
PRIJSZETTING IN DE CREATIEVE 
SECTOR: EEN BOEKHOUDERSBLIK



Als boekhouder in de creatieve sector heb ik gezien hoe 

prijszetting één van de grootste uitdagingen kan zijn. 

Creatieve professionals moeten niet alleen hun kosten en 

winstmarge nauwkeurig in kaart brengen, maar ook rekening 

houden met concurrentie en onderhandelingen.



Wie zijn wij? 



Wie ben jij?



Wie ben jij?

Wie vindt het ongemakkelijk 
om over prijzen te praten?



Wie ben jij?

Wie vindt dat hij/zij écht vraagt 
wat je verdient voor het werk 
dat je doet?



Wie ben jij?

Wie durft zijn prijs te 
verhogen? 



Waarom is prijszetting een 
uitdaging in de creatieve sector?

Immaterieel product1
Creatieve diensten zoals ontwerp, advies of content zijn moeilijk te
waarderen en prijzen.

Onderscheidend vermogen2
Elke creatieve professional heeft een unieke stijl en expertise, wat de 
prijsvergelijking bemoeilijkt.

Klantperceptie3
Klanten hebben vaak een ander beeld van de waarde van creatieve 
diensten dan professionals zelf.



Factoren die de prijsstelling 
beïnvloeden

Kosten1
Directe en indirecte kosten van uren, materialen, huisvesting, etc.

Concurrentie2
Prijsniveaus en positionering van concurrenten in de markt.

Klantwaarde3
De unieke waarde die de creatieve dienst voor de klant oplevert.



Kostenstructuur in kaart brengen

Directe kosten

Uren, materialen, uitbesteding, 
etc. Direct toe te wijzen aan een 
project.

Vaste en variabele kosten
Identificeren van kosten die 
schalen met projectomvang of 
constant blijven.

Indirecte kosten
Overheadkosten zoals 
huisvesting, verzekeringen, 
administratie, etc.
 

Uurtarief berekenen
Bepalen van het uurtarief dat alle 
kosten dekt en de gewenste 
winstmarge oplevert.



Minimumtarief1
Zorg dat het tarief alle kosten dekt, inclusief een redelijke vergoeding 
voor je tijd.

Winstmarge2
Bepaal een winstmarge die past bij je bedrijfsstrategie, expertise en 
de waarde voor de klant.

Maximumtarief3
Houd rekening met wat de markt kan dragen zonder de klantrelatie te 
schaden.

Bepalen van de juiste winstmarge



Concurrentieanalyse en marktpositie

Benchmarken
Vergelijk je prijzen met 
vergelijkbare creatieve 
dienstverleners in je markt.

Onderscheidend vermogen
Bepaal hoe je je unieke expertise 
en kwaliteit kunt vertalen naar
een prijs.
 

Marktsegmentering
Segmenteer je doelgroep en
bepaal differentiërende
prijsstrategieën per segment.



Prijsstrategieën voor creatieve diensten

Uurtarief
Transparante facturatie op basis 
van bestede uren.

Waardegebaseerd
Prijs afgestemd op de waarde 
die de dienst oplevert.

Projecttarief
Vaste prijs voor een compleet 
project of leverbaar.

Abonnement
Vaste maandelijkse vergoeding 
voor doorlopende 
dienstverlening.



Luister & begrijp1
Vraag door om de klantbehoeften en -verwachtingen te achterhalen.

Waarde benadrukken2
Laat zien hoe jouw expertise en kwaliteit de klant waarde opleveren.

Flexibiliteit tonen3
Wees bereid tot compromissen, maar bescherm je minimumtarief.

Omgaan met onderhandelingen
over tarieven



Facturatie en betalings-
voorwaarden optimaliseren

Betaaltermijn1
Duidelijke afspraken over betalingstermijn

Vooruitbetaling2

Incassokosten3
Leg clausules vast voor eventuele incassokosten. 

Abonnementen4
Automatische incasso voor maandelijkse vergoedingen. 

Vraag indien mogelijk een deel van het bedrag vooruit. 



Conclusie en aanbevelingen voor 
creatieve professionals

Kennis vergroten1
Investeer in kennis over financiën, prijsstelling en onderhandelen. 

Data verzamelen2
Analyseer je eigen kosten- en prijsontwikkeling om goed 
onderbouwde keuzes te maken. 

Klantrelatie centraal3
Houd de waarde voor de klant (en niet alleen je eigen kosten), als 
uitgangspunt. 



Vragen?



Vragen of zin in een vrijblijvend gesprek?

Contact
support@creative.finance

www.creative.finance

Thank You!

mailto:support@creative.finance
http://www.creative.finance/book


WE BOOST
CREATIVE

SOULS
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