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FINANCIEEL

LICENTIES, ROYALTY’S OF MILESTONES: WELKE BETALINGSVORM PAST HET BESTE?

Kies uw vergoeding

Vroeger was de wereld overzichtelijk. Een producent leverde

zijn klant een partij bakstenen en kreeg daarvoor betaald bij

aflevering. Dat werkte, daar was geen ingewikkeld contract voor

nodig. Inmiddels zijn er andere manieren van werken. Uw bv

levert geen stenen meer, maar bijvoorbeeld software waarmee

uw klant zelf stenen kan bakken volgens een bepaald patroon.

Op welk moment moet uw klant daarvoor betalen? En hoeveel?

Uw bv levert geen specifiek product of
resultaat, maar toegang, een recht op
gebruik. In juridische termen: een licen-
tie. Dat kan het recht zijn om bepaalde
software te gebruiken (licenties komen
van oudsher veel voor bij softwareont-
wikkelaars), maar deze contractsvorm

is ook heel geschikt voor andere dienst-
verleners. Als u een bepaalde technische
uitvinding heeft gedaan, kunt u anderen
toestaan om daar tegen betaling gebruik
van te maken. Maar u kunt uw klant ook
het recht geven om tegen een bepaalde
vergoeding per maand gebruik te maken
van de kennis van uw medewerkers. Uw
klant mag dan bijvoorbeeld onbeperkt
per telefoon en per e-mail vragen stel-
len. Dit scheelt administratieve romp-

slomp — u hoeft niet voor iedere vraag
een factuur te zenden — en u bent verze-
kerd van een vaste inkomstenstroom.

Groente

Een volgende vraag is hoe u bepaalt welk
bedrag de klant maandelijks aan u moet
overmaken. Ook voor dit onderdeel is
het verstandig om het een en ander uit te
werken, zonder dat u meteen vuistdikke
contracten opstelt. In het geval van het
gebruik van uw software om bakstenen
te bakken, kunt u afspreken dat de ge-
bruiker een vaste licentievergoeding per
maand betaalt. Voor dat bedrag mag hij
dan onbeperkt uw software gebruiken.
Dat schept duidelijkheid, maar ook ri-

Betalingsafspraken maken zonder roze bril op

ledereen die wel eens een kostenbegro-
ting heeft gemaakt van zijn eigen werk-
zaamheden, weet dat de eindafrekening
in de praktijk altijd tegenvalt. Het wordt
toch duurder en het kost meer tijd dan
aanvankelijk gedacht. Dat is niet alleen
maar het gevolg van de wens om scherpe
offertes te maken. Kennelijk is het een
menselijke eigenschap om altijd maar

weer (te) optimistisch te zijn over de te
verrichten werkzaamheden. Houd reke-
ning met dit verschijnsel als u milestones
afspreekt. Als u denkt dat het u lukt om
de klus over een half jaar af te hebben,
begroot dan liever acht maanden. Klanten
worden liever geconfronteerd met korting
en vervroegde oplevering dan met vertra-

ging en kostenexplosies.
/N

a BV RENDEMENT 10-2019

sico’s. Als de productie enorm stijgt of
juist inzakt, is de licentievergoeding niet
meer passend.

Dat risico is er niet als u afspreekt dat
uw klant een bedrag betaalt per steen
waarvoor hij uw software heeft gebruikt
(een royalty). Royalty’s zijn bekend uit
de muziekwereld. Iedere keer dat een
liedje op de radio wordt gedraaid, ont-
vangt de artiest een vergoeding. Maar
ook deze constructie is bruikbaar in
veel meer samenwerkingsvormen.
Degene die het kwekersrecht heeft

op een bepaalde bloem of groente,
ontvangt een royaltyvergoeding voor
iedere bloem van zijn ras die iemand
anders teelt en verkoopt. U kunt ook
licenties verlenen voor het gebruik van
uw merknaam, de structuur van een
website of een bepaald winkelconcept.

Gestaffeld

In de praktijk zijn de verschillen tussen
een royaltyvergoeding en een vast licen-
tiebedrag overigens niet zo groot, omdat
beide varianten in contracten worden
genuanceerd (althans: zorg vooral dat u
dit doet!) Het vaste licentiebedrag is bij-
voorbeeld van toepassing op het gebruik
in maximaal één locatie van uw klant, of
beperkt tot een bepaalde productie per
jaar. De royaltyvergoeding wordt vaak
gestaffeld. Hoe groter de productie, hoe
lager de vergoeding per product.
Licentienemers hebben belang bij een
exclusieve licentie. Ze willen zeker weten
dat zij de enigen zijn die gebruik mogen
maken van uw uitvinding. Met een exclu-
sieve licentie is niets mis, maar het is dan
wel aan te raden om afspraken te maken
over een substantiéle maandelijkse be-
taling. Als de exclusieve licentienemer
namelijk per product betaalt, maar niet
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of nauwelijks iets produceert, ontvangt u
geen royalty’s terwijl u ook geen andere
licenties meer kunt vergeven.

Bij de klant die onbeperkt vragen mag
stellen, of bijvoorbeeld gebruik mag
maken van uw kantoorruimte met voor-
zieningen, ligt het meer voor de hand om
een vast licentiebedrag per maand af te
spreken. U neemt daarbij onvermijdelijk
een risico. Want wat nu als uw klant u
iedere dag overspoelt met vragen? In de
eerste plaats geldt natuurlijk dat uw klant
waarschijnlijk wel iets beters te doen
heeft dan u lastig te vallen met zinloze
vragen. Maar ook contractueel is ‘onbe-
perkt gebruik’ wel te begrenzen.

U kunt simpelweg een maximaal aan-
tal vragen per week afspreken, maar

dan heeft u niet meer het marketing-
voordeel van ‘onbeperkt gebruik’. Bij
wijze van tussenweg kunt u in uw
algemene voorwaarden opnemen dat
het gebruik beperkt is tot ‘fair use’.

Die term zult u wel moeten toelichten,
bijvoorbeeld door uit te leggen dat de
klant niet onnodig gebruik mag maken

van uw diensten en geen overlast mag
veroorzaken voor andere klanten.

Discussie

In de praktijk is het niet zo makkelijk om
even een licentie te verlenen waarna het
geld vanzelf binnenstroomt. De dienst-
verlening van uw bv zal vaak ingewik-
kelder zijn. Misschien zijn uw producten
of diensten nog volop in ontwikkeling.
In die situatie kan het raadzaam zijn om
betaling per ‘milestone’ af te spreken.

U spreekt voorafgaand aan een project
een aantal mijlpalen af. Steeds als een
mijlpaal bereikt is, ontvangt uw bv een
deelbetaling.

In de eerste plaats is dat natuurlijk beter
voor uw liquiditeit dan als u zou moeten
wachten tot de uiteindelijke oplevering.
En uw klant zal blij zijn dat hij steeds
een ‘meetmoment’ heeft om te zien of
u wel goed werk levert. Maar het scheelt
ook discussie. Als uw klant ontevreden
is bij de definitieve oplevering, wordt de
discussie al snel uitgebreid naar andere

punten. Van uw eerdere werk deugt
dan ineens ook nog maar weinig. Als u
betaald krijgt per bereikte mijlpaal, valt
er over de afgeronde onderdelen niet
meer te discussiéren. Dat gedeelte van
de opdracht is uitgevoerd, goedgekeurd
en afgerekend. Beide partijen weten
dan waar ze aan toe zijn. Het betekent
ook dat uw klant niet steeds maar weer
met extra eisen kan komen en gedu-
rende al die tijd wacht met betalen.

Klagen

U kunt natuurlijk ook afspreken dat u
iedere maand een factuur stuurt, of af-
rekent op basis van gewerkte uren. Met
de liquiditeit zit het dan wel goed, maar
u loopt nog steeds het risico dat uw klant
achteraf komt klagen dat het resultaat
toch niet helemaal naar wens is.

Voor een overeenkomst op basis van
milestones is noodzakelijk dat er concrete
mijlpalen aan te wijzen zijn. Dat moeten
specifieke onderdelen zijn waarvan u ze-
ker weet dat die gehaald kunnen worden.
Als van tevoren niet helemaal duidelijk
is of dat kan, snijdt u zichzelf met deze
constructie in de vingers. U heeft dan
misschien wel goed werk geleverd, maar
als er niet voldaan is aan de vooraf be-
noemde eisen, heeft u geen recht op beta-
ling. Wees bovendien realistisch (zie het
kader links).

Als het bij een langer lopende opdracht
niet mogelijk is om milestones af te
spreken en een periodieke licentiever-
goeding ook niet handig is, spreek dan
in ieder geval af dat uw klant wel tus-
sentijds betalingen doet, bijvoorbeeld
per kwartaal. Als u aan het einde van de
rit niet betaald krijgt en uw geld moet
binnenhengelen via een incassotraject,
kost dat in veel gevallen meer dan het
oplevert. Ook is het dan verleidelijk om
in te stemmen met een korting om toch
maar betaald te krijgen. Een korting

lijkt dan ook al snel redelijk, omdat het
totaalbedrag zo hoog is. Bij maandelijkse
facturen heeft u die discussie niet.

Bert van Mieghem, advocaat bij Wybenga

Advocaten, e-mail: vanmieghem @wyben-
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