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mee te huilen met de wolven in het bos, maar sta ook stil bij het

feit dat je als cateraar dankzij het Europees aanbesteden opdrach-

ten kunt verwerven van opdrachtgevers die jou normaal gesproken

niet in beeld hebben. De tijd dat die opdrachten alleen toegan -

kelijk zijn voor een beperkt clubje cateraars, ligt achter ons. Dat is

positief. Laten we met z’n allen proberen zo goed en soepel moge-

lijk met de regels om te gaan. Daar ligt een grote uitdaging.’’

MENSENWERK
Europees aanbesteden vereist zorgvuldigheid. Sommige onderde-

len zijn niet kwantificeerbaar. Neem zoiets als gastvrijheid. Iedere

cateraar zegt dat hij gastvrij is. Dat zegt dus niets. Rink Romeijn

van Seismo Facilitair Advies zegt: ,,Een onderwerp als gastvrijheid

is persoonsgebonden, dat moet in de aanbesteding ook tot uiting

komen. Het mag niet zo zijn dat de bedrijven met de best geschre-

ven teksten altijd de hoogste ogen gooien, het gaat om de diensten

en de producten.’’

Degene die over de meeste financiële middelen beschikt om spe-

cialisten in te schakelen, maakt vaak de meeste kans bij een aan-

besteding. Romeijn: ,,Dat is niet goed. Daarom zou ik het toejui-

chen als de drie bedrijven die als laatste overblijven, tijdens de pre-

sentatie een leidinggevende mogen uitnodigen die later een rol

moet gaan spelen op de locatie, zodat de aanbestedende partij de

menselijke factor kan laten meewegen.’’

Hij voegt toe dat kleine bedrijven vaak buiten de boot vallen, omdat

de overheid gefocust is op het afsluiten van grote contracten. Hij

haalt een voorbeeld uit de schoonmaak aan waarbij kleine bedrij-

ven die één kazerne voor hun rekening namen, het veld moesten

ruimten omdat de opdrachtgever toe wilde naar een grote onder-

neming die op meerdere locaties actief zou gaan worden. ,,Zo sluit

je partijen uit. Dat kan niet de bedoeling zijn.’’

Dan is er nog een punt dat hem dwarszit: de contracten van drie

jaar, met opties van twee keer een jaar verlengen. Romeijn. ,,Als

een cateraar voor een langere periode mag blijven zitten, is hij eer-

der geneigd te investeren in een bepaald locatie. Dat doe je niet als

de kans groot is dat je na drie jaar al weer weg moet.’’ ■

Jurist Suzanne Brackmann: ,,Europees aanbesteden heeft voor cateraars 
ook voordelen.’’

INGEZONDEN BRIEF

este Peter van Ee, graag reageer ik op je column

‘Aanbestedingsdrama’ in Misset Catering nummer

5. Ik tutoyeer, omdat we elkaar kennen. Of liever

gezegd: ik dacht je te kennen; als een hardwerken-

de ondernemer met het hart op de tong en liefde

voor het vak. Niets mis mee. Er is ook niets mis 

met een scherpe blik op de cateringbranche of het

gebruik van een venijnig pennetje. Houdt ons

scherp, nietwaar?

Erger wordt het wanneer je onjuiste feiten hanteert om een mening te ven-

tileren, zoals in je column. Je meent dat er geen verplichting tot Europees

aanbesteden was bij de gemeente Lelystad. Dit baseerde je op jouw eigen 

interpretatie van de huidige behoefte. Als je contact had opgenomen met

HTC Advies, dan hadden we je graag het tegendeel aangetoond.

Inmiddels is de verplichting tot Europees aanbesteden je ook duidelijk 

gemaakt. Jammer dat we dat niet in je column hebben kunnen lezen. Dan

had je er gelijk bij kunnen vermelden dat we, bij de door jouw aangehaalde

aanbesteding, ruim dertig lokale en zelfs enkele regionale ondernemers

schriftelijk hebben geattendeerd op deze aanbesteding. En dat voor hen

een dag is georganiseerd om uit te leggen wat een Europese aanbesteding

inhoudt.

Uitgesproken stuitend wordt je verhaal bij de zinsnede: ‘De tussenpersoon

(HTC Advies) die de gemeente Lelystad in de arm heeft genomen, wil dat 

deze opdracht absoluut terechtkomt bij een grote cateraar als Albron, 

Sodexo of Eurest.’ Nou bedankt. Kunnen wij het mee doen. Een bedrijf dat

al 32 jaar haar bestaan dankt aan bewezen onafhankelijkheid, denk jij in 

enkele woorden te mogen afserveren als een onbetrouwbare speelbal van 

de grote cateraars. Ons bestaansrecht wordt in twijfel getrokken door jouw

onvermogen te anticiperen op een aanbestedingstraject. Overigens, weet 

je dat een flink aantal van je collega’s zich wél heeft aangemeld voor de aan-

besteding?

In je column las ik ten slotte dat een volledig commercieel contract niet

past, omdat in de huidige situatie fors wordt gesubsidieerd en er sprake is

van een lage besteding. Hier viel ik bijna van mijn stoel. Waar is de onder-

nemer in je gebleven? Waarom ga je uit van de ‘oude’ situatie in plaats van

kansen te zien in het vernieuwende concept van de betreffende aanbeste-

der? Een concept dat past bij de maatschappelijke veranderingen en dat

aansluit bij de constatering dat het ‘oude’ personeelsrestaurant, met dure

vierkante meters en substantiële subsidies, de langste tijd heeft gehad.

Mijn tip aan jou Peter: ga ondernemen. Ik weet zeker dat ook jij dan in no 

time de finesses van het Europees aanbesteden in de vingers hebt. Ik hoop

er zelfs een beetje op.

Alle goeds,

Hayk Simons

h.simons@htcadvies.nl

Directeur HTC Advies

www.htcadvies.nl
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