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KORTOM

Offerteprocedures vormen nog steeds een belangrijk onderdeel van de inkooppraktijk. In dit artikel wordt ingegaan op de vraag in hoeverre offerteprocedures efficiënt en effectief kunnen worden toegepast. De vraag is met name toegespitst op (1) de keuze tussen een offerteprocedure met en zonder voorselectie van leveranciers en op (2) welk aantal offertes aangevraagd moet worden. Met inzichten vanuit de theorie en gegevens vanuit de praktijk wordt getracht een antwoord op deze vraag te geven.

In de praktijk blijkt voor de keuze van de offerteprocedure vaak niet te worden meegenomen, dat de tijd (kosten) voor het uitvoeren van dergelijke procedures behoorlijk kan verschillen. Deze kosten zouden eigenlijk moeten worden afgetrokken van de besparingen die door het aanvragen van meer offertes worden gerealiseerd. Alleen zo onstaat een reëel beeld van de werkelijke besparing. Aan de hand hiervan kan dan de offerteprocedure worden gekozen met de laagste te verwachten totale kosten. Om deze keuze te ondersteunen is een prototype DSS (Decision Support System) gemaakt.
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Offerteprocedures onder de loep

Offerteprocedures (ook wel aanbestedingsprocedures) vormen nog steeds een belangrijk onderdeel van de inkooppraktijk zowel in het bedrijfsleven als in de publieke sector. Door het aanvragen van offertes wordt gebruik gemaakt van de marktwerking tussen leveranciers en kan een gunstige aanbieding worden verkregen. Dat het uitvoeren van deze procedures vaak ook de nodige tijd en moeite kost, wordt nog wel eens vergeten. Deze kosten zouden eigenlijk moeten worden afgetrokken van de besparingen die door het aanvragen van meer offertes worden gerealiseerd. Alleen zo onstaat een reëel beeld van de werkelijke besparing.

Globaal twee soorten offerteprocedures worden onderscheiden: met en zonder voorselectie van leveranciers. In het eerste geval mag iedere leverancier direct een offerte uitbrengen, terwijl in het tweede geval alleen van een geselecteerd groepje leveranciers (een "shortlist") een offerte wordt gevraagd. In het tweede geval is het aantal offertes wat aangevraagd wordt, dus een eigen keuze. In het bedrijfsleven wordt dit aantal vaak gerelateerd aan de waarde van de opdracht. Bijvoorbeeld zoiets als onder de 5.000 gulden één offerte, tussen de 5.000 en 50.000 gulden minstens drie offertes en boven de 50.000 gulden minstens vijf. Verder bestaan er binnen de publieke sector veelal regels (of wettelijke verplichtingen zoals EU aanbestedingsrichtlijnen) waaraan overheidsinstanties zich met betrekking tot de aanbesteding aan dienen te houden.

Dit artikel geeft een overzicht in hoeverre offerteprocedures efficiënt en effectief worden toegepast. Het gaat hier met name om de keuze tussen een procedure met of zonder voorselectie en in een procedure met voorselectie vervolgens ook om het aantal aan te vragen offertes. 

Om deze vraag te beantwoorden wordt een vergelijking gemaakt tussen de theorie en de praktijk. Eerst wordt vanuit theorie bekeken wat het nut is van offerteprocedures en op grond van welke criteria een offerteprocedure voor een specifiek geval moet worden gekozen. Met deze kennis wordt de praktijk onder de loep genomen. Data uit een tweetal bronnen wordt geanalyseerd. Binnen de EU (Europese Unie) is over overheidsaanbestedingen veel data beschikbaar in de TED database (Tenders Electronic Daily database, http://ted.eur-op.eu.int). EU regels staan namelijk toe dat overheidsinstanties zelf kiezen tussen procedures met en zonder voorselectie. Het gebruik van deze offerteprocedures wordt met de database geanalyseerd. Daarnaast zijn een 35-tal offerteprocedures (uit zowel de publieke als private sector) meer in detail bekeken om meer inzicht te krijgen in het aantal en de spreiding van de binnengekomen offertes. De overeenkomsten en met name de verschillen tussen theorie en praktijk worden besproken, alsmede het eventueel gebruiken van een DSS (Decision Support System) dat speciaal voor dit vraagstuk is ontwikkeld.

Marktwerking en transparantie

De twee belangrijkste redenen voor het gebruik van offerteprocedures zijn: transparantie (publieke verantwoording af kunnen leggen) en marktwerking (concurrentie tussen leveranciers bewerkstelligen). Om met het eerste te beginnen, het publiek kunnen verantwoorden is vooral van het belang voor inkopers van overheidsinstanties. In veel landen zijn er daarom wetten die het gebruik van bepaalde procedures voorschrijven, zoals de Richtlijnen voor overheidsbaanbestedingen in de EU en de GPA (Government Procurement Act) van de WTO (World Trade Organization). Onderhandelingen zijn in de publieke sector hierdoor slechts zeer beperkt mogelijk. Dit terwijl in het bedrijfsleven vaak nog onderhandelingen volgen na het uitbrengen van de offertes om tot de uiteindelijke prijs te komen. In de publieke sector is het dus extra belangrijk dat de offerteprocedure zo effectief mogelijk wordt opgezet, aangezien de eventuele "schade" niet met onderhandelingen achteraf kan worden hersteld.

De tweede reden voor het gebruik van offerteprocedures is het bewerkstelligen van concurrentie tussen leveranciers. Door het indienen van offertes moeten leveranciers namelijk competitief handelen. Met het marktmechanisme kan dan een zo voordelig mogelijke aanbieding worden verkregen. Als dit marktmechanisme op een bepaalde manier niet of maar ten dele werkt, zal een offerteprocedure dus niet zo effectief zijn. Dit kan voorkomen, wanneer er slechts één of weinig leveranciers zijn of wanneer er overleg tussen leveranciers plaatsvindt. In dat geval leveren onderhandelingen met één of twee leveranciers waarschijnlijk ongeveer hetzelfde resultaat op zonder de kosten van de offerteprocedure te hoeven maken (Holmes, 1995).

Feitelijk is een offerteprocedure gelijk aan een veiling waarbij de hoogte van biedingen voor de deelnemers verborgen blijven en waarbij het laagste bod wint.  Er is veel theorie over veilingen (voor een goed overzicht zie Milgrom, 1989). Twee fenomenen uit de theorie zijn hier van belang.

Het eerste fenomeen betreft de zogeheten "winner's curse" (vloek van de winnaar). In dit geval is het winnende bod te laag ingeschat (door de bieder), waardoor hij met verlies blijft zitten. Toegepast op een offerteprocedure betekent dit dat de prijs van de winnende offerte te laag kan zijn ingeschat door de leverancier, omdat bijvoorbeeld de kosten niet goed zijn ingeschat. Hierdoor wordt die leverancier met een niet-winstgevend contract opgezadeld, wat de leveranciersprestaties veelal niet ten goede komt. Dit moet dus door de inkoper worden vermeden. Om dit fenomeen vermijden is een hoge mate van transparantie (met name van de specificaties) belangrijk.

Het tweede fenomeen zijn niet concurrerende aanbiedingen. In een offerteprocedure kan het voorkomen dat leveranciers, die eigenlijk hun capaciteit volledig  benut hebben, toch een offerte indienen zonder dat deze echt concurrerend is. Het belang ligt dan niet in het krijgen van de opdracht, maar om ervoor te zorgen dat hun naam bekend blijft bij de inkopende partij. Dit heeft ermee te maken dat lijst met leveranciers die worden uitgenodigd om een volgende offerte uit te brengen, vaak bestaat uit reeds bekende namen uit eerdere vergelijkbare offerteprocedures. De leverancier probeert er zo voor te zorgen de volgende keer niet overgeslagen te worden.  

Concurrentie versus kosten

Zoals in de inleiding reeds gezegd is, kunnen offerteprocedures globaal worden onderverdeeld in twee categorieën: procedures met en zonder voorselectie. De voorselectie kan impliciet en expliciet plaatsvinden: aan de hand van gegevens uit eerdere procedures (impliciet) of door een aankondiging omtrent de offerteprocedure die gaat lopen, rond te sturen aan potentiële leveranciers (expliciet). Om voor een specifiek geval tot de juiste offerteprocedure te komen moet gekeken worden naar de verschillen tussen beide categorieën. De twee belangrijkste factoren zullen hieronder de revue passeren. Let wel, deze factoren zijn alleen van belang als er daadwerkelijk een vrije keuze van procedures is. Wetgeving en richtlijnen binnen een bedrijf kunnen zodanig beperkend zijn dat er feitelijk geen keuzevrijheid is.

Verwachte mate van concurrentie. Voor de verwachte mate van concurrentie zijn er twee indicatoren: de verwachte spreiding in de aanbiedingen en het (verwachte) aantal offertes. Als alle leveranciers een aanbieding mogen doen (zonder voorselectie) geeft dit natuurlijk de meeste concurrentie. Het waarde van het te verwachten laagste bod neemt namelijk af naarmate er meer aanbiedingen binnenkomen (Holt, 1979). Veel offertes binnenkrijgen zal nuttiger zijn, wanneer de verwachte spreiding groot is. Bij een kleine spreiding bieden alle leveranciers immers min of meer dezelfde prijs. Concurrentie pleit dus voor een procedure zonder voorselectie, maar toch kleven er ook wat nadelen aan. Bij veel concurrentie hebben leveranciers wellicht de neiging om minder scherpe aanbiedingen te doen, omdat de verwachte kans om te winnen lager wordt ingeschat (Hallwood, 1996). Zeker als de kosten voor het maken van een offerte voor de leverancier aanzienlijk zijn, zou dat serieuze deelname nog meer kunnen beperken. Ook kan een hoge mate van concurrentie tussen leveranciers ervoor zorgen dat er aanbiedingen met lage prijs worden gedaan met een lage kwaliteit in gedachte, wanneer het kwaliteitsniveau niet duidelijk in het contract kan worden gezet (Kim, 1998). Met andere woorden, een hoge prijsconcurrentie kan een negatief effect hebben op de kwaliteit.

Verwachte kosten van de offerteprocedure. De kosten voor het uitvoeren van een offerteprocedure bestaan voor een organisatie voornamelijk uit de tijd dat werknemers met deze procedure bezig zijn. Deze kosten kunnen worden onderverdeeld in vaste en variabele kosten.  De vaste kosten zijn de kosten voor het opzetten van de procedure (specificaties met name). Wel of geen voorselectie zal in de praktijk voor deze kosten niet zoveel uitmaken, omdat dezelfde documenten moeten worden gemaakt (specificaties, offerteaanvragen, ondersteunende documenten). De variabele kosten zijn afhankelijk van het aantal offertes dat binnenkomt.

De tijd besteed aan het versturen van informatie, afhandelen van vragen en het lezen en evalueren van offertes kan enorm oplopen. Zeker wanneer elke offerte op dezelfde wijze moet worden geëvalueerd, wat meestal verplicht is voor overheidsinstanties in verband met de transparantie.

Wel of geen voorselectie maakt voor deze kosten een groot verschil. Als er geen voorselectie plaatsvindt, zijn de variabele kosten afhankelijk van de belangstelling van leveranciers en dus van het aantal offertes dat binnenkomt. Met voorselectie kunnen de variabele kosten in tweeën worden gesplitst: de kosten per leverancier die in de voorselectie wordt bekeken of hij eventueel een offerte in mag dienen (het screenen van  de leveranciers) en de kosten per offerte van de geselecteerde leveranciers. De kosten per offerte zullen met voorselectie minder zijn dan zonder, omdat de leverancier zelf in het eerste geval al in de voorselectie gescreend is, terwijl dat in het tweede geval nog moet gebeuren. Verder zijn na de voorselectie de kosten voor verdere evaluatie min of meer bekend (aantal offertes ligt vast), terwijl dit zonder voorselectie minder duidelijk is.

Variabele kosten reduceren dus het te behalen voordeel uit veel concurrentie en pleiten voor het beperken van het aantal aan te vragen offertes (McMillan, 1998).

Wanneer tot een procedure met voorselectie wordt besloten, moet ook nog bepaald worden  hoeveel leveranciers uit te nodigen om een offerte uit te brengen. Meer leveranciers uitnodigen zal de kosten van het evaluatieproces verhogen. Maar door meer leveranciers uit te nodigen wordt wel de concurrentie verhoogd. Dit geeft een grotere kans op een betere aanbieding. Volgens Leenders en Fearon (1993) moeten de selecteerde leveranciers gekwalificeerd en betrouwbaar zijn en het moeten er voldoende zijn voor een competitief bod, maar niet meer dan nodig. Er wordt dus een afweging gemaakt tussen oplopende evaluatiekosten enerzijds en verwachte lagere aanbiedingen anderzijds. Voor een bepaald aantal offertes zullen de totale te verwachten kosten, bestaande uit de evaluatiekosten en de uiteindelijke te betalen prijs van het winnende bod, minimaal zijn (zie Figuur 1). Deze vraag is op een kwantitatieve manier uitgewerkt door De Boer e.a. (2000 en eerder werk van Lansdowne, 1996). Dit optimale aantal offertes is door De Boer e.a. de  "Economic Tender Quantity" (ETQ) genoemd. Een belangrijk resultaat van hun analyse is dat onder een aantal algemene voorwaardes de ETQ niet afhangt van de verwachte waarde van een contract, maar van de spreiding in de verwachte aanbiedingen. Terzijde: regels uit de praktijk die het aantal offertes koppelen aan de waarde van de opdrachten, missen dus een theoretische basis!

Met de theorie in het achterhoofd maken we nu de sprong naar de praktijk te beginnen met de  aanbestedingen van de publieke sector in de EU.

Beschrijving Richtlijnen EU voor aanbestedingsprocedures

In de EU zijn er Richtlijnen (hoewel de term misschien anders doet vermoeden, het zijn wettelijke verplichtingen!) voor overheidsaanbestedingen (deze Richtlijnen zijn o.a. te verkrijgen bij het Ministerie van Economische Zaken http://www.minez.nl). Alvorens in te gaan op de praktijk zal eerst de inhoud van de huidige Richtlijnen kort worden geschetst. Het gaat hierbij om de grote lijn en op uitzonderingsgevallen binnen de Richtlijnen zal derhalve niet worden ingegaan. 

Het achterliggende idee voor de Richtlijnen is het tegengaan van protectionisme en het bevorderen van de marktwerking, één interne markt en transparantie (Ministerie van Economische Zaken, 1999). De Richtlijnen zijn van toepassing op de volgende aanbestedende diensten: centrale, regionale en lokale overheden, maar ook instellingen waar een overheid invloed op heeft, zoals onderwijsinstellingen, ziekenhuizen en de nutssector. Verder wordt er onderscheid gemaakt tussen drie categorieën aanbestedingen:

· Werken: bouwopdrachten (gebouwen, wegen, etc)

· Leveringen: fysieke producten

· Diensten: de rest

Voor elk van de drie bestaan aparte Richtlijnen. De Richtlijnen hoeven alleen te worden toegepast boven een bepaalde drempelwaarde van de aan te besteden opdracht. Deze drempelwaardes staan in Tabel 1.

Wanneer de Richtlijnen van toepassing zijn, kan de aanbestedende dienst vrij kiezen uit het volgen van de openbare of de niet-openbare procedure, wat neerkomt op de keuze tussen een procedure zonder (de openbare) of met voorselectie (de niet-openbare procedure) . In speciale gevallen (zoals bijvoorbeeld extreme urgentie en follow-up contracten) bestaat de mogelijkheid tot het volgen van de onderhandelingsprocedure of versnelde procedures. Deze procedures zijn niet vrij te kiezen en zullen daarom buiten beschouwing worden gelaten. 

Een aantal zaken is in de openbare en niet-openbare procedure hetzelfde geregeld. De aankondiging en de gunning van de aanbesteding moeten worden gepubliceerd in het "Supplement to the Official Journal of the European Community" en in de TED database. In beide procedures zijn onderhandelingen met leveranciers niet toegestaan en wordt alle informatie gelijkelijk ter beschikking gesteld aan potentiële leveranciers. Verder moeten de specificaties zo worden opgeschreven dat er geen leveranciers gediscrimineerd worden. Ook de gunning verloopt voor beide procedures hetzelfde. Het contract wordt gegund aan de leverancier met de beste aanbieding. Er bestaan hiervoor slechts twee criteria: de laagste prijs of economisch het meest voordelige. Het laatste gunningcriterium bestaat uit een aantal zelf te bepalen objectieve criteria, die moeten worden genoemd in de aankondiging zoals: kwaliteit, service, leveringstijd, prijs, etc.

Het verschil in de procedures zit dus alleen in het wel of niet houden van een voorselectie. In de openbare procedure mag elke geïnteresseerde leverancier een offerte indienen. De niet-openbare procedure bestaat uit twee stappen. In de eerste stap mag elke geïnteresseerde leverancier na de aankondiging van de aanbesteding reageren met verzoek tot deelname. Daarna vindt er een voorselectie uit de reacties plaats gebaseerd op criteria die alleen op de leveranciers zelf betrekking hebben zoals: financiële status, capaciteit, technische kennis en registratie bij de Kamer van Koophandel. Er moeten indien mogelijk minimaal vijf leveranciers worden geselecteerd, maar meer mag ook. In de tweede stap worden dan alleen de geselecteerde leveranciers uitgenodigd een offerte in te dienen.

Binnen de EU en binnen Nederland verschilt het gebruik van aanbestedingsprocedures sterk

Dan nu de praktijk. Wanneer gaat de voorkeur uit naar de openbare en wanneer naar de niet-openbare procedure? Deze vraag is onderzocht met behulp van de TED database. Hierin zijn  gegevens over uitgevoerde offerteprocedures vanaf 1995 beschikbaar. Hieronder worden een viertal factoren beschouwd die van invloed kunnen zijn op de voorkeur (voor meer analyses zie ook Heijboer en Telgen, 2001)

Het EU land.  Voor de voorkeur per land zijn alle aanbestedingsprocedures bekeken die in 2000 zijn aangekondigd met uitzondering van de nutssector, omdat daarvoor aparte Richtlijnen bestaan. Het aantal aanbestedingsprocedures in 2000 was 79.163 en is gestaag toegenomen vanaf 53.368 in 1996. Figuur 2 toont de gebruikte aanbestedingsprocedures in percentages per land. De landen zijn van links naar rechts geordend op afnemend aantal aanbestedingsprocedures (vanuit Frankrijk zijn er 28.374 procedures aangekondigd, vanuit Nederland slechts 1.390). Er bestaat een groot verschil tussen de EU landen. Hoewel de meeste landen de openbare procedure prefereren, maken Groot-Brittannië en Denemarken het meest gebruik van de niet-openbare procedure. Voor overheden is naast de EU wetgeving natuurlijk ook de nationale wetgeving van toepassing, wat deels de verschillen zou kunnen verklaren.

Het type aanbesteding. Het gaat hier om het verschil in voorkeur voor de verschillende categorieën van aanbestedingen (Werken, Leveringen en Diensten). Figuur 3 toont het verschil voor 2000. Weer is de open procedure de meest gebruikte, maar vooral voor de Diensten wordt de niet-openbare procedure in meer dan 25% van de gevallen gebruikt. Een reden zou kunnen zijn dat specificaties gemiddeld genomen voor de ene categorie gemakkelijker te maken zijn dan voor de andere. Diensten specificeren kan erg complex zijn, waardoor een aanbestedende dienst zich middels een niet-openbare procedure wellicht meer wil richten op de kwaliteiten van de leverancier zelf. Verder is het plaatje zoals in Figuur 3 niet drastisch gewijzigd ten opzichte van de voorgaande jaren. Wel is er een trend richting meer gebruik van de openbare procedure sinds 1996. Toen was het gebruik van de openbare procedure 78%, 64% en 41% voor respectievelijk Werken, Leveringen en diensten, terwijl dit in 2000 83%, 72% en 53% is.

Ontwikkeling in de tijd. Voor Nederland is de ontwikkeling in de afgelopen jaren bekeken per categorie. Nederland heeft gemiddeld gezien geen duidelijke voorkeur voor een van de procedures. Misschien is dat wel de reden dat er in Nederland ten opzichte van de andere landen relatief grote schommelingen zich hebben voorgedaan (zie Figuur 4). Er is een trend richting het gebruik van de openbare procedure, hoewel voor Diensten het percentage nog steeds beneden de 50% ligt. 

De waarde van de aanbesteding. De relatie tussen de gebruikte procedure en de waarde van de opdracht is onderzocht voor alle gunningen in de categorie Werken in Nederland van 1997 tot en met 1999 (zie Figuur 5). Deze relatie is opvallend. Zoals al in Figuur 4 kon worden gezien, wordt voor Werken de openbare procedure steeds meer gebruikt. Echter eerst werd deze procedure haast niet gebruikt voor de waardevolste opdrachten (minder dan 10% in 1997). Het lijkt erop dat het beleid was om boven een bepaalde drempelwaarde altijd voor de niet-openbare procedure te kiezen. Dit is in twee jaar wel drastisch veranderd, aangezien in 1999 het percentage openbare procedure nauwelijks meer verschilt voor verschillende prijs categorieën.

Uit de bovenstaande gegevens kan worden geconcludeerd dat er geen uniform beleid bestaat voor het kiezen tussen de openbare en niet-openbare procedure. Wel wordt de openbare procedure het meest gebruikt en het percentage openbare procedures is nog steeds stijgende in de EU (van 61% in 1996 naar 67% in 2000).

Spreiding in binnengekomen offertes: de vloek van de winnaar en de zucht van niet concurrerende aanbiedingen

Om meer te weten te komen over de spreiding van binnengekomen offertes in de praktijk is er

een verzoek gestuurd naar Nederlandse bedrijven en overheidsinstellingen om informatie over afgeronde offerteprocedures, waarbij minstens vijf offertes waren ontvangen. Bij minder offertes kan er immers weinig over de spreiding worden gezegd. De andere voorwaarde was dat de prijs het belangrijkste selectiecriterium moest zijn, vanwege de vergelijkbaarheid. Het resultaat was een 35-tal gevallen die aan de criteria voldeden. (voor meer informatie zie ook Heijboer en De Boer, 2001)

Het merendeel van de gevallen (ongeveer 70%) kwam van overheidsinstanties (gemeentes, provincies, universiteiten). Het aantal ontvangen offertes varieerde per geval van 5 tot 12. De waarde van de opdracht varieerde van ongeveer 30.000 Euro tot 50 miljoen Euro (voor zover aangegeven). Omdat alleen de spreiding van belang was, mochten de prijzen ook worden geïndexeerd. De variatie in de soorten aankopen was ook hoog, variërend van stikstof, auto's, stoelen, Pc's tot diensten zoals schoonmaak en werken als wegen- en tunnelbouw. Afhankelijk van de producten en de verschillende markten verschilde de spreiding (standaarddeviatie) in de aanbiedingen in elk geval veel, van 2% tot 40%. 

Wel viel voor een groot deel van de gevallen een duidelijke overeenkomst in de vorm van de spreiding te bespeuren namelijk : veel aanbiedingen dicht bij elkaar, terwijl er een paar uitschieters naar boven en / of beneden waren. Figuur 6 geeft hier een karakteristiek voorbeeld van. In dit geval (het kopen van Pc's, prijzen zijn geïndexeerd) zijn er 12 offertes ontvangen.

Om alle gevallen beter te kunnen vergelijken zijn ze geïndexeerd, door in elk geval de offerteprijzen te delen door het gemiddelde van dat geval (het gemiddelde bod wordt dus 1 in alle gevallen). Vervolgens zijn alle (bijna 200) offertes bij elkaar genomen. Figuur 7 laat het resultaat zien. De offertes zijn gesorteerd op oplopende waarde. Ook hier zijn de uitschieters naar boven en beneden duidelijk te zien.

Zoals bij de theorie al is aangegeven kunnen uitschieters naar beneden met de "winner's curse" worden verklaard en uitschieters naar boven met niet concurrerende hoge aanbiedingen. De getoonde uitschieters in Figuur 6 en 7 zouden dus manifesteringen hiervan kunnen zijn. Het is duidelijk dat dit soort uitschieters alleen kunnen worden opgespoord, wanneer er redelijk veel offertes binnenkomen. Naast de marktwerking is dit dus een extra argument voor het vragen van meerdere offertes. 

Discussie: DSS biedt helpende hand bij keuze offerteprocedures

Uit bovenstaande observaties kan worden geconstateerd dat praktijk en theorie maar ten dele op elkaar aansluiten. Een aantal bevindingen op een rijtje: (1) het koppelen van het aantal offertes aan de waarde van de opdracht is vanuit theoretisch oogpunt niet zinvol, (2) zowel binnen de EU als binnen Nederland bestaat er geen duidelijk beleid met betrekking tot het gebruik van openbare en niet-openbare procedures en (3) fenomenen als de "winner's curse" en niet concurrerende aanbiedingen lijken wel degelijk voor te komen in de praktijk. 

Het belangrijkste is echter dat nergens uit blijkt dat er expliciet een afweging tussen de verwachte kosten van een procedure en de verwachte "opbrengsten" wordt gemaakt. Aan de hand van deze afweging kan namelijk de meest efficiënte offerteprocedure worden gekozen: de procedure met de laagste te verwachten totale kosten. Deze aanpak verdient dus aanbeveling.

Om dit te ondersteunen is een prototype DSS gemaakt (voor een screenshot zie Figuur 8). Aan de hand van inschattingen over de kosten, de spreiding van de aanbiedingen en het verwachte aantal reacties kan de meest efficiënte procedure worden bepaald. Let wel, er wordt uitgegaan van een aantal veronderstellingen in dit DSS: leveranciers bieden onafhankelijk op dezelfde manier en prijs is het enige selectiecriterium. Verder stijgen de kosten proportioneel met het aantal offertes. Als aan één of meer van de voorwaardes niet wordt voldaan, is het resultaat dus niet direct hanteerbaar.

Een aantal tests door middel van interviews met tactische inkopers heeft uitgewezen dat een dergelijk DSS gebruiksvriendelijk is en toegevoegde waarde kan hebben (Heijboer en De Boer, 2001). Wel is het zo dat deze toegevoegde waarde groter wordt, wanneer een aantal uitbreidingen in de nabije toekomst gerealiseerd zijn, zoals selectie op grond van meerdere criteria en verschillend gedrag van leveranciers. 

Al met al kan geconcludeerd worden dat variatie in het gebruik van offerteprocedures goed is, maar dan is het wel te hopen dat dit om de juiste redenen gebeurt.
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Tabel 1: Drempelwaardes (excl. BTW) voor het toepassen van de EU Richtlijnen.

	Type opdracht
	Aanbestedende dienst
	Drempelwaarde

(in Euro)

	Werken
	alle 
	6.242.0283

	Leveringen
	centrale overheid
	162.293

	
	rest 
	249.681

	Diensten
	centrale overheid
	162.293

	
	rest 
	249.681


Figuur 1: Afweging tussen evaluatiekosten en de kans op een betere aanbieding.


Figuur 2: Gebruikte aanbestedingsprocedures per EU land in 2000.
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Figuur 3: Gebruikte aanbestedingsprocedures per type opdracht in 2000. 
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Figuur 4: Ontwikkeling in de voorkeur voor openbare procedures in Nederland.
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Figuur 5: Gebruikte aanbestedingsprocedure in relatie tot waarde van de opdracht (in guldens) voor Werken in Nederland.
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Figuur 6: Binnengekomen offertes voor een specifiek geval (inkoop Pc's)
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Figuur 7: Spreiding van alle binnengekomen offertes
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Figuur 8: Screenshot van het DSS voor de keuze tussen offerteprocedures met en zonder voorselectie, in het DSS resp. "restricted" en "open" procedure (gratis verkrijgbaar bij de auteur).
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