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Het SMART honorarium



– Bouwkunde (2010-2013)

– master Structural Design (2013-2016)

– Bedrijfsmanagement MKB (2011-2015)

Introductie



• Inleiding

• Honorariumformules

• Marktwerking 

• Gevolgen

• Belonen

• SMART honorarium

• Profilering

Inhoud



Inleiding

Constructeur
Constructieve veiligheid
Toegevoegde waarde 

Uitvraag
DNR+STB
RVOI

Idee



Inleiding

Grote verschillen in offertes constructeurs
Niet goed te beoordelen
Op voorhand honorarium niet in te schatten

Voorafgaand aan project bepalen constructeurshonorarium
Project loopt van chaos naar orde
Verschil in kwaliteit of toegevoegde waarde niet goed meetbaar



Honorariumformules

Honorering van de werkzaamheden van het adviesbureau
 Bestede tijd
 Percentage van bouwsom 
 Vast te stellen bedrag

Honorariumformule
 Basispercentage
 Factor “t” voor complexiteit gebouw
 Percentage per fase

RVOI 2001



Honorariumformules



Honoriumformules

Methode ingenieursbureaus

Prijs per vierkante meter 
Percentage van bouwsom

 Ervaring
 Nacalculaties
 Rest van de markt

Op basis van verwachte bestede tijd



Honorariumformules
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RVOI 2001

KVIV/FABI

Constructeursplatform

Everette Herndon

Geen methode om op voorhand het honorarium goed te bepalen
Grote verschillen tussen verschillende methoden

Verloop percentage honorarium bij toenemende bouwsom



Marktwerking

Onafhankelijkheid  tot +/- 1970 geen concurrentie (Didde, 2007)

Amerika 1970  discussie of prijs meegenomen moest worden bij selectie
 Constructeur 2% stichtingskosten
 Verhouding prijs/kwaliteit

Engeland 1982  Afschaffing verplichte vaste tarieven

ACE  Gewonden en zelfs doden

MMC  Klant niet in staat risico’s in te schatten bij lagere prijs



Marktwerking

Enquête onder ingenieursbureaus (Latham, 1994):
- 84% Meer claims waren voor meerwerk
- 61%  Laag in te zetten bij de aanbesteding met de intentie om door 

meerwerk toch een realistisch honorarium te ontvangen
- 35%  Laag in te zetten met de intentie minder te doen dan er gevraagd 

werd
- 69% Minder vertrouwen is tussen adviseur en opdrachtgever
- 73%  Besteedde minder tijd aan ontwerpalternatieven

Onderzoek onder opdrachtgevers (Hoxley, 1999):
 Door klant ervaren kwaliteit niet significant gedaald
 Voorselectie cruciaal



Gevolgen 

Constructeur  Selectie op basis van prijs belangrijkst
 Scherp inschrijven

Meerwerkclaims
 Zo weinig mogelijk te doen

 Studies niet uit te voeren
 Taken van zich afschrijven

Uitvraag met DNR+STB

 Veel overdrachten (NLingenieurs ‘Overdrachten leiden vaak tot 
problemen’)
Geen controle op deskundigheid deelconstructeur
Constructieve veiligheid
Geen vertrouwen



Gevolgen

Risico’s hoogte honorarium zijn voor de opdrachtgever
 Te hoog  Onnodig hoge kosten
 Te laag   Constructeur besteedt te weinig tijd aan project

 Constructieve veiligheid in gevaar
Meer betalen  Geen optimale constructie

Meerwerk
 Budgetoverschrijdingen 

Bureau A € 150.000
Bureau B € 200.000
Bureau C € 300.000

Uitvraag met DNR+STB



Belonen

Prestatiebeloning (Blankemeijer)
Duidelijke meetcriteria
Alle doelstellingen volledig afgedekt
Voldoende invloed op resultaat

Expertiseprobleem (Dranove)
Expert adviseert de klant over hetgeen de klant nodig heeft en biedt 
aan om dit te leveren

Andere beroepen
Advocaten
Medisch specialisten

Vaste beloning



SMART honorarium



SMART honorarium

Object
Complexiteit
Omvang
Bouwsysteem
Repetitie



SMART honorarium

Proces
Bouwvergaderingen
BIM
Betrokken partijen
Aansprakelijkheid
Directietaken
Toezicht
Varianten
Doorlooptijd



SMART honorarium

Ingenieursbureau
Ervaring
Software
Bezettingsgraad
Opleidingsniveau
Omvang
Efficiëntie
Speciale korting



SMART honorarium

Koppeling aan planning



SMART honorarium

Controles
Kengetallen
Teamsamenstelling gedurende project
Organisatie



SMART honorarium

Met het SMART honorarium is
- Meerwaarde inzichtelijk 
- Het realiteitsgehalte van het honorarium gedurende het proces beschermt
- Verbeteren mogelijk



Profilering

Concurrentiestrategieën (Porter)
Kostenleiderschap
Differentiatie
Focus

“We hebben de beste mensen”

Concurrentiestrategieën (Tracey en Wiersema) 



Wapening “SMART” Marijn Bruurs

mbruurs@live.nl

06-34014774

Construeren is een geweldig vak !!!!!!!

mailto:mbruurs@live.nl

