
 

 

 
 

 

 

   Datum 

   22 december 2020  

Onderwerp 
Reactie AIM  op bestek Vervoer op Maat Maregroep 

Geachte heer/ mevrouw   
 
Het Aanbestedingsinstituut Mobiliteit ( AIM) is door Sociale partners in de taxibranche - FNV Taxi, 
CNV Vakmensen en KNV Taxi & Zorgvervoer opgericht om eraan bij te dragen dat de inkoop van 
zorgvervoer door aanbestedende diensten dusdanig is dat vervoersbedrijven die willen investeren in: 
 

- goed materieel (jonge voertuigen, passende voertuigen voor de te vervoeren doelgroep), een 
goede organisatie,  

- goed personeelsbeleid (waaronder naleving van de CAO Taxivervoer en CAO Sociaal Fonds 
Mobiliteit en scholing van personeel) en  

- een goede dienstverlening richting de reiziger (klantvriendelijk, voldoende tijd en aandacht) 

daartoe in de gelegenheid worden gesteld.  
 
Dat is ook nodig, want de neerwaartse spiraal waar de taxibranche momenteel in verkeert is niet 
gezond, niet voor vervoerders, niet voor werknemers, maar ook niet voor opdrachtgevers en 
gebruikers. Het door SEO uitgevoerde onderzoek ‘De vloek van de winnende taxi’, in opdracht van 
sociale partners, maakt dat ook duidelijk. Hoewel dit rapport dateert uit 2016, zijn de bevindingen en 
resultaten nog steeds actueel. Vervoersbedrijven schrijven structureel te laag in bij aanbestedingen, 
waardoor de kwaliteit van het vervoer terugloopt, arbeidsvoorwaarden onder druk komen te staan en 
de financiële positie van de vervoerders steeds verder verslechterd.  
 
Eén van de hoofdactiviteiten van het AIM is het beoordelen van aanbestedingsdocumenten die 
aanbestedende diensten in de markt zetten. Het AIM beoordeelt deze aan de hand van een aantal 
criteria die volgens sociale partners belangrijk zijn om een verbeterslag te kunnen maken. Het AIM 
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http://www.seo.nl/uploads/media/2016-74_De_vloek_van_de_winnende_taxi.pdf


 

pagina 2 van 10  

richt zich op beleidsmatige thema’s en niet op aanbestedingstechnische en/of juridische zaken. Als er 
over laatstgenoemde zaken geen aanbevelingen zijn gemaakt dan houdt dit geen goedkeuring in.  
 
In dit document benoemen wij de punten die ons, bij het lezen van het bestek,  in positieve zin zijn 
opgevallen maar brengen wij ook waar nodig aanbevelingen uit.  
 
Mocht u naar aanleiding van deze brief nog toelichting wensen dan kunt u mij via bovenstaande 
gegevens bereiken.  
 
 
Met vriendelijke groet,  
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Positieve punten in uw bestek 
  
Het AIM vindt het positief dat u een duurzame arbeidsrelatie (contracten voor onbepaalde tijd) 
onderdeel laat uitmaken van de gunning. 
 
Het AIM vindt het positief dat bij een volumewijziging een staffel zal worden toegepast. 
 
Het AIM vindt het positief dat de NEA index zal worden toegepast en het TX keurmerk verplicht is. 
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Aanbevelingen  
 
 Duurzaamheid 
 
Wat duurzaamheid betreft (lees: milieueisen) is het van belang dat de aanbestedende dienst stil staat 
bij consequenties van bepaalde eisen. Wat betekent het t.a.v. de kosten van vervoer, investeringen 
door vervoerders en terugverdientijd ? Voorschriften rondom duurzaamheid verhogen al snel de 
kosten,  welke ten koste gaan van het aantal reizigerskilometers.  
 
 Contractduur in relatie tot duurzaamheid   
Omdat uw bestek duurzaamheidsvereisten ( maakt onderdeel uit van de gunning) bevatten, beveelt 
het AIM aan om een minimale contractduur van minimaal 5 + 2 jaar of 4 + 3 jaar te hanteren ( In uw 
bestek is dit 4 jaar+ 2 jaar), of algemener gesteld: dat er een duidelijke relatie is tussen de duur van 
het contract en de terugverdientijd van de extra investeringen die vervoerders moeten doen. En dat 
de benodigde infrastructuur (denk aan bijvoorbeeld voldoende vulpunten) voor aanvang van het 
vervoer gerealiseerd is.   
 
 Medewerkerstevredenheid  
Onder duurzaamheid vallen niet alleen milieueisen, maar dit begrip kan breder gezien worden. Denk 
bijvoorbeeld aan maatschappelijk verantwoord ondernemen. Naast het behoud van betrokken 
personeel, waarop elders in dit document wordt ingegaan, beveelt het AIM nadrukkelijk aan dat een 
aanbestedende dienst in het bestek opneemt dat er aantoonbare (periodieke) 
medewerkerstevredenheid onderzoeken worden gedaan. Het AIM mist dat in uw bestek. Het SFM kan 
hierbij een ondersteunende en onafhankelijke rol in spelen.  
 
Gunningscriteria en weging 
 
 Beoordeling prijs en kwaliteit  
De EMVI/BPKV methodiek  (Economisch Meest Voordelige Inschrijving/Beste Prijs Kwaliteit 
Verhouding) is in de praktijk de meest gebruikte methodiek voor gunning. Hierbij zijn zowel prijs als 
kwaliteit in een bepaalde mate bepalend voor de uiteindelijke gunning van de opdracht. In deze 
systematiek zijn  verschillende  beoordelingsmodellen toe te passen om inschrijvingen onderling te 
vergelijken waaronder het GOW model, het Gewogen Factor model of de minder bekende 
Superformule. Ten algemene beveelt het AIM aan dat ongeacht de methodiek of het model de 
kwaliteit voor minimaal 60% moet meetellen voor gunning en prijs maximaal 40%.( In uw bestek telt 
de prijs voor 50 % mee) Hierbij is het van belang  dat aanbesteder goede kwalitatieve gunningcriteria 
opneemt in het bestek die voldoende onderscheidend zijn en dat daarop het beoordelingsmodel 
zodanig wordt toegepast dat de beste inschrijving ook een reële kans maakt te winnen. Dat betekent 
dat als aanbesteder ervoor kiest om inschrijvers op het gunningscriterium prijs relatief te boordelen 
(laagste bieding= 100% van het aantal punten) wij aanbevelen dezelfde relatieve beoordeling ook op 
het onderdeel kwaliteit  toe te passen ( beste score op kwaliteit= 100% van het aantal punten) waarbij  
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Ook kan aanbesteder een beoordelingsmodel kiezen  dat uitgaat van een vaste reële referentieprijs 
en referentie kwaliteit (bv o.a. tx keur ) en dat inschrijvers het verschil kunnen maken in extra 
onderscheidende dienstverlening ( goed werkgeverschap, duurzaamheid, klanttevredenheid) en waar 
opdrachtgevers de bereidheid heeft  hiervoor budget vrij te maken.   
 
Bij het GOW beoordelingsmodel bepaalt de aanbestedende dienst welke kwaliteitsaspecten van 
belang zijn en kent hier vervolgens een waarde aan toe, fictief en uitgedrukt in een bedrag in euro. 
Een aanbieder die hoog scoort krijgt een grotere fictieve waarde toegekend dan een aanbieder die 
lager scoort. Vervolgens wordt de fictieve waarde als korting toegepast op de prijs van de aanbieder. 
Zo kan een aanbieder die mogelijk niet de laagste prijs aanbiedt, maar wel maximaal scoort op 
kwaliteit, toch de opdracht gegund krijgen. Het is wel van belang dat de aanbestedende dienst de te 
behalen fictieve waarde niet te laag vaststelt. Immers, als de te bepalen korting ten opzichte van de 
prijs maar weinig effect heeft, is de aanbieder met een lage bieding nog steeds in het voordeel. 
Bovendien kan de aanbestedende dienst stellen dat de toegepaste fictieve korting, bij eventueel niet 
nakomen als malus opgelegd zal worden.  
 
  Andere Inkoopmethoden om te overwegen  
BVP en concurrentiegerichte dialoog  
Het AIM beveelt aan om in een bestek niet alles ‘dicht te willen regelen’, maar de vervoerder de 
ruimte te geven zelf invulling te geven aan de opdracht. voor de inkoopprocedure volgens de 
systematiek van Best Value Procurement (BVP) of de concurrentiegerichte dialoog. 
Prestatie-inkoop (of Best Value Procurement) is een inkoopmethodiek waarbij de inschrijvingen 
worden gewaardeerd volgens het principe dat de meeste waarde moet worden verkregen voor de 
laagste prijs. Bij BVP wordt het principe om veel eisen te stellen aan de aanbieder losgelaten. De 
aanbestedende dienst schrijft veel minder standaarden en minimumeisen voor om de kwaliteit van de 
opdracht te garanderen. Immers hoe meer van deze standaarden worden gesteld, hoe minder ruimte 
er overblijft voor aanbieders om op kwaliteit het verschil te maken. De concurrentiegerichte dialoog 
verschilt wezenlijk van een ‘normale’ openbare of niet-openbare aanbestedingsprocedure. Het 
verschil zit in de wijze van uitvraag. Er wordt gestart met een vraag waar géén (eenduidige) oplossing 
voor te vinden is.  Er wordt ruimte geboden aan aanbieders om verschillende oplossingen aan te 
dragen om in de behoefte van de aanbestedende dienst te kunnen  
voorzien. Vervolgens kan de aanbestedende dienst in dialoog met aanbieders de voorgestelde 
oplossingen nader uitwerken en uiteindelijk bepalen welke oplossing(en) het best in zijn behoefte kan 
voorzien. Een goed gevoerde dialoog resulteert in inschrijvingen die voor de aanbestedende dienst 
een optimale oplossing bieden tegen een redelijke prijs. Voor inschrijvende partijen biedt het een 
aantrekkelijke opdracht met voldoende economisch perspectief 
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 Effecten arbeidsmarkt 
 Behoud van betrokken personeel bij een faillissement   
Het AIM  beveelt aan dat aanbestedende dienst inzet op behoud van reeds bij het vervoer betrokken 
personeel. Het is daarbij belangrijk dat er stilgestaan wordt bij wat er met het personeel gebeurt als 
een vervoerder onverhoopt gedurende de uitvoering van het vervoerscontract failliet gaat.  In zo’n 
situatie zou de inzet moeten zijn: behoud van reeds bij het vervoer betrokken personeel. Het verdient 
aanbeveling daar als opdrachtgever voor de toekomst beleid over te ontwikkelen.  
 Behoud van betrokken personeel bij een overname of tussentijdse contractwisseling  
Vanuit het mens-volgt-werk principe hebben sociale partners in de CAO Taxivervoer de OPOV en 
OPBC regeling met elkaar afgesproken. De OPOV en OPBC regelingen houden kortgezegd in dat bij 
een contractovername of contractwisseling de nieuwe vervoerder een deel van het betrokken 
personeel bij de oude vervoerder een baanaanbod moet doen.  Het aantal werknemers met recht op 
een baanaanbod staat gelijk aan 75% van het totaal aantal benodigde inzeturen voor het betreffende 
contract. Het verdient aanbeveling om als aanbestedende dienst hier ondersteuning en – waar nodig- 
medewerking aan te verlenen door bijvoorbeeld het Sociaal Fonds Mobiliteit (SFM ) te informeren wie 
de huidige vervoerder(s) (inclusief onderaannemers) is/zijn.  
 
Kettingbeding 
Wanneer een opdrachtgever een bedrijf inhuurt om vervoer te realiseren , en dat bedrijf huurt weer 
een ander bedrijf in, ontstaat een keten. Het AIM beveelt aan om in het bestek op te nemen dat alle 
betrokken partijen bij de overeenkomst garanderen dat de geldende cao wordt nageleefd, dat zij 
toegang verlenen tot arbeidsvoorwaardelijke afspraken en medewerking verlenen aan door of 
namens de aanbestedende dienst uit te voeren controles, audits en/of loonvalidatie. Deze verplichting 
dient eveneens aan betrokken onderaannemers bij de overeenkomst te worden opgelegd. Het AIM is 
er tot slot geen voorstander van dat een aanbestedende dienst in de overeenkomst met de 
contractant/vervoerder opneemt dat hij zich vrijwaart van enige vorm van aansprakelijkheid. 
 
Risicoverdeling Apart tarief voor rolstoelgebruikers en andere afwijkende vervoersvormen 
Het vervoer van rolstoelgebruikers, solovervoer en andere afwijkende vervoersvormen brengt hogere 
kosten met zich mee t.o.v. het reguliere vervoer. Deze hogere kosten worden veroorzaakt door 
hogere investeringen in rolstoelmaterieel, minder capaciteitsmogelijkheden en langere in- en 
uitstaptijden. Bij een gelijkblijvend aandeel gebruikers zijn deze hogere kosten door de 
opdrachtnemer goed te verdisconteren in een totaal tarief. Maar bij een verandering van dit aandeel 
kan dit voor- of nadelen voor de aanbestedende dienst of vervoerder opleveren. Het AIM beveelt om 
die reden aan om twee verschillende tarieven te hanteren en uit te vragen, om eventuele problemen 
achteraf te voorkomen 
 
 Opstaptarief  
De tijd van een beladen rit maakt bij lokale en regionale ritten slechts een relatief klein deel uit van de 
totale tijd van een rit.  Aan- of afrijtijd en in- en uitstaptijd hebben meestal een veel groter tijdsbeslag. 
Bij de meeste aanbestedingen dient de vervoerder echter al zijn kosten in een beladen kilometertarief 
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te verdisconteren. Hierdoor zijn korte ritten relatief goedkoop en lange ritten relatief duur. Het AIM 
beveelt daarom aan een opstaptarief op te nemen. Door de invoering hiervan per rit (een vast bedrag 
of bijvoorbeeld 5x het kilometertarief) kan de vervoerder een aanzienlijk lager kilometertarief 
aanbieden dat meer is afgestemd op de werkelijke kostenstructuur. 
Mocht de gemiddelde ritlengte (door allerlei oorzaken) in de loop van het contract toch sterk gaan 
afwijken dan is het minder noodzakelijk om opnieuw over de prijs te moeten praten.  
 
 
Termijnen aanbesteding  
 
 Implementatietermijn  
Het komt nog te vaak voor dat aanbestedende diensten een te korte termijn hanteren, tussen moment 
van definitieve gunning en de daadwerkelijke start van het vervoer. Zo ook in dit bestek. Uit de 
planning blijkt dat er in dit bestek slechts  3maanden tussen moment van gunning en startdatum 
contract liggen. Waarbij nog geen rekening is gehouden met eventuele bezwaren of gerechtelijke 
procedures. 
Korte doorlooptijden maken een goede en vlekkeloze implementatie van het vervoer door de nieuwe 
vervoerder erg moeilijk. Vooral als een geïnteresseerde vervoerder hiervoor taxi’s aan moet schaffen 
of nieuw personeel moet aantrekken (niet in alle gevallen gaat namelijk voldoende personeel van de 
oude vervoerder mee over; de OPOV-regeling betekent immers het doen van een baanaanbod, maar 
werknemers zijn niet verplicht mee over te gaan).  
Maar korte termijnen zijn ook voor een zittende vervoerder vervelend. Deze raakt mogelijk het 
vervoer kwijt en kan door een te korte termijn tussen definitieve gunning en overgangsdatum van het 
vervoer in serieuze problemen komen. Bij een collectief ontslag zal, afhankelijk van de omvang van 
het bedrijf, overleg plaats moeten vinden met OR en vakbonden en moeten, na de verkregen 
ontslagvergunning, de geldende opzegtermijnen (tot 3 maanden) in acht worden genomen.  
 
Het AIM beveelt dan ook aan in het bestek op te nemen dat er minimaal 6 maanden zit tussen het 
moment van definitieve gunning en start van het vervoer.  
 
 
 Contractduur/looptijd 
 
 Looptijd contract  
 
Het AIM is van mening dat er een duidelijke relatie moet zijn tussen wat de aanbestedende dienst 
uitvraagt en eist in een bestek en de contractduur ofwel looptijd. Immers, als een aanbestedende 
dienst veel eisen heeft, zal dat extra inzet, inspanning en investeringen vragen van de aanbieders die 
over een korte looptijd (1-2 jaar) terugverdiend moeten worden met hogere kosten voor 
opdrachtgever tot gevolg.  In uw bestek kiest u voor een contractduur van 4 jaar met een optie 
mogelijkheid van 2 jaar. invoegen>. 
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Ten algemene: het AIM beveelt aan om in het bestek op te nemen dat er een contract voor minimaal 
5 +2 optiejaren wordt gesloten (waarbij de 2 optiejaren als één geheel gegund worden). Dit biedt 
zekerheid voor de vervoerder en vooral ook voor het betrokken personeel. Kortlopende contracten 
zullen er namelijk toe leiden dat werkgevers terughoudend zullen zijn met het aanbieden van vaste 
contracten aan werknemers.   
 
 Tijdig informeren bij gebruik optiejaren 
T.a.v. het wel of geen gebruik te maken van de optiejaren is van belang dat hierover tijdig contact is 
tussen de aanbestedende dienst en de vervoerder (minimaal 12 maanden voor eindtijd van het 
contract). In uw bestek is dat 6 maanden . Mocht namelijk geen gebruik gemaakt worden van die 
optiejaren, dan is er nog tijd om een nieuwe aanbesteding te starten en is er nog voldoende tijd voor 
de afwikkeling van het vervoer bij de oude vervoerder en opstarten daarvan bij de nieuwe vervoerder.   
 
 Verplichting optiejaren uit te dienen 
Wat het AIM betreft is het aan te bevelen in het bestek geen bepaling op te nemen dat de 
aanbestedende dienst bij toekennen van de optiejaren de vervoerder kan verplichten deze optiejaren 
uit te dienen. In uw bestek geldt die verplichting wel zie 2.7.1   
 
 
Onderaannemers 
 
 Relatie hoofdaannemer-onderaannemer 
Het is  van belang stil te staan bij de relatie hoofdaannemer – onderaannemer. Een aanbestedende 
dienst kan niet verlangen dat een aanbieder het vervoer volledig zelf doet. Maar een aanbestedende 
dienst kan wel aangeven dat een aanbieder die met onderaannemers wil gaan werken dat vooraf 
kenbaar maakt. Ook beveelt het AIM aan dat de aanbieder die met onderaannemers gaat werken, na 
gunning inzage geeft in de prijzen die de onderaannemer betaald krijgt. Bij een tarief per voertuig  (bv 
routevervoer) zou aanbesteder als richtlijn kunnen hanteren dat een onderaannemer tenminste 90% 
van de door de hoofdaannemer aangeboden prijs moet krijgen mits deze onderaannemer ook de 
planning verzorgt en 75% indien de planning door de hoofdonderaannemer wordt gedaan. Bij een 
tarief per gebruiker (bv vraagonafhankelijk vervoer) is dit moeilijker te handhaven. Een 
hoofdaannemer kan er ervoor kiezen om hele korte of minder rendabele ritten weg te geven zodat er 
toch een onwenselijke situatie voor de onderaannemer ontstaat.  
 
 Onderaannemer en bestekeisen 
Verder beveelt het AIM aan dat in het bestek is opgenomen dat de hoofdaannemer verantwoordelijk 
is voor de werkzaamheden van ingeschakelde onderaannemers en dat onderaannemers voldoen aan 
de voor hun deel van de werkzaamheden gestelde kwaliteitseisen 
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 Betalingstermijnen onderaannemers  
Tot slot beveelt het AIM aan dat de aanbestedende dienst oog heeft voor de betalingstermijnen die 
gehanteerd worden. Wettelijk is geregeld dat de factuur uiterlijk 30 dagen na ontvangstdatum door de 
opdrachtgever moet worden voldaan.  In de relatie hoofdaannemer – onderaannemer adviseert AIM 
een termijn van 14 dagen  te hanteren. De praktijk is echter nogal eens anders, met alle gevolgen 
van dien. 
 
 Prijsvorming  
 
 Reële kostprijs 
Gelet op de  AMvB zorg inkoop (juni 2017 in werking) moet, voor in ieder geval het WMO vervoer een 
minimale reële kostprijs worden bepaald. Ook voor de andere soorten vervoer beveelt het AIM aan dit 
te doen. Het opnemen van een minimale reële kostprijs voorkomt dat de taxibranche structureel 
onder kostprijs en dus te laag blijft inschrijven (met alle gevolgen van dien). Wat is een reële prijs 
voor het aan te besteden vervoer? Met de  kostenberekeningstool van het CROW  kan 
aanbestedende dienst een goede inschatting maken van de prijsopbouw voor het leerlingen, WMO en 
jeugdvervoer. Ook bij de overweging een contract te verlengen is de tool goed te gebruiken omdat 
het inzicht geeft in de huidige prijs en hoe deze zich verhoudt ten opzichte de prijs die u mag 
verwachten bij een nieuwe aanbesteding.  
 
 Onderbouwing tarief  
Bij de prijsaanbieding moeten, wat het AIM betreft, aanbieders een gedetailleerde onderbouwing 
aanleveren hoe zij tot die prijs zijn gekomen, zodat dit bij de gunningsbeslissing meegenomen kan 
worden. In uw bestek komt dat niet terug. Ook zouden aanbieders duidelijk moeten maken met welke 
risico’s zij rekening hebben gehouden bij het maken van hun aanbieding. In het bestek zelf heeft de 
aanbestedende dienst de risico’s duidelijk benoemd en gewaardeerd. Aanbieders zouden ook 
inzichtelijk moeten maken wat de kostenopbouw is (d.w.z. uit welke elementen deze is opgebouwd, 
waarbij ook per element is aangegeven wat deze bedraagt).  
 
Het is wat het AIM betreft dus belangrijk om in het bestek niet alleen een uurtarief, starttarief of 
beladen km-prijs te vragen, maar ook de achterliggende onderbouwing. Het is goed als de 
aanbestedende dienst in het bestek benoemt welke elementen daar minimaal in terug moeten komen. 
Wat het AIM betreft zijn de kostprijs elementen die in de NEA-kostenontwikkelingsindex en de 
CROW-kostenberekeningstool worden benoemd goed te gebruiken. Waarbij aanvullend gevraagd 
wordt dat een vervoerder minimaal inzage geeft met welke combinatiegraad (hoeveel personen in 
een voertuig), bezettingsgraad (verhouding beladen versus onbeladen kilometers), gemiddelde 
snelheid, vervoersvolume, gemiddelde ritlengte, ophaalmarges en eigen bijdrage van reiziger en 
medereiziger (voor zover deze niet al dwingend in het bestek zijn voorgeschreven) gerekend is. Ook 
beveelt het AIM aan in het bestek duidelijk te maken dat de prijs (of prijzen) die geboden moet (-en) 
worden rekening houdt (-en) met de landelijke geografische kenmerken van het te verrichten vervoer.  

https://zoek.officielebekendmakingen.nl/stb-2017-55.html
https://www.crow.nl/online-kennis-tools/jaarlicentie-kostenberekeningstool-doelgroepenverv
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Kostenontwikkeling 
Kostenontwikkeling onderaannemers 
Het AIM beveelt aan om in het bestek op te nemen dat de opdrachtnemer de doorgerekende 
contractueel overeengekomen kostenontwikkeling, ook aan zijn betrokken onderaannemers dient uit 
te betalen. 
 
 
 Klachtenregeling bij aanbestedende dienst 
Er zou wat het AIM betreft minimaal een laagdrempelige klachtenregeling bij de aanbestedende 
dienst moeten worden ingericht voor gebruikers.  . De klachtenregeling zou laagdrempelig en 
onafhankelijk moeten zijn ingericht, zodat klachten zorgvuldig en vlot kunnen worden behandeld. De 
klachtenregeling moet op papier staan met duidelijke instructies waar en hoe een klacht kan worden 
ingediend. Ook wordt er jaarlijks een rapportage gemaakt.  
 
 Bonus en Malus  
Het AIM is voorstander van nieuwe en effectieve ideeën op het gebied van prikkels om te presteren 
conform de inschrijving. In plaats van het opleggen van een boete, zou aanbestedende dienst kunnen 
werken met het vooruitzicht op een bonus voor de vervoerder. Aan het uitkeren van de bonus kan 
aanbesteder voorwaarden stellen dat deze moet terugvloeien naar activiteiten voor 
kwaliteitsverbetering en aanvullende cursussen voor het betrokken personeel. Deze aanbeveling 
moet ook in relatie gezien worden met hetgeen het AIM aanbeveelt over de AMvB inkoop WMO (in 
werking juni 2017) waarin is gesteld dat, voor in ieder geval het WMO vervoer een minimale reële 
kostprijs moet worden bepaald.  Het effect van een boete kan zijn dat vervoerders die toch al rond die 
minimum prijs hebben ingeschreven nog verder in de problemen komen  (met alle gevolgen van 
dien). 
 
 


