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Inhoud

Inleiding in geintegreerde contracten

Hoe kom je tot een vraagspecificatie?

Hoe zorg je dat voldaan wordt aan de vraagspecificatie?
Kansen voor bouwfysica !




Geintegreerd versus traditioneel

PVE SO VO Bestek Realisatiecontract Onderhouds-
contract

A A A

Contractering Contractering Contractering
ontwerpende partijen uitvoerende partijen onderhoud

PVE Functionele Rekentijd Geintegreerd contract Onderhouds-
specificaties contract

A A

Contractering (Bij DB Contractering
‘geintegreerde partijen’ Onderhoud)
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Geintegreerd versus traditioneel

+ Inleiding
* Betoog
+ Slot
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Vraagspecificatie

3 Functionele
specificaties

Huisvestingsbehoefte

Minimum eisen

Gunningcriteria

Oplossingsvrij,
prestatiegericht, eenduidig,

toetsbaar
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Functioneel specificeren

Prestatie- / Oplossingsschaal

Meer voorschrijvend Minder voorschrijvend

Een programma
van eisen dat te

Een programma
van eisen dat te

voorschrijvend —o — Prestatiegericht

is kan innovatie is kan i

tegenwerken resulterenin
onzekerheid

Minder prestatie gericht Meer prestatie gericht

Bron “Managing the brief’ Alistair Blyth and John Worthington

Functioneel specificeren

“Naar het viiegveld, sneil*

"Naar Heathrow snel”

"Maar Heathrow in
maximaal 30 minuten

“Linksalf b het volgende stopicht, dan de
vierde straat rachts, rechidaor op.de eerste
rotenda, rachtsaf op do hweads rotonde, blit
o3 de finker baar er daft...."
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Vraagspecificaties Rijksvastgoedbedrijf

RVB heeft standaard
vraagspecificaties

NVBV handboek bouwfysische
kwaliteit kantoren als basis

invloed:
Aanbestedingsfase: vragen
stellen
Na gunning: eisenanalyse
(ontwerp bekend en check
integraal)
Bespreken verbeteringen

+ Input op het verificatieplan geven
(risico gestuurd toetsen!)

De Bouwfysicus

invloed:

Aanbestedingsfase: vragen

stellen
Na gunning: eisenanalyse

(ontwerp bekend en check

integraal)

Bespreken verbeteringen

Input op het verificatieplan

geven (risico gestuurd
toetsen!)
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* Verificatieproces
De opdrachtgever is verantwoordelijk voor de eisen

Het consortium is verantwoordelijk voor het voldoen aan de eisen

Het ontwerpteam is verantwoordelijk voor de inhoud

De adviseur zorgt voor inhoudelijke bewijslast

« Toetsmomenten
- Elke ontwerpfase wordt afgesloten met een toets

— Per fase aantonen dat aan eisen wordt voldaan
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Voorlopig Ontwerp

- Aanbestedingsfase (1 jaar)

Focus op gunningcriteria en succesfactoren
Snel bouwen

Kan het goedkoper en eenvoudiger?

Rekening houden met onderhoud (25 jaar!)

Eisen zijn geen minimumeisen, maar maximumeisen

Het ontwerp moet aantoonbaar voldoen aan alle eisen,
tegen minimale kosten

Overige fasen: Waar maken wat is beloofd

13
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* Rol adviseur

- Verantwoordelijk voor comfort

» Akoestisch comfort, Luchtkwaliteit, Thermisch comfort, Visueel
comfort, Luchtdichtheid, waterdichtheid en condensatie

- Ontwerpend
+ Bedenken van oplossingen
- Toetsend

+ Voorkomen van fouten in ontwerp

+ Leer de vraagspecificatie uit je hoofd

15
+ Comforteisen
- Eisen op ruimteniveau
+ Daglichtfactor, installatiegeluid, spuiventilatie etc.
- Eisen op relatieniveau
+ Geluidisolatie, temperatuurverschil, etc.
- Onderscheid in type ruimte met een klasse
* Werkruimte, bijeenkomstruimte, wooncel
- Uitgedrukt in prestaties
* Waarde, grootheid, eenheid en bepalingsmethode
16
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» Akoestisch comfort
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* Visueel comfort

18
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* Verificatie volgens aannemer
- Alle ruimten en alle eisen
- Per afzonderlijke eis ook een bewijsdocument
- In een digitale omgeving (relatics, briefbuilder)

+ Voordeel
- Alles is getoetst

« Nadelen
— Strafwerk

- Focus verdwijnt

19
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* Voorbeeld wooncel

- 10 eisen akoestisch comfort

9 eisen thermisch comfort

10 eisen visueel comfort

9 eisen luchtkwaliteit

Pl Zaanstad
- Meer dan 1.500 afzonderlijke ruimten
- Per ruimte minimaal 30 afzonderlijke comforteisen

- > 45.000 afzonderlijke verificaties
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* Verificatie volgens adviseur
- Kritische ruimten
- Veel voorkomende ruimten
- Zware of ongebruikelijke eisen

* Maak een duidelijk verificatieplan
- Werk van grof naar fijn

- Houd rekening met impact op ontwerp en kosten
- Stem plan af met opdrachtnemer en opdrachtgever

+ Werk altijd risico-gestuurd

24
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* Voordelen
- Slimmer werken
- Echt verifiéren
- Focus op risico’s

* Nadelen

- Meer voorbereidingstijd
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+ Uitdagingen voor de sector:

Waarde creéren voor gebruikers en maatschappij

- User-driven solutions
— Sustainability/Circular Economy

* Energy Reduction

+ Adaptability of new buildings

* Transformation existing buildings
- Value for money

* Reduction of failure costs

+ Up to date solutions

* Hoe gaan we om met die uitdaging?

16-6-2017
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 Organiseren van het netwerk (project)
- Rollen

— Processen

* Organiseren van het bedrijf
- Business Models

........
........

..........

Pogingen tot verbetering:

+ Risk Management

* Best Value Procurement

* Lean Construction

+ Integrated Project Delivery

+ Alliances / Partnering

*+  Supply Chain Integration

* Pmbok

* Systems Engineering

* Building Information Modelling
+ Etc.

16-6-2017
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Entry Barriers Rivalry Determinants.
‘Economics of Scale Industry growth
Proprictary product differences Fixed (or storage) costs/ value added
Brand identity Intermiticnt overcapacity
Swilching costy Product differences
Capital requirements w Entrant Brand identity
Access to distribution Switching costs
Absolute cost advantages Concentration and balance
Proprictary lcarning curve Informational complexity
Access 10 necessary inputs Threat of Diversity of competitors
Proprictary low-cost product-design New Entrants Corporate stakes
Government policy Exit barriers
Expected retaliation
Industry
C i
U aren
Intensity
of Rivalry
Determinants of Supplier Power of Buyer Power
Differentiation of inputs Leverage Price Sensitivity
Switching costs of supplicrs and firms in the indusiry Threat of Buyer concentration Price/total purchases.
Presence of substitutc mputs i versus firm Product
Supplier concentration Buyer volume Brand identity
Importance of volume 1o supplier Buyer switching costs. Impact on quality/
Cost relative 1o 1otal purchases in the industry relative 1o firm performance
Impact of inputs on cost or dilfercntiation Substitutes switching costs Buyer profits
Threat of forward integration relative to threat of Buyer information Decision makers"
backward iniegration b Ability to backward incentives
firms in the m:umy ' _Determinants of muiu\:
Substitution Threat Substitute products
Relative price performance  Pull-through
of substitutes
Swilching costs
Buyer propensity to
substitute

Figure 1-2. Elements of Industry Structure

Industry analysis; Porter 1980
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Nieuwe rollen:
 Ervaring
+ Competenties / Middelen

* Geloof / Ondernemerschap

+ Markt ontwikkelingen

16-6-2017
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Wat is de toekomstige rol?

Key
Activities

Value
Proposition

Key

Par“‘7- ‘

Customer
Relationships

& Customers

Costs Resources

Revenue
Channels

16-6-2017
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