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Aanbesteden en 
kwaliteitsborging in de 
bouw 

Volgens een onderzoek van Bouw-
kennis.n11  bedragen de kwaliteitskos-
ten van uitvoerende marktpartijen 
in de B&U-sector 10,6%. De verza-
melterm 'kwaliteitskosten' wordt 
daarbij gebruikt om enerzijds faal-
kosten (6,5%) en anderzijds preven-
tiekosten (4,1%) aan te duiden. In 
een branche waarin aan de uitvoeren-
de kant winstpercentages tot maxi-
maal 3% gebruikelijk zijn, zijn dat 
aanzienlijke kosten. Naast aanzien-
lijke kosten brengt falen in de bouw 
ongewenste maatschappelijke risi-
co's met zich. Voorbeelden hiervan 
zijn het bezwijken van de toen in 
aanbouw zijnde B-tower in Rotter-
dam of van de balkons in Maastricht. 
Bouwkennis.nl signaleert dat belang-
rijke oorzaken van falen in de bouw 
gelegen zijn in het voortraject (ondui-
delijkheden en fouten in het ont-
werp) en in de communicatie tussen 
partijen tijdens de bouw. Als moge-
lijke oplossingen voor dit falen stelt 
Bouwkennis.n1 bijvoorbeeld het 
werken met vaste partners, kennisde-
ling en een hoge betrokkenheid van 
de opdrachtgevers voor. 
In een context van openbare aanbe-
stedingen en van een open mededin-
ging, is de oplossing van het werken 
met vaste partners moeilijk denk-
baar. Opdrachtgevers kunnen niet 
met vaste partners werken omdat zij 
iedere opdracht opnieuw moeten 
aanbesteden. Voor sommige opdrach-
ten kunnen zij nog wel gebruikma-
ken van onderhandse procedures  

maar ook daarin zal de gunningbe-
slissing objectief en transparant ge-
nomen moeten worden. Een keuze 
voor een vaste partner kan daarin 
niet gemaakt worden. Slecht hoeft 
dit zeker niet te zijn omdat een partij 
die zeker is van zijn vervolgopdrach-
ten waarschijnlijk minder moeite zal 
doen dan de partij die steeds weer 
moet uitblinken om werk binnen te 
halen. Een oplossing voor het voor-
komen van bouwfalen is het echter 
niet. Kennisdeling en een hoge mate 
van betrokkenheid van opdrachtge-
vers zijn ook in een aanbestedings-
context prima te realiseren. Theore-
tisch kan de aanbesteder zeer veel 
bijdragen aan het welslagen van zijn 
eigen project, zowel op het gebied 
van kennis als in betrokkenheid, 
zonder daarmee aanbestedingsregels 
te hoeven schenden. Toch lijkt 
daarvan in de praktijk weinig terecht 
te komen. 
Bij de invoering van de Aanbeste-
dingswet is het gunningcriterium 
van Economisch Meest Voordelige 
Inschrijving (EMVI) tot uitgangs-
punt gemaakt. Aanbesteden op de 
laagste prijs is een uitzondering ge-
worden waarvan de aanbesteder de 
toepassing ook nog moet motiveren. 
De gedachte van de wetgever was 
dat daarmee nadrukkelijker op 
kwaliteit en minder op prijs gecon-
curreerd zou worden. 
Mijn dagelijkse praktijk laat een an-
der beeld zien. Veel aanbesteders 
vullen de subcriteria voor hun 
EMVI-beoordeling zodanig in dat 
de werkelijke kwaliteit van het aan-
gebodene niet bepaald wordt gesti-
muleerd. Legio aanbestedingen 
worden uitgeschreven waarin de 
EMVI-beoordeling enerzijds de prijs 
omvat en anderzijds het Plan van 
Aanpak, vaak in verhoudingen van 
40-60% of omgekeerd. Een dergelij-
ke invulling van de gunningcriteria 
stimuleert niet zozeer de kwaliteit 
van het bouwproces maar veeleer 
het inhuren van een goede plannen-
schrijver. De echte concurrentie ge-
schiedt dan nog steeds grotendeels 
op prijs maar de bieder van de laag-
ste prijs is niet meer zeker van zijn  

zaak omdat er in de beoordeling van 
het Plan van Aanpak nog van alles 
kan gebeuren. Helaas heeft dat vaak 
weinig te maken met werkelijke (in-
houdelijke) kwaliteit van de bieding. 
In dezelfde categorie vallen EMVI-
subcriteria waarin een grote rol toe-
komt aan de presentatievaardigheden 
van de in te zetten projectleider. Een 
projectleider die goed uit zijn 
woorden komt hoeft nog immers 
nog niet de betere bouwer te zijn. 
Ook de kennisdeling en de betrok-
kenheid van veel aanbesteders laat 
mijns inziens te wensen over. Met 
een zo algemene stelling lijden de 
goeden natuurlijk onder de kwaden 
maar mijn praktijk laat zien dat veel 
aanbesteders zich graag zover moge-
lijk van hun project positioneren. 
De vraag die veel aanbesteders zich-
zelf stellen lijkt niet te zijn waar risi-
co's het beste beheerst kunnen wor-
den maar veeleer hoe risico's het 
makkelijkst weggecontracteerd 
kunnen worden. Normaal gesproken 
zou de markt hieraan evenwicht 
bieden door onevenwichtige contrac-
ten simpelweg niet aan te nemen. 
Veel aannemers kunnen zich die luxe 
echter niet permitteren in de huidige 
markt en de correctie blijft uit. 
Kennis van het aan te besteden werk 
wordt vaak gedeeld door deze in 
pakken bij de aanbestedingsstukken 
te voegen om zo zonder veel toelich-
ting het risico voor deze kennis naar 
de markt te schuiven. Nogmaals, dit 
is een ongenuanceerd beeld en daar-
mee in sommige gevallen niet (ge-
heel) juist, maar voor een groot deel 
van de markt dekt het wel de lading. 
De vraag is wiens belangen hiermee 
nu gediende worden. De aanbesteder 
is op korte termijn wellicht goedko-
per uit en heeft meer verhaal op de 
aannemer die slechte kwaliteit levert. 
Op de lange termijn is het echter de 
vraag of aanbestedingen zoals hier-
voor beschreven niet bijdragen aan 
een afname van de bouwkwaliteit. 
Wat te denken bijvoorbeeld van 
megaprojecten die voor de helft van 
de geraamde waarde weggaan? Als 
het gezonde boerenverstand aangeeft 
dat een project niet uit kan, waarom 
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worden dergelijke biedingen dan 
toch als onaannemelijk laag bestem-
peld? Is de winst op de korte termijn 
ook winst op de lange termijn? Ge-
brekkige kwaliteit die zich pas na 
langere tijd manifesteert zal immers 
al snel onverhaalbaar zijn en daar-
mee voor rekening van de aanbeste-
der komen. Het wegleggen van feite-
lijk voor de markt onbeheersbare 
risico's (zoals het publiekrechtelijke 
vergunningsrisico) kan leiden tot 
aanzienlijke vertraging of zelfs het 
geheel vastlopen van projecten. Mo-
gelijk zijn de gevolgen dan best ver-
haalbaar op de aannemer maar het 
belang van de aanbesteder zal daar-
mee toch niet gediend zijn. 
In lijn met de bevindingen van 
Bouwkennis.n1 zou ik menen dat 
aanbesteders daadwerkelijk meer aan 
kennisdeling zouden moeten doen 
en ook meer betrokkenheid bij hun 
eigen projecten zouden moeten to-
nen. Met kennisdeling bedoel ik dan 
een uitwisseling van kennis die leidt 
tot werkelijke samenwerking en niet 
tot het wegschuiven van onbeheers-
bare risico's. Meer betrokkenheid 
zou naar mijn mening moeten leiden 
tot een herstel van een gezonde ba-
lans tussen partijen die erop gericht 
moet zijn om werken binnen het 
budget en binnen de gewenste kwa-
liteit te realiseren. Dat wordt naar 
mijn mening alleen bereikt indien 
aanbesteders zich open opstellen 
naar de markt en hun eisen en (con-
tract)voorwaarden zo nodig bijstel-
len aan hetgeen zij van de markt 
vernemen. En verder is daarvoor 
naar mijn mening vereist dat aanbe-
steders oog blijven hebben niet al-
leen voor hun eigen kortetermijnbe-
langen maar vooral ook voor hun 
eigen belangen op de langere 
termijn. Die langereterrnijnbelangen 
zullen toch vaak gelegen zijn in het 
doen realiseren van duurzame pro-
jecten van een goede kwaliteit. 
De middelen staan aanbesteders al-
lang ter beschikking. Zij kunnen op 
zinvolle wijze invulling geven aan 
hun gunningcriteria zodat daadwer-
kelijk de betere aannemer komt bo-
vendrijven. Anderzijds kunnen zij 
zichzelf intomen door niet voor het 
spreekwoordelijke dubbeltje op de 
eerste rang te willen zitten. Kan een 
bieding naar objectieve maatstaven 
niet uit, dan moet deze worden uit-
gesloten, ook als een dergelijke bie-

  

ding op de korte termijn een aanzien-
lijk voordeel kan opleveren. 
Aanbesteders kunnen zo prima bij-
dragen aan de bouwkwaliteit. Voor-
alsnog lijkt dat echter lang niet altijd 
boven aan de agenda van menig 
aanbesteder te staan ... 
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