Jeroen Pinas van FreshConnections:
“Het is een motivatie om stappen te nemen’”

Allemaal rompslomp waar een ondernemer helemaal geen zin in heeft? “lk heb
het heel anders ervaren’; zegt mede-eigenaar Jeroen Pinas van detacheerder
FreshConnections uit Gouda over het proces van aanbesteden.

1/ et is wel een papieren tijger,
|—| maar ik heb het als een motiva-
tie gezien om zelf eindelijk be-
paalde stappen te nemen. Zoals ISO-norme-
ring en het documenteren van processen. Je
leert je eigen bedrijf zo beter kennen, zonder
dat je een dure consultant daarvoor hoeft in
te huren. Het is zelfs echt leuk!”
Een bijkomend effect is het toekomstgericht
denken."Je moet als ondernemer met je me-
dewerkers niet de wil hebben om snel te
scoren, want aanbesteding is gericht op de
lange termijn. Door alle informatie die werd
opgevraagd over mijn eigen zaak, ging ik na-
denken over de toekomst, over wat ik moet
gaan ondernemen zodat mijn bedrijf over
een paar jaar nog bestaat." Pinas betrok zijn
medewerkers actief in het doorlichten van
Zijn bedrijf en maakte zo een kwaliteitsslag
op alle afdelingen. Het leverde hem twee-
maal nét geen grote order op via een Euro-
pese aanbesteding. Eenmaal waren de om-
zeteisen te hoog, maar de andere afwijzing
noemt hij‘een hele stomme’“We waren in
die fase iets te onervaren. Het was een pro-
ject dat niet bij onze dienstverlening paste!
Bij de derde poging was hij meer door de

wol geverfd. Zo stelde Pinas de aanbieder
vragen over het aanbestedingsbeleid. De ei-
sen die aan referenties werden gesteld had-
den namelijk te weinig te maken met de
inhoud van de opdracht. Hij sneed zich daar-
mee geenszins in de vingers.“De eisen wer-
den aangepast en dankzij onze vragen maak-
ten we de weg vrij!”

Nadat het formele, papieren gedeelte in orde
was (inclusief een scherpe prijs) volgde nog
een klein stukje ouderwetse gunning toen
hij persoonlijk moest komen vertellen waar-
om zijn bedrijf de juiste partij was. “Die klik
was wel belangrijk’, erkent hij, “maar het ech-
te psychologische effect moet je hebben
door je zaken goed te regelen!

Het werd dus driemaal scheepsrecht. Nu ver-
zorgt hij met zijn 35-koppige bedrijf een deel
van de ICT-detachering voor de VU in Am-
sterdam. Toen de fax binnenrolde waarop
FreshConnections als een van de drie uitver-
korenen stond vermeld, was dat‘een heel
mooi moment’ ‘Dat hebben we met alle me-
dewerkers goed gevierd. Tegelijkertijd wisten
we: nu gaat het pas echt beginnen. Al die
processen die we mooi opgeschreven heb-
ben, moeten we nu echt gaan waarmaken.'

Aanbestedingstips

Wees to the point. Geef
1 vooral antwoord op wat
wordt gevraagd.
De inschrijving moet op
de werkvloer worden
gesteund. Betrek dus
uw medewerkers erbij
vanaf het begin.

Besteed voldoende aan-
dacht aan de bijlagen,
maak er geen invuloefe-
ning van.

niet met hagel.

Houd de aanbestedings-
kalender in de gaten.

Maak uzelf zichtbaar in
het overheidskanaal.
Bezoek bijvoorbeeld
gemeentelijke onder-
nemersbijeenkomsten.

Overwin de angst en
doe het gewoon. U
maakt sowieso een
kwaliteitsslag.

Schrijf alleen in op haal-
4 bare projecten die bij
uw bedrijf passen; schiet

Openbaar aanbesteden? Ook 01 kunt meedoen!

Opdrachten binnenhalen bij

de overheid? Is dat niet véél te
ingewikkeld? Bergen formulieren
invullen, presentaties houden,
scherpe offertes maken ... Toch?
Nou, nee! Het wordt namelijk
makkelijker gemaakt voor het
mkb om ook mee te dingen.
Neemt u die handschoen op?
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e nieuwe Aanbeste-
dingswet had er al
moeten zijn, maar
laat door kantteke-
ningen van de Se-
naat nog even op
zich wachten. Ondertussen heeft pre-
mier Balkenende alvast geopperd om
rijksaanbestedingen vaker op te knip-
pen, zodat ook kleine ondernemers in
aanmerking komen voor opdrachten van
de overheid. Het klimaat is dus gunstig.
In de nieuwe wet openbare aanbesteding
worden de drempelbedragen verlaagd en
gaan alle overheden dezelfde bedragen
hanteren waarboven meerdere markepar-
tijen kunnen meedingen (zie pag. 24).

Mariélle van der Keur van TenderCoach
in Den Haag is één van de genodigden
voor brainstormsessies op het ministerie
van Economische Zaken om de nieuwe
wet zodanig op te stellen dat hij door de
Eerste Kamer kan worden geloodst. Zij
heeft met haar adviesbureau dan ook al
vijf jaar ervaring in het begeleiden van
mkb-ondernemers bij aanbestedingen
door de overheid. “Toen wij begonnen
was er vrijwel geen kleine ondernemer
die hier mogelijkheden in zag”, vertelt
Van der Keur. “Ze keken vooral op te-
gen de enorme administratieve romp-
slomp. Dat ben je als kleinere onderne-
mer niet gewend.”

Het is een compleet andere wijze van ac-

quisitie plegen dan gebruikelijk, bena-
druke zij. “Dit is een formeel proces. Je
moet heel erg gefocust zijn, weten wat

je doet en je heel goed voorbereiden. Je
hebt misschien niet zo'n zin om je be-
drijfsprocessen op papier te zetten, maar
het dwingt ondernemers wel om zaken
beter te regelen.” Onvoorbereid te werk
gaan is funest en veroorzaakt gefrustreer-
de ondernemers die hun vooroordeel be-
vestigd zien: ze zijn te klein en hebben
toch geen kans tussen die grote jongens.

MINDER STRENGE REGELS

Van der Keur lobbyt bij overheden voor
versoepeling van regels om zo het mkb
betere kansen te geven en tegelijkertijd

bereidt zij ondernemers voor om deel te
nemen aan aanbestedingen. “Wij geven
pragmatische ondersteuning, want de
tijd ontbreekt vaak bij kleinere onderne-
mers. Uiteindelijk zijn wij niet meer no-
dig, als het goed is.”

Ondertussen blijkt dat het helemaal niet
onmogelijk is om zij aan zij met de gro-
te jongens succesvol mee te dingen naar
openbare, zelfs Europese, aanbestedin-
gen. Dat komt mede omdat er een ver-
schuiving optreedt in de aanbestedings-
documenten en bijbehorende criteria,
aldus Mariélle van der Keur. “Die zijn
niet zo rigide meer, waardoor er juist
meer kansen zijn voor bedrijven die het
allemaal niet zo perfect voor elkaar heb-

ben met de gangbare erkende certifice-
ringen. In plaats van het voldoen aan
een ISO-norm wordt nu ook vaak iets
vergelijkbaars gevraagd, en kunnen dus
meer bedrijven meedingen.”

Lukt het uiteindelijk onverhoopt toch
niet om de uitverkorene te worden tus-
sen de vele concurrenten in dat ene pres-
tigieuze project? Dan nog levert mee-
doen vele voordelen op, vindt Van der
Keur. “Niet alleen omdat je je eigen be-
drijf goed hebt doorgelicht. Je maakt je-
zelf zichtbaar in het overheidskanaal
voor legio andere opdrachten, bijvoor-
beeld via meervoudige onderhandse aan-
bestedingen.”

De gemeente Den Haag heeft zich ten  >>>>>
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Schilder Vico Herlaar: “We hebben nu de kans om

binnen te komen bij grote instanties”

ico Herlaar van Herlaar en Rokkeveen Groep uit Den Haag is
\/deels van één grote klant afhankelijk om zijn dertig mede-

werkers aan het werk te houden. Toen deze rijksoverheids-
instelling het schilderwerk voor een periode van vier jaar Europees
moest gaan aanbesteden, brak hem het zweet wel even uit. Maar
niet lang. Met behulp van TenderCoach werkte hij drie weken lang
aan het pakket met certificeringen, procesbeschrijvingen en re-
ferenties. Bij deze aanbesteding hoefde hij slechts een uurloon te
overleggen.“De prijs was niet leidend. Dat zie je aan het aantal pun-
ten dat eraan wordt toegekend’, weet hij. Op ‘referenties’ kon hij be-
duidend hoger scoren. Dus voorzag hij het ingediende pakket van

deelnemers een van de vier gelukkigen. De periode waarin bezwaar
gemaakt kan worden tegen de selectie loopt overigens nog.

De komende vier jaar is hij daarmee verzekerd van het nodige werk
voor deze grote klant. Welk project precies zijn kant op komt hangt
nu af van de offerte die hij en zijn drie medewinnaars presenteren.
Hierbij geldt wel dat de scherpste offerte wint. Herlaar: “Het is so-
wieso heel erg de moeite waard geweest. Anders hadden er ontsla-
gen moeten vallen” Ondertussen heeft hij de smaak te pakken. Een
aanbesteding van een politiekorps ging aan zijn neus voorbij, maar
hij houdt de aanbestedingskalender op internet goed in de gaten.
“Gewoonlijk is het moeilijk binnenkomen bij grote instanties, maar

brieven van klanten die heel tevreden waren. Hij werd uit de zestig

>>>>> doel gesteld om ‘de meest mkb-vrien-

delijke stad van Nederland’ te wor-
den. Geldt dat ook voor aanbestedin-
gen? Wethouder Henk Kool hoopt van
wel. Hij heeft een lijstje voor zich met
wensen van het mkb. Eén daarvan is het
aanbesteden in kleinere percelen, om zo
kleinere bedrijven meer kans te geven.
“Overigens is gebleken dat 82 procent
van alle aanbestedingen al bij het mkb
landt. Het gaat dus al heel goed.”

Van een ander punt wil hij concreet
werk maken. Als het aan Kool ligt komt
er een zogenaamd ‘aanbestedingspas-
poort’. Dan hoeven ondernemers niet
meer bij elke aanbesteding dezelfde ad-
ministratieve gang te maken, langs on-
der andere de Kamer van Koophandel.
“Ik ben er voorstander van om zo'n da-
tabank op landelijk niveau in te voe-
ren”, zegt Kool. “Als het in de ene ge-
meente wel kan en in de andere niet,
beperk je toch het mkb. Mocht het lan-
delijk niet haalbaar zijn, dan wil ik het
hier in Den Haag invoeren.”

Daarnaast mag de prijs minder heilig
worden als het aan hem ligt. “Mijn er-
varing is dat een lage prijs heel door-
slaggevend is, maar dat dit tegelijkertijd
onverstandig is.” Den Haag werd daar-
mee geconfronteerd toen vanuit de Wet
Voorzieningen Gehandicapten het taxi-
vervoer moest worden aanbesteed. Vijf
jaar lang had het prima gefunctioneerd
met een lokale leverancier. Bij openba-
re mededinging bleek een aanbieder uit
Rotterdam een miljoen euro goedkoper
en haalde zo de buit binnen. Kool: “Dat
is een ramp geworden. We hebben on-
voldoende naar de kwaliteit gekeken.”
Zo werd het gehandicaptenvervoer van-

uit Rotterdam door Rotterdammers be-
mand, die geen stratenkennis van Den
Haag hadden. Door de bonus/malusre-
geling en de opeenstapeling van fouten,
ging het bedrijf na anderhalf jaar failliet
en zat Den Haag met de schade. “We
moesten toen van de ene op de andere
dag iets anders verzinnen en goedkoop
werd zo duurkoop.”

NETWERKEN

Wethouder Kool beseft dat aanbeste-
dingen voor veel kleine ondernemers
een gecompliceerde aangelegenheid zijn.
Daarom wil hij cursussen aanbesteden
organiseren. “Dat is ook in mijn eigen
belang. Als bedrijven goed functioneren
betekent dat linksom of rechtsom werk-
gelegenheid.”

Eén tip heeft hij alvast: “Netwerken is
héél belangrijk. Laat je dus zien op bij-
eenkomsten, zoals het ondernemersont-
bijt. Je kunt pas iets gaan doen als men-
sen je ook kennen. Dan hoor je ook wat
er speelt en kun je vooruitlopen op pro-
jecten die er aan zitten te komen.”

Ook een kleinere gemeente als Baarn
heeft een eigen inkoop- en aanbeste-
dingsbeleid met soortgelijke regels als
in Den Haag. Directeur bedrijfsvoering
Sascha Vrebalov acht kleinere onderne-
mers het meest kansrijk in de categorie
projecten tot € 50.000. Bij deze meer-
voudige aanbestedingen worden in Baarn
standaard drie offertes gevraagd. “Met
een bepaalde omzet als één van de eisen
kunnen sommigen helaas niet aan een
Europese aanbesteding meedoen. Ik zou
als mkb’er daarom strategisch denken en
mij niet richten op de premier league. In
de eredivisie is meer te scoren.”

door de Europese aanbestedingen heb je die kans wel”

Viertrapsraket

Er zijn op dit moment grofweg vier ma-
nieren waarop overheden opdrachten
voor leveringen en diensten geven.

meestal bij opdrachten van tussen
de nul en € 10.000. Er wordt dan
doorgaans één offerte gevraagd.

Meervoudige onderhandse aanbe-
2 stedingen bij opdrachten van tussen
de € 10.000 en (over het algemeen)
€ 50.000. Dit drempelbedrag kan
nog per gemeente, provincie of de-

partement verschillen. Hiervoor wor-
den minimaal drie offertes gevraagd.

Nationale aanbestedingen bij ge-
3 meentelijke en provinciale projecten

van tussen de circa € 50.000 en

€ 206.000. Bij deze vorm gelden

vooralsnog de eigen spelregels van

de aanbestedende dienst, maar kan
wel iedereen meedingen.

Europese aanbestedingen. Alle on-

4 dernemers uit de Europese Unie kun-
nen meedingen. Deze wijze van aan-
besteden is verplicht boven een
bedrag van € 206.000 bij gemeen-
tes en provincies en al bij een bedrag
hoger dan € 133.000 voor rijksinstel-
lingen.*

1 Enkelvoudige aanbestedingen,

*Voor nutsbedrijven geldt € 412.000 als onder-
grens. Voor de categorie ‘werken;, zoals wegen-
bouw, ligt het drempelbedrag altijd op

€ 5.150.000.
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