Besluitvorming in bouwteams
Inleiding

In een bouwteam wordt vaak veel aandacht besteed aan prijsvorming en de (beheersing) van de
bouwkosten. Minder aandacht wordt besteed aan de zaken die voorafgaan aan prijsvorming:
besluitvorming. Aan elke verandering en iedere prijsafspraak ligt immers een besluit ten grondslag.
Langzame en slecht onderbouwde besluitvorming hebben negatieve invioed op het beoogde
resultaat van een bouwteam, een marktconforme aanbieding op grond van een uitgewerkt
ontwerp.

N.G. Mankiw’ is een hoogleraar economie aan Harvard en onder meer bekend van zijn tien
economische principes. Vier principes hebben betrekking op de wijze hoe mensen beslissingen
nemen en drie hoe mensen samenwerken. De overige drie principes hebben betrekking op de
werking van de economie in zijn algemeen.

Als dieper wordt ingegaan op de eerste vier principes, wordt duidelijk dat deze ook bruikbaar zijn
voor de bouwsector en specifiek op de dynamiek in een bouwteam ten aanzien van prijsvorming.

De eerste vier principes zijn:

Principe 1. Mensen moeten keuzes maken.
Principe 2.  De kosten van iets worden bepaald door datgene wat we willen opgeven om het te
krijgen.

Principe 3.  Rationele mensen denken in de marge.
Principe 4.  Mensen reageren op prikkels.

Principe 1 : Er moeten keuzes gemaakt worden

Een bekend adagium in de economie is “there is no such thing as a free lunch”. Uiteindelijk kost alles
geld en omdat het budget voor een bouwproject in de meeste gevallen eindig is, moeten er keuzes
gemaakt worden. Hoewel dit een als een open deur kan worden beschouwd, blijkt besluitvorming
in een bouwteam vaak een lastig onderdeel te zijn.

Een opdrachtgever heeft baat bij snelle besluitvorming en wil besluiten onderbouwd nemen.
Adviseurs hebben baat bij het leveren van deze onderbouwing. Elk advies in dit kader is omzet voor
adviseurs. Snelle besluitvorming of besluitvorming zonder advies levert minder omzet op. En
besluitvorming waardoor de scope van de opdracht wijzigt, betekent veelal extra omzet voor
adviseurs. Ook aannemers die deelnemen aan een bouwteam, hebben in beginsel weinig baat bij
snelle besluitvorming. Hoewel een aannemer meer kosten maakt als een bouwteamfase langer
duurt, wordt het daardoor wel moeilijker voor de opdrachtgever om — als er geen
overeenstemming is over de aannemingssom — nog binnen de gewenste planning een andere
aannemer te contracteren. En als het moeilijker wordt om van aannemer te wisselen, kan een
aannemer zijn prijzen verhogen of heronderhandelen over de contractvoorwaarden van de
aannemingsovereenkomst. Op dit onderdeel hebben alle bouwteampartners een ander — zelfs
tegenstrijdig — belang dan de opdrachtgever.

! https://scholar.harvard.edu/mankiw/home



Een opdrachtgevers zou daarom voorafgaand aan een bouwteam, tijdige besluitvorming beter
moeten voorbereiden en tijdens de bouwteamfase goed moeten sturen op tijd. De onderwerpen
waarover besluiten genomen moeten worden, dienen goed afgebakend te zijn, hierover later meer.

Principe 2 : lets opgeven om iets te krijgen

In lijn met Principe 1, geldt dat de keuze voor iets bijna automatisch betekent dat niet voor het
andere gekozen kan worden: “You can't have your cake and eat it". Het besluit om een bouwteam
op te starten voor een bouwproject betekent dat de tijd en middelen niet ingezet kunnen worden
voor een ander bouwproject. Dit geldt ook voor besluitvorming tijdens de bouwteamfase.

Om de besluitvorming te vereenvoudigen is het essentieel om in een ontwerp enkele eyecatchers
aan te wijzen die wat exclusiever zijn. Andere onderdelen zullen daarentegen meer prijsbewust
worden uitgewerkt. Bij een Life Cycle Costing (LCC) analyse kan gekozen worden voor hogere
aanvangskosten en lagere onderhoudskosten of lagere aanvangskosten en hogere
onderhoudskosten. Door vooraf over dit soort onderwerpen een beslisboom op te stellen, wordt de
besluitvorming tijdens de bouwteamfase versneld en vereenvoudigd.

In het verlengde hiervan ligt op de neiging om vast te houden aan een besluit of een project, zelfs
als dit mislukt of lijkt te mislukken, omdat al veel tijd, geld en middelen in het betreffende project
zijn geinvesteerd (het zo genoemde sunk cost fallacy). Hiermee wordt bevestigd dat goed
onderbouwd een bouwteamfase opstarten, essentieel is voor een succesvol eindresultaat.
Voorafgaand aan een bouwteam dient daarom duidelijk te zijn wat de eyecatchers zijn en welke
onderdelen in basiskwaliteit uitgevoerd kunnen worden. Of breder geformuleerd, wat de kritieke
succesfactoren zijn van het bouwproject.

Principe 3 : Marginaal denken

Als een bouwteam eenmaal is opgestart, is de beslissing om het project helemaal af te blazen vaak
een brug te ver. Ook van een kantoor een appartementencomplex maken lijkt geen voor de hand
liggende keuze. De implicaties op de businesscase en bijvoorbeeld de publiekrechtelijke kaders zijn
te groot. Daarom zullen de meeste besluiten die in bouwteamverband worden genomen, in de
marge van het ontwerp (en binnen de kaders van het programma van eisen) plaatsvinden. Tapijt
met een vierkante meterprijs x wordt ingeruild voor een tapijt met een vierkante meterprijs lager
dan x. De kozijnen van hout worden aluminium uitgevoerd (een beslissing die ook invioed heeft op
de LCC-analyse!), maar het ontwerp wordt onder aan de streep gewoon in stand gehouden.

Dit in ogenschouw nemende is het belangrijk om voorafgaand aan het bouwteam, een goed
onderbouwd budget te hebben dat aansluit op het programma van eisen en het ontwerp. Als
eenmaal het bouwteam is opgestart, is de ruimte om onderdelen te veranderen beperkt. En
daarmee dus ook de mogelijkheid om kosten te besparen.

Principe 4 : Reageren op prikkels

Als prijzen stijgen, zal de beoogde koper op zoek gaan naar alternatieven of minder kopen. Op
hetzelfde moment zullen aanbieders — door deze hogere prijzen — juist op zoek gaan naar meer
productiecapaciteit. Door minder vraag en meer aanbod, zullen de prijzen weer dalen?.
Voornoemde prijsstijging is derhalve een prikkel waarop meerder partijen reageren. Een
ontwikkeling of voorval (een prikkel) tijdens een bouwteamfase, zal ook meerdere reacties

2 Dit fenomeen wordt ook wel de varkenscyclus genoemd.
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opleveren. Omdat de deelnemers aan een bouwteam verschillend zullen reageren op prikkels, is
niet op voorhand te zeggen dat de betreffende reacties in het voordeel zullen zijn voor de
opdrachtgever.

Door het programma van eisen en het ontwerp goed uit te werken en bijvoorbeeld geen
besluitvorming, die in een eerdere ontwerpfase plaats had moeten vinden, door te schuiven naar
een volgende fase, wordt deels voorkomen dat prikkels in ontwerpproces ontstaan waardoor de
opdrachtgever grip verliest op het ontwerpproces.

Kaders van het ontwerpproces

"Bezint eer ge begint” geldt ook voor een bouwteam. Enerzijds dienen de uitgangspunten duidelijk
te zijn: een duidelijk programma van eisen en een ontwerp dat voldoet aan de criteria die gelden
voor de betreffende ontwerpfase. Naast het programma van eisen en het daarop gebaseerde
ontwerp, dient een opdrachtgever ook na te denken over andere onderwerpen. Wat zijn de kritieke
succesfactoren van een het bouwproject en hoe wordt het besluitvormingsproces ingericht en
afgebakend? Dit kan bepalend zijn voor de snelheid van besluitvorming.

Door voornoemde kwalitatieve documenten, wordt de ruimte waarbinnen onvoorziene
scopewijzigingen kunnen optreden, beperkt.

Daarnaast dienen de kostenconsequenties — als een scopewijziging wordt doorgevoerd —
geminimaliseerd te worden. Meerkosten dienen proportioneel, lees marktconform, te zijn. Een
scopewijziging mag geen reden zijn om ongegrond de prijzen te verhogen.

Marktconform afprijzen van scopewijzingen
Een bouwbegroting bestaat uit directe kosten, algemene bouwplaatskosten en opslagen.

Door de opslagen® voorafgaand aan het bouwteam vast te leggen (ook voor de
aannemingsovereenkomst) en de algemene bouwplaatskosten* middels een open begroting
inzichtelijk te maken, betreft de grootste onzekerheid bij de prijsvorming de directe bouwkosten.
Het voordeel van de directe bouwkosten is dat deze relatief eenvoudig te controleren zijn door zelf
marktprijzen op (te laten) vragen. In de bouwteamovereenkomst kunnen hierover nadere afspraken
worden gemaakt.

Door niet alleen de financiéle kaders (waaronder transparantie in prijsvorming en taakstellend
budget) vast te stellen, maar ook besluitvorming tijdens de bouwteamfase af te bakenen, wordt de
kans op een succesvol resultaat® aanzienlijk vergroot. De bouwkostenadviseur zou zich derhalve
niet alleen moeten richten op de bouw- en investeringskosten, maar ook met de daaraan ten
grondslag liggende besluitvorming.

LHHS

* Voor Algemene Kosten (zie het de betreffende publicatie van EIB), Winst en Risico en de opslag
voor de CAR-polis.

4 Uitgewerkt conform het ABK-model van de NVBK en Bouwend Nederland.

> Een getekende aannemingsovereenkomst op grond van een ontwerp dat aan alle wensen voldoet
en wordt gerealiseerd binnen het beschikbare budget.
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