafiek parabool met twee dezelfde scores voor verschillende prijzen 
 

Figuur 5.2 laat zien dat verschillende prijzen dezelfde score kunnen krijgen, zie de twee zwarte punten 
op de oranje lijn. Het betekent ook dat als de betreffende aanbiedingen gelijk scoren op kwaliteit, de 
totaalscores voor die aanbiedingen ook gelijk zijn. Dat is onwenselijk. Ook al zijn de scores voor kwali-
teit hetzelfde, er is slechts één aanbieding met een lagere prijs en dat is de economisch meest voor-
delige inschrijving. Binnen de publieke inkoop is een scoregrafiek zoals deze daarom onrechtmatig.  
 
De scoregrafiek in de vorm van een parabool wordt weleens gebruikt om te voorkomen dat er te lage 
prijzen worden geboden. Het is voor dat doel echter beter om een minimum te definiëren voor de 
prijsaanbieding. Aanbiedingen die daaronder liggen, worden uitgesloten. Ook een scoregrafiek met 
negatieve waarden is dan een optie, zie 5.3.  

5.3 Scoregrafiek met negatieve waarden 

Ook negatieve scores behoren tot de mogelijkheid als een prijsaanbieding een bepaalde grens over-
gaat. Figuur 5.3 geeft een voorbeeld.  
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Figuur 5.3: Scoregrafiek met positieve en negatieve scores 

 
In dit voorbeeld krijgen prijsaanbiedingen hoger dan €3.000 een negatieve score. Een aanbieding met 
een negatieve score op prijs maar een (zeer) hoge score op kwaliteit zou nog wel kunnen winnen.  
 

5.4 Beoordelingsmethodiek met een scoregrafiek met een knik  

Een andere scoregrafiek is die met een knik, zie figuur 5.4. 

 
Figuur 5.4: Scoregrafiek met knik waarbij verschil in punten voor de knik groter is dan na de knik 
 
Hierin is te zien dat het effect van een verschil in aangeboden prijzen op de beoordeling niet constant 
is. Met de scoregrafiek uit het voorbeeld zal een prijsaanbieding van bijna €4.000 slechts een iets la-
gere score krijgen dan een prijsaanbieding van €3.000. Dit werkt in de hand dat aanbieders een relatief 
hoge prijsaanbieding doen. Doordat ze hiervoor ook een relatief hoge kwaliteit kunnen leveren, cre-
eert dit het risico dat een (te) dure aanbieding wint. Als het doel is om hoge prijsaanbiedingen te we-
ren, kan beter een scoregrafiek zoals in 5.3 worden gebruikt.  

5.5 Scoregrafiek van een omgekeerde hyperbool  

Als voor een acceptabele prijs een acceptabele kwaliteit wordt gezocht, is de omgekeerde hyperbool 
te prefereren. Een voorbeeld van een grafiek van de omgekeerde hyperbool is te zien in figuur 5.5. Een 
reden om voor een omgekeerde hyperbool als scoregrafiek te kiezen, is het uitgangspunt dat de aan-
biedingen voor prijs en voor kwaliteit verband houden met elkaar. De aanname daarbij is dat een ho-
gere kwaliteit zou moeten leiden tot een hogere prijs en vice versa. Zoals te zien in figuur 5.5, heeft 
het verhogen van de prijs van een laaggeprijsde aanbieding weinig effect op de prijsscore. Ook al wordt 
de aanbieding duurder omdat er een betere kwaliteit wordt geboden, de score op prijs wordt niet veel 
lager. Dit stimuleert dienstverleners om bij laaggeprijsde aanbiedingen zoveel mogelijk kwaliteit te 
bieden: de score op kwaliteit gaat omhoog, de score op prijs slechts weinig naar beneden. 
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Aan de andere kant is het zo dat het verlagen van een prijsaanbieding die aan de hoge kant is, juist wel 
een duidelijk effect heeft op de score van prijs. Dienstverleners, die hoge prijzen bieden, worden ge-
stimuleerd om de kwaliteit van hun aanbieding iets te verlagen waardoor ook hun prijs wat lager 
wordt. De minder goede score op kwaliteit wordt dan gecompenseerd door een veel betere score op 
prijs.  

 
Figuur 5.5: Scoregrafiek met omgekeerde hyperbool 

 
Een omgekeerde hyperbool voor prijs wordt ook gebruikt in de zogenaamde ‘Superformule’ of de ‘Ar-
gitek-formule’. Deze formules raden wij echter niet aan in verband met de wiskundige complexiteit en 
de daarmee samenhangende problemen in de communicatie intern en extern.  

5.6 Voorbeeldformules bij scoregrafieken met rechte lijn(en) 

Als duidelijk is welke scoregrafiek gehanteerd gaat worden, kan het nodig zijn de bijbehorende formule 
vast te stellen. Dat is het geval als de aanbiedingen kwantitatief moeten worden gemaakt en als de 
score niet eenvoudig uit de scoregrafiek zelf valt af te lezen. We geven twee voorbeeldformules voor 
grafiekdelen die bestaan uit een rechte lijn. Daarmee zijn de stukken lijn uit  een grafiek die uit meer-
dere rechte lijnen bestaan, te berekenen, zoals in figuur 5.6.  
 

 
Figuur 5.6 Scoregrafiek opgebouwd uit stukken rechte lijn 
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De combinatie van meerdere rechte lijnen kan worden gebruikt om bijvoorbeeld tot een scoregrafiek 
te komen die een omgekeerde hyperbool (zie 5.5) benadert. Dit is een optie als het ingewikkeld is om 
zelf de formule van een dergelijke scoregrafiek vast te stellen.  
 

6 Relatief beoordelen  

Als je geen goed beeld hebt van de te verwachten prijsaanbiedingen, is het lastig om een goede sco-
rerange te kiezen. Je weet immers niet tussen welke waarden de aanbiedingen waarschijnlijk liggen en 
hoe dan de scores daarover verdeeld zouden moeten worden. Relatief beoordelen biedt dan uitkomst. 
Maar er is een groot gevaar. 
 
Bij een relatieve beoordelingsmethodiek is de score van een aanbieding afhankelijk van de andere 
aanbiedingen die zijn ontvangen, bijvoorbeeld voor prijs of responstijd. De maximale puntenscore 
wordt dan toegekend aan de beste ontvangen aanbieding, zoals de laagste prijs of de snelste respons-
tijd. De puntenscores van de andere aanbiedingen worden gerelateerd aan die beste aanbieding.  
 
Er zijn verschillende manieren om een relatieve beoordeling vorm te geven. Niet elke manier is bruik-
baar bij het beoordelen van inschrijvingen. We onderscheiden binnen de relatieve beoordelingsme-
thoden twee groepen methoden: de methoden die niet tot rank reversal kunnen leiden en de metho-
den, die wel tot rank reversal kunnen leiden. De laatste groep is niet bruikbaar voor het beoordelen 
van aanbiedingen. In Nederland heeft ook de Commissie van Aanbestedingsexperts gewaarschuwd  
dat relatief beoordelen waarbij rank reversal kan optreden, in strijd kan zijn met de Aanbestedings-
wet3. In een aantal andere EU landen is het zelfs formeel verboden om deze methode te gebruiken 
voor het beoordelen van inschrijvingen op aanbestedingen.   
 
In dit hoofdstuk leggen wij uit wat rank reversal is en geven een aantal voorbeelden van manieren van 
relatief beoordelen die ongeschikt zijn. Ook bieden we een manier aan waarop relatief beoordelen wel 
kan. Als er relatief wordt beoordeeld, is dat meestal voor het gunningscriterium prijs. Daarom nemen 
we in het vervolg van dit hoofdstuk steeds de prijsaanbieding als voorbeeld. 

6.1 Relatief beoordelen met kans op rank reversal 

Kans op rank reversal 
Bij een relatieve beoordelingsmethodiek is de score van de ene aanbieding afhankelijk van de andere 
aanbiedingen. Het maximaal aantal punten wordt toegekend aan de aanbieding met de laagste prijs. 
Als er een andere laagste prijs wordt aangeboden (bijvoorbeeld omdat een aanbieding met de oor-
spronkelijk laagste prijs ongeldig wordt bevonden), dan kan dit leiden tot een andere winnaar van het 
offertetraject: de ranking wijzigt. De ranking kan wijzigen doordat er dan gebruikt wordt gemaakt van 
een ander ijkpunt en hierdoor de scores ander uitvallen. Dit wordt rank reversal genoemd. We leggen 
het principe van rank reversal uit met voorbeeld 3.  
 
Voorbeeld 2:  

Drie aanbieders 
Prijs Score prijs 

Score kwaliteit  
Totaalscore 

 
Ranking 

Dienstverlener A € 500 40 95 135 1 

Dienstverlener B € 400 50 80 130 2 

Dienstverlener C € 200 100 20 120  3 
Tabel 6.1 Relatief beoordelen met 3 aanbieders 

 
3 Advies 504 d.d. 18 12 2020, zie commissievanaanbestedingsexperts.nl. 
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Twee aanbieders 
Prijs Score prijs 

Score kwaliteit  
Totaalscore 

 
Ranking 

Dienstverlener A € 500 80 95 175 2 

Dienstverlener B € 400 100 80 180 1 
Tabel 4.1 Het effect als de aanbieding met de laagste prijs weg valt  

 
De beslissing van C om wel of niet aan te bieden bepaalt dus wie van A en B gaat winnen. De aanbie-
dingen van A en B zijn precies hetzelfde, maar het wel of niet meedoen van C bepaalt welke van A en 
B als de beste wordt gezien. 
 
Daarmee kan het gebruik van een relatieve beoordelingsmethodiek met de kans op rank reversal ook 
leiden tot ongewenste praktijken van de aanbieders. In voorbeeld 3 is het voor dienstverlener A gun-
stig als C wel meedoet (met een heel lage prijs). Voor aanbieder B is het juist gunstig als C niet meedoet. 
Dat kan leiden tot ongewenste gedragingen.   
 
De kans op rank reversal doet zich voor bij een aantal veelgebruikte relatieve beoordelingsmethodie-
ken. Deze relatieve beoordelingsmethodieken kunnen bovendien tot een onbedoelde nadruk op prijs 
leiden. Dat vergroot de kans op een beoordelingsresultaat waarin prijs zwaarder blijkt te wegen dan 
bedoeld. Een voorbeeld hiervan is de vaak gebruikte formule. 
 
 
 
 
Zie figuur 6.1 voor de bijpassende scoregrafiek (blauwe lijn).  
 

 
Figuur 6.1 Relatieve beoordeling met kans op rank reversal 
 

De blauwe lijn loopt in het begin steil naar beneden en vlakt later af. Dit betekent dat een klein prijs-
verschil in de linkerkant van de grafiek een groot verschil in puntenscore oplevert en dat een even 
groot prijsverschil in de rechterkant van de grafiek weinig verschil in puntenscore geeft (zie de oranje 
en groene lijnen). Met deze methodiek kan er onbedoelde nadruk worden gelegd op een lage prijs, 
doordat de laagste prijs het maximum aantal punten krijgt en een iets hogere prijs al veel minder pun-
ten. Het verschil in puntenscores tussen de laagste prijsaanbieding en de andere aanbiedingen wordt 
daardoor al snel groot. Dat heeft tot gevolg dat een prijsaanbieding die mogelijk best acceptabel is, 
toch een (zeer) lage puntenscore krijgt. 

Score = maximum score x (beste prijs/aangeboden prijs) 
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6.2 Relatief beoordelen zonder kans op rank reversal  

Een relatieve beoordelingsmethodiek kan wel gewenst zijn, bijvoorbeeld omdat de inkopende organi-
satie zich geen goed beeld heeft kunnen vormen van de prijsaanbiedingen die kunnen worden ver-
wacht. De volgende formule kan dan worden gebruikt:   
 
Score = maximale score – ( aangeboden prijs – beste aangeboden prijs ) / Q 
 
Hierbij krijgt de scoregrafiek de vorm van een rechte lijn. De steilheid van de lijn wordt bepaald door 
de constante Q. Deze Q is de hoeveelheid geld die de opdrachtgever over heeft voor een score op 
kwaliteit die 1 punt beter is. Hoe groter de Q, hoe vlakker de scoregrafiek en vice versa. De waarde van 
Q bepaalt dus hoeveel effect een verschil in prijs heeft op de puntenscore, zie figuur 6.2. Bij deze ma-
nier van relatief beoordelen is de helling van de lijn niet afhankelijk van het laagste bod, maar van de 
vooraf vastgestelde Q. Bij deze beoordelingsmethodiek is er geen kans op rank reversal.  

   
Grafiek 6.2: Scoregrafiek bij relatieve beoordeling met constante Q 
 
De bepaling van de constante Q is dan een cruciaal onderdeel van deze beoordelingsmethode. Het bedrag Q is 
het antwoord op de vraag: hoeveel geld heeft de opdrachtgever over voor een score op kwaliteit die 1 punt 
hoger is.  
 

7 Van individuele beoordeling naar gezamenlijke beoordeling 

Kwalitatieve criteria worden doorgaans beoordeeld door een beoordelingscommissie. Een dergelijke 
commissie bestaat uit meerdere leden. De leden beoordelen individueel de ontvangen aanbiedingen 
en noteren hun beoordeling. Vervolgens worden de individuele beoordelingen gecombineerd om tot 
een totaalbeoordeling te komen. Hiervoor zijn drie veelgebruikte manieren. De eerste is via consensus: 
de leden komen samen en overleggen tot ze het eens zijn over de beoordeling. De tweede is door het 
rekenkundig gemiddelde van de individuele scores te bepalen (middelen). Dat laatste kan rechtstreeks 
of na overleg. We laten met voorbeeld 3 zien waarom middelen de voorkeur heeft, en welk risico je 
loopt bij beoordeling op basis van consensus. 
 
Voorbeeld 3:  
Er zijn drie aanbiedingen ontvangen in een aanbesteding voor cateringdiensten. Een van de gunnings-
criteria is de beoordeling van een plan van aanpak. Het beoordelingscomité bestaat uit drie leden die 
elk de ontvangen plannen van aanpak beoordelen. De scoremogelijkheden zijn zes 
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prestatiecategorieën van ‘onvoldoende’ tot en met ‘uitstekend’, die worden vertaald naar puntensco-
res van 0, 2, 4, 6, 8 respectievelijk 10 punten.   
 
De individuele beoordelingen en het eindoordeel zijn weergegeven in tabel 7.1   
 

 Cateringbedrijf A Cateringbedrijf B Cateringbedrijf C 

Lid 1 6 8 8 

Lid 2 8 8 10 

Lid 3 8 8 8 

Eindbeoordeling 8 8 8 
Tabel 7.1 Individuele beoordelingen en eindbeoordeling op basis van consensus 
 

Lid 1 plaatst de kwaliteit van cateringbedrijf A in de categorie waar puntenscore 6 bij hoort, leden 2 en 
3 komen beiden uit op de categorie met puntenscore 8. In het consensusoverleg komen zij waarschijn-
lijk uit op puntenscore 8. Hetzelfde gebeurt voor cateringbedrijf C. Dit leidt ertoe dat alle drie de aan-
bieders dezelfde eindbeoordeling krijgen, terwijl er volgens 2 van de 3 beoordelaars wel degelijk ver-
schil zit in de kwaliteit. Consensusoverleg zal dus vaak tot nivellering van scores leiden. 
 
Dit wordt voorkomen door de puntenscores te middelen. Dit kan door de gegeven scores zonder nader 
overleg te middelen. Maar dit kan ook na overleg binnen de commissie, waarna leden de kans hebben 
om hun individuele beoordeling eventueel nog aan te passen (kan wel, hoeft niet). Bijvoorbeeld omdat 
een van de beoordelaars zich realiseert dat hij/zij iets gemist heeft of verkeerd begrepen heeft. Ver-
volgens wordt het gemiddelde berekend van de behaalde puntenscores. Deze manier van werken leidt 
in ons voorbeeld tot andere eindbeoordelingen, zie tabel 3.2. Nu komt het verschil in kwaliteit wél 
naar voren.  
 

 Cateringbedrijf A Cateringbedrijf B Cateringbedrijf C 

Lid 1 6 8 8 

Lid 2 8 8 10 

Lid 3 8 8 8 

Eindbeoordeling 7,33 8 8,66 
Tabel 7.2 Individuele beoordelingen en eindbeoordeling op basis van middelen 

Referentie 

Een goede (toegankelijke) bron voor meer informatie is te vinden op https://www.aanbestedings-
cafe.nl/auteur/Richard%20Lennartz%20en%20Theo%20van%20der%20Linden  
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