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Dé cpo is Marc Engel Hét talent is Mark van de Vijver

Op het International Supply Management Congress werd ook De Young Talent Award, die naast de CPO Award eveneens werd uitgereikt
de CPO Award 2010 uitgereikt. De titel CPO van het Jaar ging op het International Supply Management Congress, ging dit jaar naar
naar Marc Engel, de inkoopbaas van Unilever. Mede dankzij zijn Mark van de Vijver. Hij is business analyst procurement bij Air France KLM
inbreng lukte het de foodgigant om in het recessiejaar 2009 en kan bruggen bouwen tussen inkoop en de business.
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De gemeente Amersfoort heeft een alternatieve manier van aanbesteden gehanteerd.

kan

Middels een concurrentiegerichte dialoog met een aantal aanbieders is de beste partij

geselecteerd voor het vervangen van onder meer de netwerkinfrastructuur. In dit artikel

wordt beschreven hoe dit proces bij de gemeente is verlopen.

ecent heeft Amersfoort hert
\'L'I'\'.l]'ls_{(.'u van i.h.' t‘.']L‘il)[]l\'
en netwerkinfrastructuur

binnen de gehele gemeen-

g telijke organisatie Europees
aanbesteed met behulp van de concurren-
tiegerichte dialoog. De essentie van dit aan-
bestedingsinstrument is dat de aanbesteder
samen met geselecteerde aanbieders tor de
specificaties en de oplossing komt. In een
aantal rondes wordrt gesproken over de hui-
dige situatie, wat de wensen van de gemeen-
te zijn en war de aanbieders kunnen bieden.
Een aanbesteding volgens de concurren-
tiegerichte dialoog speelt in op de kennis
van de markr. Omdar de aanbieder geen
uitgebreid technisch bestek opstelt, kunnen
er veel aanbieders inschrijven. De dialoog
tussen de aanbestedende partij en de aan-
bieders zorgt voor synergie, zodat er aanbie-
dingcn worden gedaan die geént zijn op de
gewenste situatie. In het kader staat punts-
gewijs weergegeven hoe de concurrentiege-
richte did[ll:'\_&; \cr]m:}\t,

De dialoog is gestart met de selectie van
aanbieders. De intentie was om met mini-
maal drie (dat aantal is verplicht) en maxi-
maal vijf aanbieders de gu‘xprckumm]g‘\ in te
gaan. Na de selectie bleek dart er een groot
verschil in scores zat tussen eerste drie par-

tijen en de nummers vier en vijf. Vervolgens

is besloten om alleen de eerste drie uit te

nodigen voor de gespreksrondes.

De dialoog bestond uit drie rondes. In
iedere ronde werd met de inschrijvers af-
zonderlijk gesproken. Elk gesprek duurde
maximaal 1,5 uur en werd op tape opgeno-
men. Na afloop onwving elke aanbieder een
cd met een kopie van het gesprek en een
kort schriftelijk \'L'r\].lg.

Na elke ronde kreeg de aanbieder de gele

genheid om schriftelijk vragen in te dienen.
[)t‘f.L’ \'\L'rdcn 1!{.‘.1“[\\'1:0]’11 in een Nota van
Inlichtingen (NvI). In de NvI werden de
voor iedereen relevante algemene vragen
beantwoord. Daarnaast kreeg iedere in

schrijver afzonderlijk ook een nota, waarin
de specifieke vragen van de betreffende aan-
bieder werden beantwoord. Elke aanbieder
was gevraagd om bij de ingediende vragen
aan te geven of het om een algemene of om
een specificke vraag ging.

Per ronde werd vooraf aangegeven war het
gespreksonderwerp was, zodat de aanbie-
ders wisten wart er van hen verwachr werd.
Tussen ronde 2 en 3 zijn de aanbieders ver-
zocht om een offerte te maken en deze een
week voor de gesprekken aan de gemeente
te zenden, zodat alle betrokken ambtenaren

de offerte hadden kunnen doornemen. Na

Signalering behoefte

De aanbesteder heeft een behoefte
waarvoor de oplossingen niet goed in
beeld zijn.

Initiéle uitvraag

De aanbesteder vraagt openbaar aan
marktpartijen zich aan te melden.
Aanmelding en selectie

De marktpartijen melden zich aan en
de aanbesteder selecteert op basis van
vastgestelde criteria een aantal partijen.
Dialoog

In afzonderlijke sessies met de

geselecteerde marktpartijen wordt gezocht

naar de beste oplossing voor de behoefte

van de aanbestedende dienst.
Definitieve uitvraag

Op basis van de dialogen volgt de
officiéle uitvraag.
Inschrijven/bieden

De deelnemers beslissen of ze willen
bieden.

Beoordelen

De beoordeling gebeurt op basis van
de economisch meest voordelige
aanbieding.

Gunning

Aan de geselecteerde aanbieder.




tips voor een scl

Het is voor vele aanbieders nog nieuw om te werken met bestekken die functioneel zijn gespecificeerd. De aanbestedende partij
moet er alert op zijn zich niet te verliezen in de details.

Het opnemen van gesprekken is efficiént, zoals een kopie van het overleg op cd zetten en aan de leverancier overhandigen.

Voor met de leveranciers in gesprek te gaan, is het handig om intern een aftrapbijeenkomst te organiseren. Dit moment kan ook
goed gebruikt worden om de neuzen dezelfde kant op te krijgen en de spelregels te bespreken. In beschreven case waren er een
aantal eenvoudige spelregels: (1) de verkregen informatie is vertrouwelijk; (2) telefoons uit tijdens de gesprekken; (3) geen onderlinge

discussies over zaken binnen het projectteam; (

ervoor dat het niet door aanbieder te lezen is.

) voorkeuren voor aanbieders achterwege laten; (5) notities maken mag, maar zorg

Zorg voor een goede afbakening van taken en functies tijdens de gesprekken. Neem bijvoorbeeld niet de rol van de gespreksleider over.

Plan tijd en ruimte tussen de gespreksrondes om de gesprekken voor te kunnen bereiden, de nota's van inlichtingen op tijd te kunnen
mailen, maar ook om intern zaken af te stemmen.

Als aanbieders met vragen komen voor de Nota van Inlichtingen, laat hen dan aangeven welke vragen (met antwoorden) aan alle
partijen gemaild kunnen worden in een Nota van Inlichtingen en welke specifiek op hun oplossing van toepassing zijn.

Plan genoeg tijd voor de gesprekken, twee uur is wel maximaal.

Laat in de dialoog de wederzijdse voorwaarden aan de orde komen. Hiermee wordt voorkomen dat er aan het eind van de procedure
nog een juridische hobbel genomen moet worden.

afloop var lerde ronde is de definitieve
nri\ ricaanvraag l'_‘;niL;\j cn '}\rL'gt'[l dt' aan-
bieders de tijd om hun definitieve aanbie-
ding op te stellen en in te dienen.

De cerste ronde kenmerkte zich bovenal

door informartie-uirwisseling. In de tweede

ronde werd er ingezoomd op de materie

zelf, Er werd ingegaan op de technick, het

functioneren van het klantencontactcen-
trum, de gemeente als organisatie en haar
functioneren, de aanwezige (en niet aanwe-
zige) technick. Gezien de complexiteit en
L!t' ]'Il W i_'\'H‘:'\!\i. IL'L’hI‘liL‘L I\L H[IIHL{ t]L‘ I\\'L‘L‘t]k'
ronde uit twee gesprekken per aanbieder.
In de derde en tevens laatste ronde werd de
i.l‘illl' l.';& leverancier 'w\til'[i’]\i‘:; gck‘lh‘ﬂ Up—
lossing met bijbehorende funcrionaliteiten
besproken. Tevens werden eventuele ondui-
delijkheden, mogelijkheden en onmogelijk-

heden bekeken.

De gehele dialoog is in nog geen zes maan-
\!C” .1E'§__'ernnd, .\1(.'{“(‘ \.lL'\i.'”]l‘\'T :““‘J is L{L'
J.H'Ll‘lwrcdj]‘lg gt'pulﬂiuuni. in de weede
helft van januari 2010 vond de selectie
plaats en begin februari is de uitslag bekend-
gemaakt aan de inschrijvers en is de ver-
plichte standstill-termijn van vijftien dagen

egaan. Doordat er geen bezwaren tegen

de uitslag zijn ontvangen, is de di\}]nng op

16 :’C‘"\ll.{\! van Start gegaan.

1aloog 15 '-&'l‘.n-:ll_[L':l\ n een hnn‘_: empo

gevoerd: in tien weken tijd zijn twaalf ge-
i«prckkcn gc\'nm'd\ vier Nota s van Inlich-
tingen verstuurd, tien specifieke notas van
inlichtingen verstrekt en zes offerteaanvra-
gen gedaan. Vanuit de organisatic waren er
betrokken bij

deze gesprekken. De facilitair projectleider

verschillende medewerkers
was de gespreksleider. Daarnaast zorgde in-
koop voor het bewaken van de procedure en
de spelregels en het nakomen van afspraken.
Overige betrokkenen waren het hoofd van
het klantencontactcentrum, een ingehuurde
expert op het gebied van telefonie en ver-
schillende netwerkspecialisten van de afde-
ling ICT. Juridische Zaken werd ingescha-
]’\'L']Ll ilp VETrZi u:k,

Doordar elke keer duidelijk werd afgespro-
ken welke onderwerpen in de volgende
gespreksronde aan de orde zouden komen,
konden alle partijen daarop anticiperen en
ervoor zorgen dat de juiste experts aanwezig
waren. Dit betekende dar in sommige ron-
des er vanuir de gemeente Amersfoort ze-
ven medewerkers aan rafel zaten. In andere
rondes gebeurde het dat de aanbieder werd
vertegenwoordigd door tien personen. Deze
wisselende samenstellingen vormden geen
probleem. Op deze wijze was een optimale

informatie-uitwisseling mogelijk.

De beoordeling van de offertes bleek lastig.

Elke aanbieder bood een eigen oplossing

aan die gt‘[‘!.l'm‘ul’d was op de functionele
eisen en wensen van Amersfoort. Een eigen
unieke oplossing, met ook cen eigen, unie-
ke prijs zonder relatic met de oplossing van
de andere aanbieders. Dit maakt een ver-
gelijking van prijs en kwaliteit onmogelijk.
Er is gekozen om te beoordelen volgens het
systeem ‘gunnen op waarde’. Hierbij wordt
aan de gegeven antwoorden op onze wensen
een waarde toegekend.

Vooraf was duidelijk gemaake dat gegund
zou worden op basis van ‘economisch meest
voordelige aanbieding’ met de volgende
verhouding: prijs 30 procent en kwaliteit
70 procent. Deze verhouding is teruggeko-
men in de beoordeling.

De twee aanbieders aan wie de opdracht
niet werd gegund, hebben een uitgebreide
toelichring op hun afwijzing gekregen. Ver-
volgens werd hen de mogelijkheid geboden
voor een gesprek met de gemeente. Hier-
voor werd ruim de tijd genomen om alle
vragen te kunnen beantwoorden. Ook na
deze fase is de verplichte standstill-termijn
van vijftien dagen gehanteerd waarin geen

bezwaren zijn ontvangen. (o]

Mark van der Werffis facilitair projectleider en

Octavia Siertsema is inkoper facilitaire zaken.




