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Koopkoepel vzw

• aankoopcentrale voor én met zorg en welzijn
• ledenorganisatie
• voor organisaties in Vlaanderen en het Brussels 
Gewest

• raamovereenkomsten voor leveringen en diensten 



Agenda

1) Wetgeving overheidsopdrachten: de theorie
2) Wetgeving overheidsopdrachten: de praktijk
3) Praktijkvoorbeeld: project voor vervangen burelen 
door hoog-laag tafels
4) Vragen? 



Wetgeving  
overheidsopdrachten

DE THEORIE



Waarom?

• gesubsidieerde organisaties 
(= > 50% financiering overheid)

• goede aanwending van deze 
‘gemeenschapsgelden’



Wat - 1?

• Wet van 17 juni 2016
• KB plaatsing overheidsopdrachten 18/04/2017
• KB uitvoering 14/03/2013, gewijzigd 22/06/2017
• Wet 17/06/2013, gewijzigd 16/02/2017, 

betreffende motivering, informatie en 
rechtsmiddelen



Wat - 2?

Meest recente wijziging (van toepassing sedert 01/09/23):

• Verruimd  verplicht gebruik van het platform van de overheid 
(public procurement)  voor het ontvangen van offertes + 
aankondiging van de gunning voor alle aankopen >30.000 €

• Voor alle aankopen >3.000 € + voor alle aankopen op 
raamovereenkomsten: rapporteren in een tool (vanaf 2025 over 
2024)

Doel : monitoring voor meer transparantie en meer zicht op deelname 
van kmo’s aan overheidsopdrachten



Doel?

= concurrentie laten spelen 
= marktspel garanderen

• Gelijkheidsbeginsel
• Niet-discriminatiebeginsel
• Transparantiebeginsel
• Proportionaliteitsbeginsel



Hoe?

Al dan niet verplichte bekendmaking 
van de geplande aankoop op de Belgische of 

Europese markt

Wettelijk kader: verschillende ‘procedures’ op 
basis van ramingsbedrag (in vergelijking met het 
drempelbedrag), in combinatie met de aard van 

de aankoop (W,L,D)



Plaatsingsprocedures 

openbare versus niet openbare procedure
al dan niet met onderhandelingen

OPENBAARHEID = BEKENDMAKING VIA E-PROCUREMENT

Troef  van een procedure met onderhandelingen:
➢Rechtzettingen mogelijk (formele of materiële fouten van de 

leverancier of van de voorziening) 
➢Afstemming zoeken tussen vraag en aanbod
➢Vergelijkbaarheid zoeken tussen verschillende offertes



Ramingsbedrag (excl. BTW)

in belangrijke mate bepalend
Leveringen en diensten 

van toepassing vanaf 01/01/2022
(Europese drempelbedragen worden 2-jaarlijks herzien!!!): 

tot € 30.000 : geen formaliteiten ‘aanvaarde factuur’
tot € 140.000 : offertes via public-procurement / gunning bekendmaken
tot € 215.000 : enkel Belgische bekendmaking verplicht
vanaf € 215.000: Europese bekendmaking verplicht

Hoe hoger het ramingsbedrag, hoe strenger de regels



Wetgeving  
overheidsopdrachten 

DE PRAKTIJK



Hoe raming bepalen ?

• steeds exclusief BTW
• éénmalige aankoop of terugkerende producten?
• berekend over termijn van 4 jaar
• inclusief kosten eigen aan de levenscyclus: 
onderhoudskosten, kosten van herstellingen, 
verbruik…. die met de aankoop kunnen gelinkt worden



Raamovereenkomst?
• voor hulpmiddelen die gedurende een bepaalde periode meermaals

aangekocht worden 
• scope afbakenen: welke ‘soort’ hulpmiddelen
• zelf of via aankoopcentrale
• contract voor langere duur ( meestal 4 jaar / langer kan mits 

duidelijke motivatie )
• inventaris vs. restcatalogus 
• verplichting tot aankoop van de voorziene hulpmiddelen bij de 

toegewezen leverancier
• ‘nieuwe’ (betere?) versie van het hulpmiddel mogelijk indien in het 

bestek opgenomen maar
➢ af te toetsen met de gestelde ‘eisen’
➢ tegen de afgesproken prijs of voorwaarden



< 30.000 €

• ‘aanvaarde factuur’
• enkel ‘raadpleging’ van de voorwaarden van 
meerdere ondernemers noodzakelijk: mag ook 
internet of telefonische raadpleging zijn - geen 
offertes noodzakelijk

• ‘bewijs’ van die raadpleging moet geleverd kunnen 
worden (intern dossier)

• geen gemotiveerde beslissing nodig



Praktijkvoorbeeld

Project vervangen 
burelen door hoog laag 

tafels



Vooraf

Wat willen we ? 

= afstemming zoeken tussen de wensen van gebruiker van het 
hulpmiddel en de (aankoopdienst van de) organisatie (vb. budget) 

  zorgen voor gedragenheid in de organisatie van de 
  gemaakte keuzes

!! Betrokkenheid vragen en krijgen vanaf de start van het 
aankoopproces !!



Marktverkenning

• Wat is er op de markt aan hoog laag tafels?
• Welke spelers verdelen dergelijke producten?
• Innovaties : nu of evoluties te verwachten?
• Waar zitten de verschillen tussen de producten? 
• Tegen welke prijzen?
• …



‘Bestek’ opmaken

• met WIE wil ik in zee gaan: uitsluitingscriteria, 
selectiecriteria te stellen aan de onderneming

• WAT wil ik MINIMAAL (eisen) : technische criteria te 
stellen aan het product of de dienst, aan de verwachte 
service

• WAT is een MEERWAARDE (wensen): gunningscriteria te 
stellen aan het product of de dienst die zullen bepalen 
waarom de ene offerte beter is dan de andere + 
evaluatiemethodiek



Selectiecriteria
= criteria voor de selectie van de firma die het hulpmiddel levert 
(produceert) (betrouwbaarheid & bekwaamheid van een firma)

(niet verplicht in opdrachten < 140.000 €)

• Is het belangrijk dat de firma referenties heeft (in de zorgsector)? 
• Is de solvabiliteit van het bedrijf belangrijk?
• Wordt bepaalde technisch bekwaamheid verwacht van het personeel in 

het bedrijf die jullie moet ondersteunen?
• Zijn er bepaalde milieu-elementen belangrijk of erkenningen vereist?
• …..

OPGELET:  “due to the subject of the contract” (niet overdrijven !) 



Technische criteria
= eisen of verwachtingen gesteld aan het hulpmiddel

• Minimumeisen: waaraan moet het hulpmiddel minstens voldoen
Voorbeelden: 

➢ Range van verwachte verstelling van hoogtes
➢ In bepaalde gradaties?
➢ Op welke manier?
➢ Vereist materiaal van de tafel?
➢ Onderhoudsvoorschriften?
➢ Moeten verstelbare bureelstoelen bijkomend beschikbaar zijn in restcatalogus?

• Vaak in combinatie met eisen gesteld aan de dienstverlening (bv. 
leveringsmodaliteiten, …)



Gunningscriteria - 1

= extra elementen die een meerwaarde bieden in de OFFERTE 

• niet verplicht voor aankopen < 140.000 € : ‘economisch meest voordelige 
offerte’

• > 215.000 €: alle (sub)gunningscriteria te beschrijven met hun gewicht en 
hun beoordelingsmethodiek

• WEGING: wat moet de doorslag geven? (prijs vs. kwaliteitselementen in 
product en/of dienstverlening)



Gunningscriteria - 2
• OBJECTIEVE BENADERING : zoveel mogelijk ‘meetbare’ elementen  (scores 

toekennen) 

• behalve prijs: waar zitten de verschillen in kader van ergonomie tussen de 
diverse producten ? 

• testen van producten interessant? = uitgebreid motiveren waar de 
verschillen zitten tussen de producten

Voorbeeld: zijn er verschillende manieren waarop de aanpassingen in hoogte 
gedaan worden en kan dit beoordeeld worden omdat de ene vlotter verloopt 
(minder manuele handelingen) dan de andere



Evaluatie van de offertes

= aftoetsen van de offertes op het bestek

1) de gestelde eisen op alle ingediende offertes 
controleren
• selectiecriteria 
• technische eisen

2) de offertes die voldoen, beoordelen op alle gestelde 
gunningscriteria met toepassing van de weging en 
methodieken die werden geformuleerd (testen? ) 



Te onthouden

• realistische minimale eisen stellen die marktspel mogelijk maken 
(bestek niet schrijven op 1 product)

• keuze voor bepaalde offerte op basis van eindscore (=som van alle 
deelscores vb. een offerte die het best scoort op prijs heeft niet 
noodzakelijk de beste eindscore) 

• keuze steeds verantwoorden: op alle elementen van gunning, moet 
gemotiveerd worden hoe de offertes zich tegenover elkaar verhouden



Na gunning

• stand still van 15 dagen
• beroep mogelijk door niet gegunde / niet 
geselecteerde leveranciers



Vragen?



Koopkoepel vzw

051/ 23 25 20

info@koopkoepel.be
www.koopkoepel.be

Welkom op onze stand!

http://www.koopkoepel.be/
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