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Nederland wordt steeds slimmer...

De kop boven dit voorwoord herkent u misschien wel
als de slogan uit een bekende tv-commercial. Twee
dames van een oliebollenkraam maak je niets wijs
over interacties van geneesmiddelen en de werkne-
mers in de bouw blijken ware kunstliefhebbers. Recla-
me met een knipoog, maar wel degelijk met een kern
van waarheid. Want het is een feit: mensen worden
mondiger, weten meer, vragen meer en - vooral - ver-
wachten ook meer. Een ontwikkeling waarmee Dirk-
zwager rekening wil houden.

Zoals de dames van de oliebollenkraam ongetwijfeld
het oliebollen bakken perfect beheersen, beheersen
de advocaten en notarissen van Dirkzwager natuur-
lijk hun juridische kennis. De kunst is om die specia-
listische vakkennis te combineren met klantgericht
denken en werken. Nu is de een van nature beter
in sociale contacten en heeft de ander weer meer
organisatorische capaciteiten. Maar al die vaardig-
heden kun je verbeteren of nog verder ontwikkelen.
Dat is een van de redenen dat de Dirkzwager Aca-
demy in het leven is geroepen. Een intern opleidings-
programma om onze ervaren juristen enerzijds nég
meer specifieke vakkennis aan te bieden en anderzijds
de diverse vaardigheden te optimaliseren. Binnen de
Dirkzwager Academy werken wij aan onze persoon-
likheid, aan vakmanschap, ondernemerschap en lei-
derschap. Aspecten die het fundament vormen voor
een sterke organisatie en een optimale dienstverle-
ning. Zodat wij nog beter als uw partner in kansen
kunnen optreden. Op pagina 14 leest u meer over de
Dirkzwager Academy.

Kennis en klantvriendelikheid kregen natuurlijk altijd
al onze aandacht. Dat we op dat gebied al aardig
scoren, blijkt uit een onderzoek van TNS Nipo (zie
pagina 10). Maar liefst 85% van onze klanten is te-
vreden. Van hen noemt 31% onze dienstverlening
uitstekend. Op inhoudelijk kennis halen we zelfs 92%.
Maar mooie cijfers mogen geen reden zijn om voldaan
achterover te leunen. Met de Dirkzwager Academy
hopen we die percentages nog dichter bij de honderd
te brengen. Want als Nederland steeds slimmer
wordt, dan worden wij dat ook.

Karen Verkerk, voorzitter bestuur Dirkzwager
advocaten & notarissen N.\.
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Marktwerking in gezondheidszorg gaat gestaag door

“Tijd voor duidelijke keuzes”

De politiek aarzelt. Maar
de marktwerking in de ge-
zondheidszorg gaat ge-
staag door. Daarbij dienen
zich talrijke nieuwe be-
stuursvraagstukken aan.
“Van bestuurders wordt
steeds meer ondernemer-
schap verwacht”, zegt
advocaat Louis Houwen,
partner bij Dirkzwagenr.

In amper vijf jaar is de praktijk van
Louis Houwen significant veran-
derd. De markt is de gezondheids-
zorg binnengetreden, zij het par-
tieel en schoorvoetend. Met een
veelheid aan nieuwe vraagstukken
waaraan weer diverse juridische
componenten kleven.
Marktwerking als sturingsprincipe
in de zorg bestaat sinds 2006. In
dat jaar introduceerde Hans Hoog-
ervorst, de toenmalige minister
van Volksgezondheid, het nieuwe
marktgeoriénteerde zorgstelsel.
Echter, gaandeweg is hij een deel
van de politiek steeds meer twijfel
gegroeid over hoe het verder moet
met deze marktwerking.

Houwen: “Moet je bijvoorbeeld pri-
vate investeerders toestaan? Mag
je uit gemeenschapsgelden winst
uitkeren? Daaronder ligt de finan-
cierbaarheid van de zorg, die een
steeds groter probleem wordt. In
mijn optiek is in de toekomst ook
privaat kapitaal voor ziekenhuizen
en andere zorginstellingen nodig.
Geef de instellingen daartoe meer
verantwoordelijkheid voor hun ex-
ploitatie. Laat ze risico dragen.
Dit houdt tevens in dat ze onder-
nemende rechtsvormen mogen
toepassen.

“In Duitsland heb je zelfs

al beursgenoteerde zieken-

huizen. Kan dat hier ook?”

Bijvoorbeeld een ziekenhuis in de
vorm van een bv of codperatie, zo-
dat het externe financiers kan bin-
nenhalen. Die willen natuurlijk een
adequate rendementsvergoeding.
Dus moet je winst kunnen maken
en die op een verantwoorde wijze
kunnen uitkeren. In Duitsland heb
je zelfs beursgenoteerde zieken-
huizen. Kan dat hier ook?”

“In die discussie zit de politiek ge-
vangen. Daarbij gaat ze drie stap-
pen vooruit en vervolgens twee
achteruit. Een Echternach pro-
cessie noem ik dat wel eens. Mo-
menteel zetten we er weer twee
achteruit vanwege de kredietcrisis
en enkele incidenten - kwalitatief
en financieel - bij respectievelijk
ziekenhuizen en andere zorg-
organisaties.

Bottomline is demissionair minis-
ter Klink nog steeds voor markt-
werking. Maar voorlopig in een
nieuwe rechtsvorm van de Maat-
schappelijke Onderneming met de
mogelijkheid van winstuitkeringen
(MOW). Er komt een onderzoek
naar de investeringsbereidheid en
de voorwaarden waaronder private
investeerders deel mogen nemen
in ziekenhuizen. We wachten op
duidelijke keuzes van de overheid.”

Geen bevoegdheden

In de voorgestelde rechtsvorm
krijgt een vertegenwoordiging van
belanghebbenden, zoals patiénten,
gemeenten en verzekeraars, veel
invioed en bevoegdheden. Verder
kan de MOW winstbewijzen uitge-
ven aan kapitaalverschaffers. Hun
- vooral financiéle - rechten wor-
den dan vastgelegd in de statuten.

Samenspraak | 2010 |
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Houwen is één dag per week ver-
bonden aan het Centrum voor het
Bestuur van de Maatschappe-
lijke Onderneming (CBMQO), van de
Universiteit van Tilburg. Op basis
van toegepast wetenschappe-
lijk onderzoek wil het CBMO be-
stuurders en toezichthouders
van onder meer zorginstellingen
ondersteunen. “lk onderzoek de
mogelijke juridische bestuurs-
en organisatiestructuren in de
semi-publieke sector en publiceer
daarover.”

“In een steeds vrijere markt
ontkomen zorginstellingen er
niet aan zich nadrukkelik te
gaan profileren.”

Gek genoeg ziet Houwen weinig in
het wetsvoorstel voor een MOW.
“De crux is dat de winsthewijs-
houders bijna geen bevoegdheden
krijgen. Hun financiéle belangen
mogen niet gaan overheersen. lk
betwijfel of je dan investeerders
kunt aantrekken.”

Houwen omarmt weél het con-
cept van de maatschappelijke
onderneming als sturingsfiloso-
fie voor zorginstellingen. “Daarbij
ligt de focus primair op zo goed
mogelijke zorg en niet op winst-
maximalisatie. Nee, dat is niet
tegenstrijdig met wat ik zojuist
zei. Hoge kwaliteit en efficiency
leveren namelijk een beter rende-
ment op. De publieke belangen en
die van kapitaalverschaffers lopen
dan parallel.”

Orde van de dag

Ondertussen gaat de marktwer-
king in de zorgwereld ondanks
alle politieke discussies gestaag
door, merkt Houwen fijntjes op.
Bv’'s zijn aan de orde van de dag.

| Samenspraak | 2010

In de thuiszorg, bij specialisten,
gespecialiseerde klinieken en zelf-
standige behandelcentra.
“Bovendien hebben private par-
tijen de afgelopen jaren zieken-
huizen overgenomen, zoals het
Slotervaart en de |[Jsselmeerzie-
kenhuizen die beide op omvallen
stonden. Daarbij worden juridi-
sche en financieel-economische
constructies gebruikt waardoor
de ziekenhuizen feitelijk als on-
derneming functioneren, zoals
de combinatie van bv's met een
stichting.”

“Ziekenhuizen zijn privaatrechte-
lijke instellingen waarvan de raden
van bestuur steeds meer verant-
woordelijk worden gehouden voor
de zorg- en vastgoedexploitatie.
Dan moeten ze daartoe ook de
bevoegdheden hebben en daar
op aangesproken kunnen worden.
Als het nu misgaat, geeft er vaak
niemand thuis.”

Specialisatie

In een steeds vrijere markt, met
concurrentie op prijs en kwaliteit,
ontkomen zorgaanbieders er niet
aan om zich nadrukkelijk te gaan
profileren. Houwen: “Net als de
politiek moeten ze duidelijke keu-
zes gaan maken. Waar willen we
naar toe? Gaan we specialiseren?
In hoeverre willen we met onze
specialisten nieuwe initiatieven
ontwikkelen? Of moeten ze dat
zelf doen, buiten de deur?

De marktwerking stelt speci-
fieke eisen aan bestuurders en
toezichthouders. Er wordt meer
ondernemerschap en eigen ver-
antwoordelijkheid verwacht. Daar-
naast moeten ze verstand hebben
van vastgoed. Tegelijkertijd moe-
ten ze niet vervreemd raken van
de werkvloer: kwaliteit en veilig-
heid van de zorgverlening staan
hoog op de bestuursagenda.”

Eén van die keuzes kan bijvoor-
beeld leiden tot een focus op
meer gespecialiseerde behande-

Boek: ‘Governance en
ondernemerschap in de
zorg’

De marktwerking in de zorg was
voor Louis Houwen reden om, met
zijn collega’s Pieter Bergkamp
en Luuk Arends, een bundel uit
te brengen waarin vraagstukken
die met de markt samenhangen
uitvoerig aan bod komen. ‘Gover-
nance en ondernemerschap in de
zorg' heet het boek. Governance
betekent niets anders dan goed
bestuur Op 9 maart werd het
boek gelanceerd tijdens het ge-
lijknamige congres, dat door Dirk-
zwager samen met het tijdschrift
Zorgmarkt werd georganiseerd.
Zorgmarkt is een platform van
Kluwer voor marktwerking en on-
dernemen in de zorg.

In het boek bespreken elf advoca-
ten en notarissen van Dirkzwager
uiteenlopende bestuursvraagstuk-
ken, zoals flexibele rechtsvormen
voor samenwerkende instellingen,
beloningsbeleid en bestuursaan-
sprakelijkheid, vastgoedexploitatie,
mededinging versus ketenzorg, en
disfunctionerende specialisten.
Daarnaast staan in de uitgave
interviews met  bestuurders,
toezichthouders en andere des-
kundigen uit de zorg die de vraag-
stukken in de praktijk toelichten,
zoals voorzitter Florent Viak van
de Vivium Zorggroep. Deze instel-
ling kreeg twee jaar geleden een
boete van de Nederlandse Mede-
digingsautoriteit (NMa) vanwege
onacceptabele samenwerkingsaf-
spraken.

Het boek ‘Governance en onder-
nemerschap in de zorg’ is verkrijg-
baar bij de boekhandel. Uitgeverij:
Kluwer. ISBN: 9783013072990.

Voor meer informatie over deze
publicatie kunt u mailen naar:
info@dirkzwager.nl



lingen. “Een treffend voorbeeld
vind ik de Sint Maartenskliniek in
Nijmegen. Een categoraal zieken-
huis dat zich specifiek richt op or-
thopedie, reumatologie en revali-
datiegeneeskunde. Twintig jaar
geleden werd het bestaansrecht
van dergelijke ziekenhuizen nog
ter discussie gesteld. Nu wordt
de kliniek juist vanwege haar spe-
cialisatie als een succes gezien.
Ze kan prima concurreren met
algemene ziekenhuizen. Inmiddels
is als joint venture een tweede
kliniek geopend in Woerden.”

Uitzonderlijk

Juridisch betekent de toenemen-
de marktwerking dat onderne-
mingsrecht en gezondheidsrecht
steeds meer bij elkaar komen.
Houwen, in 1993 gepromoveerd
op het ondernemingsrecht en de
afgelopen tien jaar ook gespecia-
liseerd in gezondheidsrecht: “Tot
vijf jaar geleden was die combi-
natie nog uitzonderlijk. We bogen
ons voornamelijk over bestuurs-
en toezichtsmodellen voor stich-
tingen. Verder begeleidden we
fusies en samenwerking in de
zorg. Nu houd ik me in toenemen-
de mate bezig met governance,
ofwel bestuursvraagstukken en
ondernemerschap in een markt-
georiénteerde omgeving. We
hebben voor de gezondheidszorg
nieuwe juridische ondernemings-
structuren ontwikkeld. Er komen
ook steeds meer samenwerkings-
verbanden en overnames in de
zorg. Het bijzondere hier zijn de
medische componenten die eraan
vast zitten. Welke rol krijgen de
medische specialisten? Hoe zet-
ten we dat om in een juridische
structuur die voldoet aan de kwa-
liteitseisen van het ministerie van
VWS? Die combinatie onderne-
mingsrecht en gezondheidsrecht
vormt de meerwaarde van onze
sectie, die ons in geheel het land
brengt.”

Wat is volgens Louis Houwen de
juridische valkuil in de steeds vrij-
ere zorgmarkt?

“Dat de politiek, vanwege ge-
vreesde uitwassen van de markt-
werking, de oplossing zoekt in
nog meer overheidstoezicht.
Meer controle en regelgeving,
gebaseerd op incidenten en wan-
trouwen. Maar incidenten hadden
we in het verleden ook. Nog meer
wetgeving reguleert het onderne-
merschap in de zorg dicht.

Een betere benadering vind ik de

nieuwe Zorgbrede Governance-
code 2010 van de Brancheorga-
nisaties Zorg. De code, waarvan
ik medeauteur ben, bevat onder
meer regels voor risicodragend
kapitaal, aandeelhouderschap en
ondernemingsvormen, zoals de
bv en de cooperatie. Verder stelt
de code uitgebreide deskundig-
heidseisen aan het bestuur en
het toezicht. Met deze code kun-
nen de politieke discussies over
cowboys in de zorg voortaan ach-
terwege blijven.” |l
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Vennoot Dirkzwager (2007)

OPLEIDING:

HEAQO Economisch-Linguistisch
(Enschede)

Nederlands Recht

(Radboud Universiteit Nijmegen)

SPECIALISMEN:

Ondernemingsrecht: fusies en overna-
mes, herstructurering, contracten op-
stellen, beoordelen en uitonderhandelen.




Je moet wel een topta-
lent zijn, als je in acht jaar
tijd doorgroeit van stagi-
aire tot vennoot. Op haar
32e begon Claudia van der
Most als jongste vennoot
bij Dirkzwager én als eer-
ste toetredende partner
in parttime dienstverband.
Een ondernemend type,
waar het enthousiasme
vanaf straalt.

Hoe kwam je bij Dirkzwager
terecht?

“Ik had net stage gelopen bij een
groot kantoor in het westen van
het land. Daar had ik het naar mijn
zin, maar kon me niet voorstellen
dat ik voorgoed in de Randstad zou
wonen en werken. [k zocht een mid-
delgroot kantoor elders in het land.
Dirkzwager was een bewuste keu-
ze. Mijn hoogleraar attendeerde
mij erop. Na een jaar arbeidsrecht,
ben ik overgestapt naar onderne-
mingsrecht. Dat was destijds boo-
ming business vanwege de [T-hype.
Mijn HEAO-opleiding Economisch-
Linguistisch kwam heel goed van
pas; ik kon een balans lezen.”

Vennoot, was dat je grote droom?
“Ik ben opgevoed met het idee
dat, als je iets doet, je het heel
erg goed moet doen. Dus wilde ik
een heel goede advocaat worden.
Dat ik als vennoot gevraagd zou
worden, had ik niet verwacht. Het
trok me wel om niet alleen juridisch
inhoudelijk bezig te zijn, maar ook
met beleid en ondernemerschap.”

Parttime werken vormde geen
probleem?

“Helemaal niet. Na mijn stageperi-
ode ben ik meteen S0% gaan wer-
ken. Nog voordat ik kinderen kreeg.

Advocaat en vennoot Claudia van der Most

“Wat je doet, doe dat
heel erg goed”

Ik werd voor de tweede keer zwan-
ger tijdens het vennootschapstra-
ject. Nu heb ik twee meiden van 3
en 7 en werk ik 80%. Als vennoot
zijn vier dagen wel het minimum. Bij
minder dagen is het lastig om deze
baan goed te doen.”

Waarom ‘fusies en overnames’
als specialisme?

“Het is heel ondernemersgericht.
Dat vind ik waanzinnig leuk. Boven-
dien is het divers: elke zaak heeft
weer zijn eigen problematiek: dan
weer arbeidsrechterlijk, dan weer
een grondvervuiling. Ook biedt het
de mogelijkheid om nauw met an-
dere secties en het notariaat sa-
men te werken.”

Wat geeft je de meeste voldoe-
ning in dit vak?

“Het is prachtig om met al die ver-
schillende ondernemers aan tafel
te zitten, meestal mannen. Dat
spel van onderhandelen, aftasten
en het optimale voor je cliént er-
uit halen, vind ik vooral mooi. Ove-
rigens heb ik nooit het idee dat ze
me niet serieus nemen, omdat ik
jong ben en een vrouw. |k word ge-
waardeerd om mijn juridische ken-
nis en gedrevenheid.”

Hoe ontspan je je?

“Door te genieten: weekendjes weg,
naar het theater, uit eten. Dus
weer: iets ondernemen. Dat plan ik
tevoren goed in. De baan is druk en
voor de meiden moet ik oppas rege-
len. Ze mogen ook heel vaak mee,

hoor. Door de jaren heen leer je de
kunst jezelf niet te druk te maken.
Er is altijd wel werk te doen. lk kan
heel goed de knop omzetten en werk
overdragen. Want ik heb een prima
team van mensen om me heen.”

Welke eigenschappen bezit je,
die praktisch zijn in je beroep?
“Enthousiasme. Ik hou van mijn werk,
het is een moordbaan. Daarnaast
ben ik heel perfectionistisch: ik doe
écht mijn best en ben me bewust
van de rol die je speelt als opdracht-
nemer. Soms moet ik oppassen dat
ik niet doorsla en mijn perfectionis-
me opleg aan mijn team.”

Waar kijk je met plezier op terug?
“We hebben deze zomer met een
team van vier vrouwen keihard ge-
werkt aan een internationale deal
van 120 miljoen dollar Er waren
zoveel landen bij betrokken: Singa-
pore, de VS, Duitsland. Die dyna-
miek. We moesten van alles rege-
len om de aandelen verschoven te
krijgen, het machinepark, werkne-
mers. Echt een kick.”

Wat zijn je ambities?

“Ik ben nu drie jaar vennoot en
daarmee kan ik nog wel even voor-
uit. We maken zoveel ontwikkelin-
gen mee. Nieuw uitdagingen zoek
ik in andere dingen. Zo heb ik een
paar jaar terug enkele maanden
stage gelopen in Parijs. Mijn ambi-
ties liggen binnen Dirkzwager. Hier
is altijd wel ruimte voor nieuwe
en ondernemende ideeén.” |l
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Veertien prowmf ﬂmei

Zoals ieder jaar heeft het magazine Mr. in januari een
overzicht gemaakt van de vijftig grootste advocaten-
kantoren in Nederland. Ondanks de crisis neemt het
aantal advocaten toch toe, zij het wat minder snel
dan andere jaren. Dirkzwager stijgt qua grootte dit
jaar van de 23e naar de 19e plek. In 2008 waren
er nog 79 advocaten bij het kantoor werkzaam. In
20089 is dat aantal gegroeid naar 90. Dat betekent
een aanwas van 14%. Ter vergelijking: bij het groot-
ste kantoor van Nederland, De Brauw Blackstone

Westbroek, werken 279 advocaten. De grote groei,
zo constateert het magazine, zit dit jaar bij de sub-
top, die juist lijkt te profiteren van de crisis. Deze
levert daar namelijk extra werk op in de sfeer van
faillissementsrecht en arbeidsrecht. Grote kantoren
zien aan de andere kant het aantal transacties op
het gebied van fusie- en overnames sterk teruglopen.
Toch zijn dit jaar slechts negen van de

vijftig kantoren gekrompen.

Op naar de top!

‘Wanneer liefst 31% van de klanten de bedrijfspres-
tatie beoordeelt met uitstekend, doe je het niet ver-
keerd.’ Deze lovende woorden over Dirkzwager Advo-
caten & Notarissen stonden in Management Team.
Daarin werd de top-100 van advocaten & notariskan-
toren gepresenteerd. Dirkzwager kwam twee treden
hoger terecht dan vorig jaar en klom van de Ge naar
de 4e plaats.

Het onderzoek van TNS Nipo onder 4.806 managers,
kwam uit op een percentage van 85% tevreden klan-
ten. 31% van hen noemt de dienstverlening uitste-
kend. Op inhoudelijke kennis scoort het kantoor het
beste van de hele branche met 92%. Ons streven
voor dit jaar? Op naar de top!
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Kennispagina's al bezocht?

Sinds december 2008 zijn de eerste kennispagina’s op
internet voor onze clienten beschikbaar Heeft u ze al
bezocht? Via de kennisportal bereikt u de kennispagi-
na's van Dirkzwager: www. partnerinkennis.nl

Sinds kort is ook de kennispagina van Arbeidsrecht live
en hier te bekijken.

Nieuwe (bekende) gezichten

Dirkzwager advocaten & notarissen begon het nieuwe
jaar met twee nieuwe gezichten in het bestuur en de
vennootschap. Nieuw, maar zeker niet onbekend.
Allereerst is vennoot mr. Eric Boerma toegetreden tot
het dagelijkse bestuur. Hij volgt Marius Werker op, die
na zeven jaar zijn bestuursfunctie neerlegt. Eric Boer-
ma is gespecialiseerd in arbeidsrecht en is al geruime
tijd werkzaam in de Arnhemse vestiging.

Ten tweede is het aantal vennoten uitgebreid tot 34, na
toetreding van mr. Robert Rijpstra. Hij is als advocaat
commercieel vastgoed sinds januari 2005 in dienst bij
Dirkzwager. Hiervoor was hij zes jaar werkzaam in de
vastgoedadvocatuur in Amsterdam.



Zilveren Dmaﬁffdd

Tijdens de nieuwjaarsreceptie van de gemeente
Wijchen heeft Buby den Heeten, advocaat en partner
van Dirkzwager, de Zilveren Draagspeld ontvangen.
De gemeente reikt deze onderscheiding sinds 1996
jaarlijks uit aan een persoon die zich verdienstelijk
heeft gemaakt voor de gemeente.

Buby ontving de onderscheiding voor zijn inspannin-
gen als initiatiefnemer en voorzitter van de Jan van
Gelderstichting. Deze stichting beheert de nalaten-
schap van Jan van Gelder, wijlen gemeentesecretaris
van Bergharen. De collectie van maar liefst acht m?
historische documenten en voorwerpen uit de dorpen
Bergharen, Hernen en Leur is een belangrijk cultu-
reel erfgoed. Dankzij de stichting is deze collectie ‘De
Kroniek van Bergharen’ nu toegankelijk voor het pu-
bliek in Kulturhus De Zandloper te Bergharen.

Interesse? Meer informatie:
www.janvangelderstichting.nl

pOR)

Foto uit: “Er moet licht zijn” van Toneelgroep Oostpool

Dirkzwager Agenda

1 april
Voorstelling voor relaties. Toneelgroep Oostpoal:
‘Er moet licht zijn’. Locatie: Huis Oostpool in Arnhem.

20 april

Jaarlijks juridisch congres van JVF Nijmegen, thema:
‘Corporate Governance’, met Dirkzwager als hoofd-
sponsor. Locatie: Aula Radboud Universiteit Nijmegen.

20 april

DGA Diner van Dirkzwager i.s.m KPMG voor gezamen-
lijke DGA-relaties, met ditmaal een lezing over een
fiscaal onderwerp ‘Horizontaal toezicht'.

Locatie: Landgoed Avegoor Ellecom.

22 april

Workshop Intellectueel eigendom en [T-recht ‘Inkoop
van software door de overheid’. Voor relaties en gein-
teresseerden. Locatie: Dirkzwager Arnhem.

23 april
Groninger studenten juristen congres ‘Privacy op de
werkvloer'.

24 april

Voorstelling voor relaties. Het Gelders Orkest:
‘Beethoven Tripelconcert’. Locatie: De Vereeniging in
Nijmegen.

In mei

Dirkzwager & BDO Actualiteitencyclus avondpro-
gramma.Voor genodigden van Dirkzwager en BDO
Locatie: Dirkzwager kantoor Arnhem.

27 mei

Workshop Intellectueel eigendom en [T-recht ‘Inkoop
van software door de overheid’. Voor relaties en gein-
teresseerden. Locatie: De Vereeniging in Nijmegen.

21 juni
Dirkzwager/PWC Commissarissendiner.
Locatie: Landgoed Groot Warnsborn in Arnhem.

Wilt u meer informatie over een van bovenstaande
activiteiten van Dirkzwager? Neem dan contact
op met de afdeling Marketing en Communicatie,
telefoonnummer 026 353 84 31.

. Fotograaf: Annaleen Louwes.
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Schadepolissen van bedrijven

Analyse brengt ongedekte
risico’s aan het licht

Veel bedrijven hebben niet
alle belangrijke risico’s af-
gedekt bij eventuele scha-
degevallen, zo ervaren de
advocaten van Dirkzwager
Dat brengt grote financiéle
risico’s met zich mee. Dirk-
zwager analyseert polissen
van cliénten om onaangena-
me verrassingen voor te blij-
ven. “Heel veel werkgevers
hebben mensen op de weg.
Maar beseffen ze wel dat ze
bij een ongeluk schadeplich-
tig zijn?”, vraagt Rene Wil-
denburg zich af.
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De laatste jaren stellen werkne-
mers steeds vaker hun werkge-
vers aansprakelijk, niet alleen voor
materiéle schade maar ook voor
letselschade.

Het zou niet de eerste keer zijn
dat de Hoge Raad de werknemer
in het gelijk stelt. Sterker nog, in
sommige gevallen staat die aan-
sprakelijkheid buiten kijf.

“Stel een vertegenwoordiger of
chauffeur van een bedrijf krijgt tij-
dens een rit voor de baas een ver-
keersongeluk. Sinds kort stelt de
Hoge Raad dat een goede werkge-
ver daarvoor zijn verantwoordelijk-
heid moet nemen. En dat de verze-
keraars ervoor moeten zorgen dat
daar een verzekering voor komt.
Het valt namelik niet onder de
standaarddekking die de meeste
bedrijven hebben. Als de schade
niet afgedekt is, moet de werkge-
ver die zelf betalen.”

Nuttige expertise

René Wildenburg is advocaat
Aansprakelijkheid, Schade en
Verzekering. Deze sectie van Dirk-
zwager opereert vooral op landelijk
niveau, voor grote nationale ver-
zekeraars. Zij kennen de wereld,
de mensen en de jongste ontwik-
kelingen op het gebied van nieuwe
verzekeringsproducten. Daarnaast
hebben zij uitgebreide kennis van de
jurisprudentie.

“Neem een thuisorganisatie, met
medewerkers die patiénten aan
huis verzorgen. Wat gebeurt er

als een verzorger daar wordt mis-
handeld? Dan moet de werkgever
betalen, als hij geen verzekering
heeft afgesloten die de schade van
de werknemer dekt. De jurispru-
dentie stelt namelijk op veel pun-
ten dat je als goede werkgever de
schade moet afdekken via een ver-
zekering.”

Met dergelike nuttige expertise
kan Dirkzwager weer andere bedrij-
ven en instellingen van dienst zijn.
Bij voorkeur voordat het kwaad is
geschied. Wildenburg: “Over het
algemeen klopt een bedrijf of in-
stelling pas bij ons aan als er een
incident is, zoals een schadeclaim
of een probleem met de verzeke-
ring. Als we dan gaandeweg vra-
gen stellen over andere ongedekte
risico’s, komen er heel wat zaken
aan het licht.”

Kleine lettertjes

Een preventieve inventarisatie kan
veel financieel leed voorkomen. De
schadeadvocaat bekijkt in zo'n ge-
val waar het bedrijf zich specifiek
mee bezighoudt. Op basis van zijn
achtergrondkennis kan hij de ri-
sico’s aangeven. \ervolgens neemt
hij de verzekeringsportefeuille door
om na te gaan in hoeverre die ri-
sico’s zijn afgedekt. Dat kan heel
verhelderend werken, vervolgt
René Wildenburg. “Meestal zijn
die bedrijven verbaasd waarvoor ze
allemaal aansprakelijk zijn en voor
welke schades ze niet verzekerd
zijn.”



Het gaat vaak om details die een
niet-deskundige snel over het hoofd
ziet, veelal verstopt in de gevrees-
de kleine lettertjes: “Een bedrijf
dat hijskranen maakt, had een ver-
zekering voor het geval een kraan
om zou vallen. Maar die bleek niet
te gelden voor een tweedehands
kraan. Er viel inderdaad een kraan
om. Maar die was samengesteld
uit twee oude kranen en dus niet
verzekerd.”

In veel gevallen blijkt een bedrijf
onderverzekerd: “Bij de vuurwerk-
brand in Enschede was een pand
van een vastgoedcliénte in vlam-
men opgegaan. Wat bleek: ze had
een oude polis zonder prijsindexa-
tie correctie. Bij controle kwamen
we erachter dat heel veel huizen
van onze vastgoedcliénten onder-
verzekerd waren. Na ingrijpen van
het Verbond van Verzekeraars kun
je tegenwoordig bijna niet meer on-
derverzekerd zijn. Maar dan moet
je wel een polis hebben waarin dat
is aangepast.”

Nieuwe verzekeringen

Van al die schadeclaims maken
de advocaten natuurlijk werk.
Maar het is handiger om niet te
wachten op dat eerste incident
en bijtijds de portefeuille te laten
doorlichten. ‘Je hoeft — om met
Interpolis te spreken - ook weer
niet alles te verzekeren,” relati-
veert Wildenburg. “Maar weet
wat je verzekert en wat niet.
Sommige bedrijven kunnen de
claims makkelijk betalen en ver-
zekeren zich niet. Andere vinden
de premie te hoog en nemen het
risico.”

Door de vele schadepraktijken die
de advocaten doen, weten ze van
veel branches en bedrijven waar
de zwakke plekken zitten. “Daar-
op kun je cliénten weer wijzen.
Bovendien kunnen we ze meteen
vertellen over nieuwe verzeke-
ringsproducten die deze risico’'s
afdekken. We helpen ze ook om
contacten te leggen in de verze-
keringswereld.”

Valkuilen

Wildenburg en zijn collega’s kun-
nen veel bedrijven van nuttige in-
formatie voorzien over allerlei val-
kuilen. “Veel ziekenhuizen zijn niet
verzekerd tegen de tuchtcollege-
procedure. Dat kan soms aardig
in de papieren lopen. Het kan voor
een ziekenhuis verstandig zijn om
dat risico te verzekeren. Wat veel
bedrijven ook niet weten is dat de
meeste schadeverzekeringen niet
geldig zijn in de Verenigde Staten
en Canada, vanwege de cultuur
daar. Stel dat je een product aan
New York levert en het voldoet
niet, waardoor er letselschade
ontstaat. Dan is dat meestal niet
gedekt. Daarvoor moet je een
aparte verzekering afsluiten.”

Zo kan hij nog wel even doorgaan.
“Vooral zorginstellingen en bedrij-
ven die mensen op de weg heb-
ben, raad ik aan hun verzekerin-
gen te laten bekijken. " llll
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Oprichting Dirkzwager Academy

“Kennis en kunde van

medewer

hoge

Begin van dit jaar is de
Dirkzwager Academy in het
leven geroepen. Dit interne
opleidingsprogramma on-
dersteunt alle medewer-
kers hij de ontwikkeling van
hun vakinhoudelijke
kennis als vaardigheden.
Dirkzwager wil met deze
interne scholing de kwali-
teit van haar medewerkers

zowel

naar een nog hoger niveau
brengen.

S G
=N I K
SINCE 2 2010

g QA

| Samenspraak | 2010

“Dirkzwager Academy is de para-
plu waaronder straks alle interne
opleidingen vallen waarmee onze
medewerkers zich verder kunnen
ontwikkelen en voorbereiden op de
toekomst. We verlangen van onze
mensen dat ze bepaalde vaardig-
heden beheersen. Dan moeten
we ze ook de tools geven.”

Petra Kiphardt (manager P&O0)
en Mark Jansen (kennismanager)
hebben zich intensief bezigge-
houden met de voorbereidingen
van de Dirkzwager Academy. Het
eerste deel, een driejarig oplei-
dingsprogramma met vaardig-
heidstrainingen voor alle juristen,
is inmiddels in gang gezet. Eind
2010 start een opleidingspro-
gramma voor niet-juristen.

Petra: “Daar waar andere be-
drijven in crisistijd bezuinigen op
trainingen en opleidingen gaan
wij juist meer investeren. Onze
medewerkers maken het verschil
en zijn verantwoordelijk voor het
hoge niveau van dienstverlening.
We gaan de opleidingen nu meer
structureren en beter afstem-
men op onze kwaliteitseisen. Veel
vaardigheidstrainingen en een
groot deel van de kenniscursus-
sen gaan in huis plaatsvinden.
Daardoor weten we straks pre-
cies wie welke opleidingen heeft
gevolgd. Daarnaast bieden we de

Kers naar nog
- niveau”

mogelijkheid om buiten de Dirk-
zwager Academy opleidingen te
volgen voor specifieke vakkennis.”
“De grote kracht van deze interne
aanpak is dat je veel gerichter de
doelstellingen van je organisatie
kunt nastreven,” vervolgt Mark.
‘Je hebt meer invloed op de uitein-
delijke kwaliteit. Bovendien hebben
we als bedrijf een eigen cultuur en
etiquette, die je in de interne op-
leidingen kunt verwerken. Inhou-
delijk kunnen we beter op onze
opleidingswensen inspelen.”

Efficiénter

In het eerste kwartaal van 2010
is het programma voor juristen
gestart. Dit is opgedeeld in twee
groepen: juristen met drie tot en
met vijf jaar ervaring en juristen
met zes jaar of meer ervaring.
Jongere juristen hebben behoefte
aan andere vaardigheden (time
management, netwerken) dan
meer ervaren juristen, voor wie
competenties als ‘motiveren’ of
‘leiderschap’ op de agenda staan.
Het complete scholingspakket
voor beide groepen is verdeeld
over drie jaar, met drie tot vier
trainingen per jaar

“Met ruim 110 juristen is deze
aanpak veel efficiéenter Medewer-
kers hoeven niet naar cursussen
door het hele land,” lichten de



samenstellers toe. “Het moe-
ten aantrekkelijke bijeenkomsten
worden, meer dan alleen een op-
leiding. We verwachten bovendien
een positieve spin-off in onder-
linge samenwerking; collega’s van
beide kantoren en diverse secties
leren elkaar beter kennen en kun-
nen onderling kennis en ervaring
uitwisselen.”

Boeiende aanpak

Eén ding staat voorop: elk onder-
deel moet een verrassende aan-
pak krijgen. Geen saaie monolo-
gen, maar een interactieve opzet.
Als docenten worden eigen men-
sen gevraagd, maar bijvoorbeeld
ook goeroes uit het bedrijfsleven:
“Wanneer iemand als Jeroen Smit,
auteur van ‘De Prooi’ over ABN
Amro, een onderwerp behandelt,
maakt dat zo'n bijeenkomst stuk-
ken boeiender”

Alle bijeenkomsten zijn verplicht,
ongeacht of iemand de vaardigheid
al onder de knie heeft. Petra: “Som-
mige mensen zijn van nature goed
in sociale vaardigheden. Anderen
hebben wat minder met acquisitie.
Toch verwachten we dat iedereen
op zijn eigen niveau het nodige van
de cursussen zal opsteken.”

Ook voor de kennisopleidingen
heeft Dirkzwager de nodige auto-
riteiten in huis. Mark: “Veel me-
dewerkers zijn docent of geven
cursussen elders. Waarom dan
niet intern? Kennisopleidingen zijn
over het algemeen kantoorbreed
of op meerdere secties gericht.
Het gaat dan over juridische on-
derwerpen die voor iedereen van
belang zijn. Daarnaast gaan we
kijken of we kunnen inzoomen op
specifieke thema’'s en nieuw te
ontwikkelen vakgebieden, zoals
energierecht. Overigens zullen

Verrassende aanpak krijgen.”

we, net als voorheen, relaties van
Dirkzwager uitnodigen als een
cursus interessant is voor hij-
voorbeeld de bedrijfsjurist.”

Enthousiast en positief

De vennoten zijn enthousiast, de
OR staat helemaal achter het plan
en de medewerkers reageren posi-
tief. Hun reacties wijzen erop dat
de Dirkzwager Academy succesvol
kan worden. Zeker als het geleer-
de straks beklijft. Wat zijn de ver-
wachtingen van de samenstellers?
“Het zou mooi zijn als mede-
werkers uit de trainingen vaar-
digheden of andere zaken halen
die ze in verschillende situaties
gaan toepassen. En als de ken-
nisuitwisseling tussen collega’s
toeneemt, en daardoor nieuwe
inzichten en relaties ontstaan, is
de Dirkzwager Academy wat ons
betreft dubbel geslaagd.” |l

/
“Elk onderdeel moet een

Dirkzwager actueel




Ineke Meuwesen en Inge Rutgers




In nieuwe Successiewet is het
verstandig om partner te zijn

Erven is goedkoper geworden met de nieuwe Successiewet. En over-
zichtelijker Vooral door vermindering en verlaging van een aantal ta-
rieven. Maar daarmee leven we nog niet in een belastingparadijs,
waarschuwen Ineke Meuwese en Inge Rutgers. De kandidaat-nota-
rissen, gespecialiseerd in erf- en schenkbelasting, geven tips en ad-
viezen over hoe de nieuwe wet optimaal kan worden benut. “Het gaat
om het zo fiscaalvriendelijk mogelijk overdragen en in stand houden

van het vermogen.”

Partners

“Voor de erfbelasting is het be-
grip partner veranderd. Daarom
doen ongehuwd samenwonenden
er goed aan hun relatie te be-
zegelen met een samenlevings-
overeenkomst”, stelt Meuwese.
“Want bij de nieuwe erfbelasting
kan na overlijden de overgebleven
partner aanspraak maken op een
vrijstelling van zes ton. Wie min-
der erft dan dat bedrag, hoeft
dus geen erfbelasting te betalen.

“De tarieven dalen, maar we leven nog

niet in een belastingparadijs.”

Voorwaarde is wel dat de partners
minstens vijf jaar een gezamenlijk
huishouden hebben gevoerd. Bij
minder dan vijf jaar kan de part-
ner alleen belastingvrij erven als
een samenlevingsovereenkomst
bij de notaris is opgemaakt. Wie
getrouwd is, heeft erfrechtelijk
geen probleem. In alle gevallen
loont het dus om als partner goed
geregistreerd te staan.”

Twee partners

Vroeger mocht iemand voor de
fiscus twee partners opvoeren.
Bijvoorbeeld twee dochters die
samen met hun moeder een huis-
houden bestierden. De Succes-
siewet 2010 erkent nog maar
één partner Dus kan voortaan
nog slechts één dochter fiscale
partner van de moeder zijn.
Rutgers, lachend: “Ook voor de
getrouwde man die voorheen zijn
vriendin als partner mocht opvoe-
ren, is de wetgever minder be-
gripvol. Wil die man zijn vriendin
nog steeds op een voordelige ma-
nier laten delen in de erfenis, dan
moet hij eerst scheiden.”

Een andere wijziging is de vol-
gende. Voorheen kon zich een
schrijnende situatie voordoen als
een van de samenwonende part-
ners het koophuis moest verla-
ten om te worden opgenomen in
een verzorgings- of verpleeghuis.
Voor de oude Successiewet gaat
zo’'n stel dan definitief uit elkaar
Meuwese: “Stel dat vervolgens
de elders wonende partner over-
lijdt. Dan erft de langstlevende
partner volgens de wet het huis.
Maar de aanspraak op de part-
nervrijstelling van zes ton gold
dan niet meer, omdat de wet zegt
dat de partners uit elkaar zijn.
Dat is een kromme redenering.
Daarom houdt de wetgever met
deze menselijke omstandigheden
nu rekening door een uitzondering
te maken.”

Goed testament
Hoe belangrijk een goed testa-
ment kan zijn, blijkt uit het voor-

Samenspraak | 2010 |



beeld van een weduwe en haar
twee kinderen. Rutgers: “De er-
fenis bestaat alleen uit een huis
dat zes ton waard is. Dat valt
binnen de partnervrijstelling van
zes ton. Als er testamentair
niets is geregeld, hebben ze alle
drie recht op twee ton. Maar dat
geld zit vast in het huis. Blijft
moeder in dat huis wonen, dan
krijgt ze een schuld op papier aan
elk kind van twee ton. Het pro-
bleem doet zich dan voor dat de
kinderen over hun deel van het
huis belasting moeten betalen,
terwijl de erfenis louter op papier
is verkregen. leder kind betaalt
erfbelasting over twee ton. Dat
is in totaal bijna € 20.000,- die
de weduwe moet voorschieten.
Als al het geld in het huis zit, ont-
staat hier een probleem.”
“Dergelijke vervelende zaken kun-
nen eenvoudig worden voorkomen
door een ‘stenen’ testament op
te maken waaruit blijkt dat de
langstlevende ouder in eerste in-
stantie nagenoeg alles erft. Zo
kan de vrijstelling tot zes ton wel
optimaal worden benut en is er
helemaal geen erfbelasting ver-
schuldigd.”

Schenking aan kinderen

De Successiewet regelt ook
schenkingen. Ouders kunnen hun
kinderen jaarlijks maximaal vijf-

Wat Dirkzwager kan doen

duizend euro belastingvrij geven.
Ook kunnen zij kinderen, in de leef-
tijd van achttien tot vijfendertig
jaar, eenmalig een bedrag schen-
ken, tot € 24.000,-. Dit bedrag
kan zelfs worden verhoogd tot €
50.000,- als de schenking wordt
gebruikt voor een studie of het
kopen van een huis.

Goede doelen

Aan goede doelen kan ook geld
worden geschonken. Dat hoe-
ven niet per se landelijk beken-
de goede doelen te zijn. Ook de
plaatselijke muziekvereniging of
toneelclub kan er blij mee wor-
den gemaakt. Dit soort schen-
kingen is voor de ontvangende
partij belastingvrij en kan voor
de schenkende partij dienen als
aftrekpost voor de inkomstenbe-
lasting. Schenken aan een goed
doel werkt dus twee kanten op.

Bedrijfsopvolging

Bij bedrijfsopvolging hoeven on-
dernemingen niet in financiéle
problemen te raken. Het erven
van een onderneming tot een
waarde van € 1.000.000,- is fis-
caal namelijk volledig vrijgesteld.
Over het meerdere moet wel
belasting worden betaald. Maar
dat blijft beperkt tot 17%. Met
andere woorden: 83% is vrijge-
steld.

Het is belangrijk om een testament op te stellen en onderzoek te doen
naar de beste manier voor ouders om hun vermogen uiteindelijk bij hun
kinderen terecht te laten komen. In dat verband is het verstandig om
bestaande regelingen aan de nieuwe wet te laten toetsen. De notaris
adviseert daarover en legt alle beslissingen over erven en schenken op
de wettelijk vereiste manier in de juiste aktes vast. Niemand hoeft dan,
vroeger of later, voor onaangename verrassingen komen te staan of on-

nodig belasting te betalen.
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Nodeloos geld verloren

Een aantal wijzigingen in de Suc-
cessiewet werkt in het voordeel
van de belastingbetaler “Maar
niet allemaal”, stelt Meuwese
vast. “Veel constructies die in
het verleden zijn opgetuigd om
belasting te besparen, hebben nu
een averechts effect. Zo worden
de veel voorkomende renteloze
geldleningen van ouders aan kin-
deren ineens met schenkbelas-
ting belast. Ook situaties waarhij
het huis op naam van de kinderen
is gezet en de ouders het recht
van vruchtgebruik kregen, wor-
den hard aangepakt. Het wran-
ge hierbij is dat de nieuwe wet
direct geldt, ook voor oude geval-

"Het

om tijdig informatie in te

winnen.”

len. Daardoor komen veel mensen
ongewild en onverwacht in een
lastig parket terecht. Daarom
loont het de moeite om tijdig
informatie in te winnen. Dit zijn
slechts twee voorbeelden waarbij
juridische en fiscale adviezen kun-
nen voorkomen dat nodeloos geld
verloren gaat.” |l

Vragen of twijfels?

Dirkzwager beoordeelt graag uw
bestaande testament. Hiervoor
wordt een bedrag van € 150,- be-
rekend. Natuurlik kan Dirkzwager
ook een testament voor u opstel-
len. Meer informatie? Ineke Meu-
wese (tel. 026 365 55 68) of Inge
Rutgers (tel. 024 381 27 20).

loont de moeite



Eigendomsrecht

Nagemaakte hoofdkussens

Familiebedrijf Jade uit Deventer is markt-
leider in de productie van hoofdkussens.
Dirkzwager adviseert Jade bij de bescher-
ming van de innovaties en treedt zo nodig
op tegen inbreuken op het eigendomsrecht.

Een grote impact op alle partijen had de procedure
tegen inkoopcombinatie SaBeKo. Maar liefst vijfen-
twintig bedrijven maakten inbreuk op Jades meest
succesvolle product, het Silvana Support kussen. De
groep legde valse verklaringen af over de hoeveelheid
nagemaakte producten en de tijdstippen waarop ze
in de winkel lagen. Advocaat Theo Bosboom, die Jade
bijstond in de rechtszaal: “Directeur Marco Achter-
eekte van Jade kent veel van deze bedrijven als klan-
ten. Hij voelde zich persoonlijk geraakt. Het is boven-
dien behoorlijk intimiderend om het in je eentje tegen
vijfentwintig anderen op te moeten nemen.”
Jarenlang sleepte de procedure zich voort. Jade won
alle processen. Uiteindelijk kwam het tot een schik-
king. Theo Bosboom: “Voor mij was het een leuke zaak
om aan te werken. Ik was extra gemotiveerd omdat
er was gesjoemeld. Je wilt echt knokken om het on-
recht aan te pakken.”
AN\

Door de jaren heen hebben Bosboom en Achtereekte
elkaar goed leren kennen. In een zaak als deze is dat
een voordeel. Bosboom: “Naast een gloedvol betoog
van de advocaat is het ook belangrijk dat de directeur
van het bedrijf in kwestie goed verwoordt waarom hij
boos is. Wij vullen elkaar aan. Marco is emaotioneler, ik
blijf altijd rustig en let op de juridische aspecten. We
zijn op elkaar ingespeeld.”

Nooit verloren

Dat beaamt Marco Achtereekte. “lk kreeg bij wijze
van spreken een schop onder tafel wanneer ik functi-
oneel kwaad moest worden. Dat is ook niet zo moei-
lijk als iemand jouw bedrijfsnaam op een kussen zet.
Jade bestaat 57 jaar, ik ben de derde generatie die
binnen het bedrijf werkt. Als een piraat dan domweg
van je jat, dan doet dat wat met je.”

In de negen jaar dat hij met Bosboom samenwerkt,
heeft hij nooit een zaak verloren. “En ik voer er elk
jaar wel één of twee. Intellectueel eigendomsrecht is
de kurk waar Jade op drijft.”

In grote zaken wordt veel in teamverband gedaan.
Achtereekte heeft dan ook al met verschillende advo-
caten hinnen de sectie samengewerkt. De keuze voor
Dirkzwager hing indertijd voor hem samen met de
bijna ‘introverte’ manier waarop de intellectueel ei-
gendom-advocaten binnen het kantoor te werk gaan.
Achtereekte: “In het intellectueel eigendomsrecht
zie je veel snelle jongens, maar niet bij Dirkzwager
advocaten. Dat bevalt mij.” |l

Kijk voor meer informatie over de sectie Intellectu-
eel Eigendom en IT-recht en over actuele juridische
onderwerpen op www.dirkzwagerieit.nl en

www. partnerinkennis. nl
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Quick scan voor doorlichten contracten midden- en kleinbedrijf

“Soms het verschil tussen een
klant behouden of verliezen”

Goede bedrijven streven naar
tevreden klanten. Daarbij be-
steden ze echter weinig aan-
dacht aan in- en verkoopcon-
tracten. Een goed contract
kan het verschil betekenen
tussen een klant behouden of
verliezen. Ondernemers die
hun zakelike afspraken niet
goed vastleggen, lopen dus
onnodige risico’s. Serieuze
schattingen laten zien dat
met minstens de helft van de
contracten iets mis is. Voor
middelgrote bedrijven die wil-
len weten of zij de in- en ver-
koop juridisch goed geregeld
hebben, heeft Dirkzwager een
quick scan ontwikkeld. Hier-
mee komen bedrijven snel te
weten of hun contracten in
orde zijn. “Het onderneemt
zoveel prettiger als deze ge-
woon goed in elkaar zitten”,
aldus Maarten Kole, advocaat

Ondernemingsrecht.

“Zaken doen is een kwestie van ver-
trouwen, wordt vaak gezegd. Hele-
maal mee eens. Maar vertrouwen
is iets anders dan een paar afspra-
ken noteren op de achterkant van
de spreekwoordelijke sigarendoos.
In een tijd waarin het zakenverkeer
steeds complexer is geworden,
kan dat niet meer. Daarvoor zijn de
risico’s simpelweg te groot”, zegt
Maarten Kole.

Samen met collega Edzard Zwalve
ontwikkelde hij een methode om
de juridische aspecten van het
in- en verkooptraject snel en gron-
dig door te lichten. “Aan de hand
van een quick scan beoordelen wij
de contracten en algemene voor-
waarden. Ook kijken we naar het in-
cassotraject. Ten slotte adviseren
wij de ondernemer hoe om te gaan
met gebrekkige leveringen.”

Zorgvuldigheid

Kole wijst erop dat een onderne-
mer die een businessdeal verant-
woord wil afronden, rekening moet
houden met wat er in zo'n zakelijk
traject verkeerd kan gaan. “Niet
alleen om zijn eigen rechten zeker
te stellen als de nood aan de man
komt. Maar ook om zorgvuldigheid
uit te stralen tegenover de klant
of leverancier. Beide partijen heb-
ben er baat bij. Een goed contract
werkt altijd twee kanten op.”

Maatwerk

Goed opgestelde contracten die
duidelijk verwoorden wat is over-
eengekomen, kunnen vaak het
verschil maken, stelt Kole. “Het
maakt bijvoorbeeld veel uit wat
er over een gebrekkige levering is
afgesproken. Moet alleen het pro-
duct worden teruggenomen of ook
de gevolgschade, zoals omzetder-
ving, worden vergoed? Een goed
contract kan schade niet voorko-
men, maar het kan er wél voor zor-
gen dat meteen helder is wie het
probleem moet oplossen.”

INness case —

Bus

“Met de quick scan beoorde-

len wij de contracten en alge-

mene voorwaarden.”

“Het opstellen van contracten - ook
standaardcontracten - is maat-
werk. Je zult de ondernemers de
kost moeten geven die nog werken
met standaardformulieren waarop
een oude bedrijffsnaam vermeld
staat. Of waarop een sanctie in
guldens moet worden voldaan. Tel
uit je winst. Of neem zo’'n handig
contractje, dat door een slimmerik
op de inkoopafdeling van het inter-
net is geplukt. Lekker goedkoop.
Niet doen dus”, bezweert Kole. “Elk
bedrijf is anders. Dus moet ook het
contract anders.”
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Verschil maken

“Bij het inzetten van de quick scan
adviseren wij de ondernemers ook
over hoe ze hun ‘kleine lettertjes’
van toepassing moeten verklaren.
Er bestaat een hardnekkig misver-
stand dat louter het deponeren van
de algemene voorwaarden en daar-
naar verwijzen voldoende zou zijn.
Niets is minder waar Je moet de
voorwaarden ook op de juiste wijze
beschikbaar stellen. Zulke dingen
lijken pietluttig, en misschien zijn
ze dat ook wel. Totdat er proble-
men rijzen. Zo wordt vaak verge-
ten om de voorwaarden met de
opdrachtbevestiging mee te stu-
ren. De leverancier loopt dan het
risico niet door zijn voorwaarden te
worden beschermd. Terwijl hij juist
voor dergelijke situaties algemene
voorwaarden heeft laten opstellen.
Het zal niet de eerste keer zijn dat
een bedrijf op die manier onnodig
een procedure verliest. Het is een
kleine moeite om het goed te doen.
Maar de mensen moeten er vaak
op worden gewezen. Wij komen
dan ook graag bij de bedrijven langs
om ze te informeren over welke ei-
sen de wet stelt.”

“Het zal niet de eerste keer
zijn dat een bedrijf op die
manier onnodig een procedure

verliest.”

Boos telefoontje

Uiteraard draait het bij een quick
scan niet alleen om het doorlich-
ten van de algemene voorwaarden
in standaardcontracten of raamo-
vereenkomsten. Ook geeft Dirk-
zwager tips over wat een bedrijf
kan doen als goederen niet worden
geleverd of er iets aan mankeert.
“Meteen reclameren, is ons ad-
vies. Meteen na ontvangst, bij
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bederfelijke waar het liefst de-
zelfde dag nog, dat spreekt haast
vanzelf. Maar ook bij andere spul-
len geldt: hoe eerder, hoe beter.
Volsta dan niet met een boos
telefoontje, om stoom af te bla-
zen. Van zo'n telefoontje weet
later niemand meer iets. Meteen
een aangetekende brief of een
e-mail sturen. Bewaar de kopieén
goed. Een adequate reactie kan
het verschil betekenen tussen ein-
deloos procederen en het treffen
van een gezonde regeling.”

Vaste vergoeding

Contracten zijn er om discussies
achteraf te voorkomen. Discus-
sies gaan namelijk altijd over pun-
ten waarover je geen discussie
wilt of waarvan je dacht dat je er
nooit discussie over zou krijgen.
Een waarheid als een koe? Inder-
daad, maar tevens een waarheid

die je kunt realiseren met een
geringe investering. Voor de quick
scan rekent Dirkzwager een be-
scheiden vaste vergoeding. Hier-
voor stellen twee ondernemings-
rechtadvocaten een rapport op.
Daarin geven ze aan welke risico’s
de ondernemer loopt. Verder be-
velen ze concrete aanpassingen
en verbeterpunten aan, aangevuld
met praktische adviezen, zoals
te stroomlijnen incassotrajecten.
“Hoe beter het contract, hoe gro-
ter de kans dat je geschillen kunt
voorkomen. Dat is de bottomline.
Advocaten inhuren kan altijd nog”,
lacht Maarten Kole. |lll

Kijk voor meer informatie over
de sectie Ondernemingsrecht en
over actuele juridische onderwer-
pen op www.dirkzwageronderne-
mingsrecht.nl en www.partnerin-
kennis. nl



Vereniging van Eigenaren

Verplichte registratie bij
Kamer van Koophandel

Kopers van een appartement worden
automatisch lid van de Vereniging van
Eigenaren. Dat is verplicht. Wat de eigenaren
vaak niet weten, is dat Verenigingen van
Eigenaren nu ook ingeschreven moeten staan
bij de Kamer van Koophandel (KvK). Doen ze
dat niet, dan zijn ze in overtreding. Ze plegen
dan een economisch delict.

“Om te voorkomen dat eigenaren hier last mee krij-
gen, hebben we de verenigingen in ons cliéntenbe-
stand een brief gestuurd”, vertelt notaris Paul Fech-
ner. “Wij kunnen namelijk bestaande Verenigingen van
Eigenaren, dankzij afspraken die wij hebben gemaakt
met de KvK, op een vrij eenvoudige wijze inschrijven.”
Fechner begrijpt goed dat niet elke vereniging het
nieuwtje van de wettelijke verplichting al heeft opge-
pikt. Want waarom zou een club die de belangen van
een beperkt groepje mensen behartigt, ingeschreven
moeten staan in het handelsregister? ‘We zijn toch
geen onderneming?’

“Misschien lijkt dat zo”, beaamt Fechner. “Maar ver-
geten wordt dat dergelijke verenigingen wel degelijk
economisch actief zijn. Denk maar aan contracten die
worden afgesloten voor liftonderhoud, opstalverze-
kering of de periodieke schilderbeurt. En dat niet al-
leen: ook moet geld worden gereserveerd om dat te
betalen. Verenigingen van Eigenaren zijn zelfs verplicht
hiervoor voldoende financiéle middelen te reserveren.
Immers, als voor de nodige onderhoudswerkzaamhe-
den geen geld in kas is, moeten de individuele eigenaren
bijbetalen. Weliswaar wordt ieder lid aangeslagen voor
z'n eigen deel, zoals in de splitsingsakte is vastgelegd.
Maar die gang van zaken kan voor individuele huishou-
dens onverwachte betalingsproblemen opleveren.”

Secuur werkje

De verplichting van Verenigingen van Eigenaren om
uiterlijk per 1 januari 2010 ingeschreven te staan hij
de KvK was voor Dirkzwager aanleiding om met hen in
contact te treden. Fechner stelt vaak splitsingsak-
ten op, bij de start van een Vereniging van Eigenaren.
Dat is een secuur werkje.

“Splitsingsakten moeten voor een lange periode kun-
nen gelden. Een goede akte houdt rekening met zo-
veel mogelijk toekomstige omstandigheden. ‘Maar al-
les staat toch bij het kadaster?’, wordt vaak gezegd.
Dat is ook zo. Maar het kadaster registreert slechts
wat de notaris aanlevert. Je moet dus als notaris
elke splitsingsakte z6 opstellen dat de eigenaren er
in principe tot in lengte van jaren probleemloos mee
uit de voeten kunnen”, besluit Paul Fechner. |l
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Peter-dan Hopmans over trends in het notariaat

“Toegevoegde waarde,
daar gaat het om”

Wie zich professioneel wil voorbereiden op de
toekomst, moet goed op de trends letten. Dat
geldt ook voor het notariaat. Volgens Peter-Jdan
Hopmans, notaris bij Dirkzwager Nijmegen, gaan
notarissen zich verdergaand specialiseren. “Dat

geeft onze diensten toegevoegde waarde.”

ledereen kan zijn eigen notaris uitkiezen. Maar de aan-
leiding is lang niet altijd vrijwillig. Vaak gaat het om een
wettelijke verplichting. Je zou het zelfs een noodzakelijk
kwaad kunnen noemen, dat notarisbezoek. Bovendien
is voor de meeste mensen de kwaliteit van dienstver-
lening van de notaris niet of nauwelijks te beoordelen.
Dat ligt bijvoorbeeld heel anders, zo vergelijkt Peter-
Jan Hopmans, bij de kwaliteit van een kostuum. ‘Je
gaat naar de winkel, kiest je eigen merk, stijl, stof, kleur
en past een pak. Als het niet is wat je zoekt, ga je naar
een andere kledingzaak. De toegevoegde waarde van
het kostuum - wat het pak aan jouw identiteit toevoegt
- kun je zelf zeer goed beoordelen. Met het product van
de notaris heb je dat niet.”

Complexer

Als mensen verplicht zijn om naar een notaris te gaan,
waarom zou deze laatste zich dan om waardetoevoe-
ging bekommeren? Zijn cliénten komen immers toch
wel. Peter-dan Hopmans: “Inderdaad, die cliénten ko-
men toch wel. Maar misschien niet naar jou.”

Het beeld bestaat namelijk dat je, voor bijvoorbeeld
een testament of bedrijffsoverdracht, bij elke notaris
terecht kunt. Het zou om standaardwerk gaan. Naar
de stellige overtuiging van Peter-Jdan Hopmans is dat
geenszins het geval. “Onze maatschappij wordt steeds
complexer. Er komt steeds meer regelgeving. Om in het
woud van regels je weg te vinden en je rechtspositie te
bepalen, kun je niet volstaan met een standaardmodel
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of met informatie op internet. Daarop vind je over alle
denkbare onderwerpen wel iets. Maar die informatie is
vaak niet afgestemd op jouw persoonlijke probleem. En
het is maar de vraag of je uit de veelheid aan informatie
zelf kunt selecteren wat je nodig hebt. Bij het binnen-
varen van de haven maakt een schipper graag gebruik
van een loods. De notaris is zo'n loods. Een gespeci-
aliseerde notaris kan voorkomen dat zijn cliént tegen
juridische klippen oploopt. Hij weet exact hoe hij jouw
specifieke situatie moet aanpakken.”

Marktwerking

De Notariswet van 1999 bracht marktwerking en
maakte van de notaris een ondernemer Het meest
zichtbare aspect van deze marktwerking is dat de no-
taris geen vaste tarieven meer in rekening brengt voor
zijn diensten. Maar marktwerking gaat in essentie niet
over tarieven, maar over toegevoegde waarde, aldus
Peter-dan Hopmans. “Ook bij het notariaat, of mis-
schien wel juist bij het notariaat. Toegevoegde waarde
bestaat onder meer uit de manier waarop de notaris zijn
clienten tegemoet treedt, uit zijn kennis van de markt
en van de branche waarin zijn cliénten werkzaam zijn.
Toegevoegde waarde betreft ook de organisatie van het
kantoor van de notaris. Zoals het kennismanagement,
de specialisaties en de mogelijkheid tot samenwerking
met andere juridische beroepsbeoefenaars.”

Specialistische kennis

De specialistische kennis is van groot belang om de
cliéent veel gerichter van dienst te kunnen zijn. “Bedenk
bijvoorbeeld waar een bedrijf of zorginstelling zoal te-
genaan kan lopen. Hebben ze na een fikse uitbreiding
van hun activiteiten nog steeds de beste statuten?
Hoe kunnen derden het beste investeren in de onder-
neming of de instelling zonder dat de ‘founding father’
de zeggenschap verliest of dat publieke gelden naar
private partijen verdwijnen? Hoe regel je een bedrijfs-
overdracht aan de kinderen, het management of een



derde? Bij het ondernemen, maar ook bij een bedrijfs-
overdracht, spelen diverse juridische voetangels en
klemmen. Allemaal zaken waarvoor de kennis van de
notaris onontbeerlijk is. Wat voor ondernemers geldt,
geldt evenzeer voor particulieren die onder meer hu-
welijkse voorwaarden aangaan, een nalatenschap afwik-
kelen of een eigen bedrijf beginnen. Is zoiets niet goed
geregeld, dan kan dat op onzalige momenten een hoop
geld kosten en ellende opleveren.”

Hechte relatie
Peter-Jan Hopmans ziet nog een punt waarop de no-
taris zijn toegevoegde waarde kan tonen: in relatiema-

nagement. “Dankzij een langdurige, hechte relatie met
cliénten kan de notaris hen tijdens alle fasen van het le-
ven met raad en daad bijstaan. Dat maakt het mogelijk
nog beter maatwerk te leveren. De notaris kan indien
nodig net als de huisarts, zijn cliént doorverwijzen naar
de specialist binnen zijn kantoor. Op die manier kan hij
ervoor zorgen dat zijn cliént optimaal wordt bediend.”
Peter-Jan Hopmans wil graag zo'n notaris zijn. ‘Je ei-
gen kennis en kunde inbrengen, maar niet aarzelen ook
die van je collega’s in te roepen. De cliént die zich daar-
van verzekerd weet, voelt zich thuis. Dan spreekt het
vanzelf door welk notariskantoor een cliént het liefst
geholpen wil worden. Door het mijne!” |l
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Commissie van Beroep

Bij overtredingen kan de KNVB
de leden officieel een straf op-
leggen. Standaardstraffen zijn
onder meer de gele of rode
kaart. Bij ernstigere zaken legt
de Tuchtcommissie een hoge-
re straf op. Als het KNVB-Ilid
vindt dat hij door de Tucht-
commissie onrecht is aange-
daan, kan hij in beroep gaan hij
de commissie van Beroep, de
hoogste instantie.




Arjan Lettenga

De voetbal(lende)rechter

Als voetballiefhebber heeft advocaat Arjan Lettenga een ideale nevenactiviteit gevonden:
arbiter bij de Koninklijke Nederlandse Voetbalbond (KNVB). Geen arbiter op het veld, maar
‘scheidsrechter’ achter de tafel om over geschillen te beslissen.

Scheidsrechters vangen steeds
vaker de klappen op. Maar Arjan
Lettenga heeft voor een veilige
functie buiten het veld gekozen: ar-
biter in de commissie van Beroep
van de KNVB, regio Oost. Natuur-
lijk moet je een voetbalfan zijn om
zo'n nevenactiviteit te ambiéren.
Dat is Arjan inderdaad. Hij speelt al
jaren in een bijzonder team: voet-
ballende advocaten.

“Het begon in 2001 op een klein
veldje met advocaten uit het hele
arrondissement Arnhem-Nijmegen.
Na een tijdje kwamen er zoveel ad-
vocaten op af, dat we bij een offici-
ele club competitie zijn gaan spe-
len.”

Roulerende voorzitter

Een teamgenoot stopte met het
werk voor de commissie en Arjan
nam met plezier het stokje oven
Sindsdien is hij tussen de één en vijf
uur per week druk met deze neven-
activiteit, gemiddeld één zaak per
week. “Het gaat bij de KNVB om
snelle, korte termijnen. Want als
iemand vijf weken geschorst is en
de procedure duurt zes weken, heb
je er niet zo veel aan. Binnen een
week willen wij een oordeel klaar
hebben, soms duurt het langer We
rouleren het voorzitterschap om
de werklasten te verdelen.”

In de commissie zitten naast Arjan
nog een advocaat van een ander
kantoor, twee rechters uit Zut-

phen en een rechter uit Arnhem.
“Dat is het aardige van dit werk,
die verschillende werelden. Je ziet
hoe anderen, en vooral rechters,
denken over een juridische zaak.
Mooi is ook dat je voorzitter bent in
een zitting met naast je twee rech-
ters die dat voor hun vak doen.”

Ma Flodder

Er zijn allerlei overtredingen die
niet door de beugel kunnen. Maar
soms is een verdachte te zwaar
bestraft. Als deze in beroep gaat,
moet de commissie uitzoeken wat
er gebeurd is. Meestal kan ze op
basis van schriftelijke informatie
een uitspraak doen. Een enkele keer
is een mondeling verhoor nodig. Die
zittingen vormen voor Arjan Let-
tenga de aantrekkelikste kant van
het arbiterschap.

“Enorm leuk om te doen. De zit-
tingen vinden plaats in een hotel.
Daar gaat een gezellig etentje aan
vooraf om de zaak voor te bespre-
ken. Het aardige is vooral ook de
mensen die je voorbij ziet komen.
Op kantoor heb je eigenlijk met heel
keurige klanten te maken. Dat is
bij dit soort zittingen nog wel eens
anders.”

Als arbiter moet hij soms over
Ma  Flodder-achtige  voorvallen
oordelen: “Een speler krijgt een
rode kaart en maakt ruzie met
de scheidsrechter Dat loopt uit
de hand, waarop de scheidsrech-

ter besluit de wedstrijd tijdelijk te
staken. Hij loopt naast het veld de
moeder van die speler tegen het lijf
en zij begint hem met haar paraplu
op zijn hoofd te slaan.”

Bedreigingen

De commissie geeft in zeker 25%
van de zaken een afwijkend oordeel.
Vaak komt iemand er dan met een
lichtere straf vanaf. Soms worden
er zwaardere straffen uitgedeeld.
Zeker als de overtredingen ex-
treem zijn.

“Een elftal dat de kleedkamer van
de tegenstander volledig sloopt.
Ouders die zelfs na de wedstrijd
de spelers bedreigen of tegen de
scheidsrechter op de parkeer-
plaats zeggen: we weten waar je
woont en hoe je auto eruit ziet.”
Toch durft Arjan Lettenga niet te
beweren dat het amateurvoetbal
aan het verharden is. “Er is wel
meer aandacht voor in de pers,
vooral als het om vechtpartijen
gaat. Mogelik dat het optreden
tegen de scheidsrechter wel ver-
hardt. Die lijkt het vaker te moeten
ontgelden dan in het verleden.”

Hoe is hij zelf in het veld, begaat
het advocatenteam nooit overtre-
dingen? “Nou, soms krijgt iemand
wel een gele kaart, maar dat krij-
gen advocaten nooit voor schoppen
of slaan. Nee, eigenlijk alleen maar
voor praten!” llll
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Kritische geluiden over Crisis- en herstelwet

“Met zorgvuldige voorbereiding

bereik je meer”

Er klinken nogal wat kritische geluiden over de Crisis- en herstelwet, met name onder
juristen die gespecialiseerd zijn in omgevingsrecht. Onteigeningsadvocaat Hanna Zeilmaker
hield als bestuurslid van de Vereniging van Onteigeningsadvocaten (VOA) een pleidooi in de
Tweede Kamer. Samen met collega Maarten Baneke, advocaat omgevingsrecht, wijst zij op
enkele zwakke plekken in het wetsvoorstel.

De Crisis- en herstelwet is één
van de maatregelen van de re-
gering om de recessie te keren.
Door procedures te versnellen
komen er meer publieke werken
en daardoor meer werkgelegen-
heid, zo is de gedachte. Voor-
standers verwachten dat de wet
een doorbraak kan betekenen in
het stroomlijnen van procedures.
Want maar al te vaak strandt de
uitvoering op de ‘stroperigheid’
daarvan. Tegenstanders menen
dat je de oorzaak van de strope-
righeid aan moet pakken: verbeter
de kwaliteit van de voorbereidin-
gen. Als de plannen niet deugen,
heeft het geen zin om de proce-
dures te veranderen.

Hanna Zeilmaker rekent zich tot
de tweede groep. Zij was uiterst
verrast toen zij vernam van het
wetsvoorstel. “Vooral van de in-
grijpende wijziging van de Ontei-
geningswet. Daar werd jarenlang
over gedacht en geschreven. Ver-
volgens bleef het lang stil in Den
Haag. En nu ligt er ineens een
voorstel dat een totaal andere
kant uitgaat.”

Neem het onteigeningsbesluit.
Momenteel neemt de gemeente-
raad zo'n besluit om een bestem-
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mingsplan te realiseren. De raad
vraagt goedkeuring van dit besluit
aan de Kroon. Door de wetswij-
ziging besluit de Kroon voortaan
over de onteigening. Zeilmaker
verwacht daarvan geenszins een
versnelling. “Het leidt tot een for-
se toename van de werkdruk bij
de toch al onderbemande Kroon
omdat de zeeffunctie van de ge-
meente wegvalt. Nu levert de
gemeente een ‘panklaar’ dossier
Straks moet de Kroon voor elk
bezwaar terug naar de gemeente
om na te gaan hoe het feitelijk
zit.”

Slopen

Een ander punt van kritiek: vol-
gens het wetsvoorstel mag de
gemeente straks al onteigenen
voordat het bestemmingsplan on-
herroepelijk is. Met als doel het
bouwproject te versnellen. Zeil-
maker: “Dat kan tot onwenselijke
situaties leiden. Stel dat je mooie
villa of fabriek gesloopt is en het
blijkt achteraf niet nodig geweest.
Dan kun je de onteigende grond
terugvorderen. Maar wat heb je
daar nog aan? De eigenaar kan al-
leen nog aanspraak maken op een
schadevergoeding. Als een der-

gelijke situatie voor een eigenaar
dreigt te ontstaan, kan hij echter
het onteigeningsvonnis aanvech-
ten. Dan is de overheid nog ver-
der van huis en is van versnelling
helemaal geen sprake meer.”

Regels omzeilen

Vertraging in plaats van versnel-
ling verwacht advocaat Maarten
Baneke ook op het gebied van mili-
eu: “Het wetsvoorstel wil het mo-
gelik maken om de Nederlandse
milieuwetgeving tijdelijk opzij te
zetten. Maar de meeste regels
zijn het gevolg van de Europese
Richtlijnen. Dus zodra je de Na-
tuurbeschermingswet omzeilt,
meldt een advocaat van een mi-
lieubeschermingorganisatie  dat
dit in strijd is met de EU-richt-
lijnen. De Raad van State geeft
hem of gelijk, dan wordt het be-
sluit vernietigd, of twijfelt en legt
de vraag voor aan het Europese
Hof van Justitie. Dat duurt drie
jaar!” Andere voorstellen om re-
gels te omzeilen zijn volgens Ba-
neke in strijd met het Verdrag van
Aahrus: “Dit verdrag stelt dat
milieuorganisaties toegang moe-
ten hebben tot de rechter De
vraag is of je dat mag beperken.”



Alternatieven

De beide advocaten zien voldoen-
de alternatieven: “Haal de Ontei-
geningswet uit het wetsvoorstel
en pas voor de duur van de crisis
de - nu al bestaande - versnelde
onteigeningsprocedure toe. Com-
bineer dat met een verkorting van
de besluittermijn van de Kroon
van negen naar zes maanden, die
in dit wetsvoorstel staat. Dat
betekent tijdwinst zonder dat je
het hele systeem overhoop haalt.
Zorg voor een zorgvuldige voorbe-
reiding, dan ben je zeker van een
vlotter verloop van de procedu-
res. Gemeenten kunnen daarbij
deskundigen inschakelen. Er wa-
ren plannen om regionale milieu-
diensten in te richten, mensen
met expertise aan wie gemeen-
ten de uitvoering van milieutaken
kunnen overdragen. Start dat
traject weer op. Daarmee bereik
je meer dan met zo’'n noodwet.”

Politieke druk

De noodwet heeft de streefdatum
van begin maart niet gehaald, als
gevolg van de kritische opstelling
van Eerste Kamer. Die wil weten
of de wet inderdaad een positief
effect op de werkgelegenheid
zal hebben. Ook stelt de Senaat
vragen over onteigening en mi-
lieu. Dat stemt Hanna Zeilmaker
tevreden: “Door flink te pushen
heeft de VOA de Onteigeningswet
op de agenda gekregen.”

Volgens haar collega is duidelijk te
merken dat de wet onder politieke
druk tot stand komt. “Misschien
dat de hitte van de crisis inmid-
dels wat afneemt en de Eerste
Kamer nu tegen durft te stem-
men. Het is even afwachten.”

Bij het ter perse gaan van deze uitgave
was nog niet bekend of de wet na de
val van het kabinet al dan niet contro-
versieel zal worden verklaard. |l

Crisis- en herstelwet

De Crisis- en herstelwet moet
in het belang van de economi-
sche groei de procedures van
projecten in de bouw en infra-
structuur versnellen. Dit om
de werkgelegenheid en bereik-
baarheid te bevorderen. Het
kabinet heeft daarvoor grote,
duurzame en innovatieve ont-
wikkelingsprojecten aangewe-
zen, zoals het Waalfront bij
Nijmegen, Windpark Urk en
de Kanaalzone in Apeldoorn.
De versnelling moet worden
bereikt met tijdelijke voorzie-
ningen en maatregelen die tot
2014 gelden en met een aantal
permanente wetswijzigingen.

Kijk voor meer informatie over de
sectie Overheid & Vastgoed en over
actuele juridische onderwerpen op
www. dirkzwageroverheidenvast-
goed. nl en www. partnerinkennis. nl
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“Het Gelders Orkest wil zijn maatschappelike verankering uitdragen naar
alle Gelderlanders. Via een betrokken en actieve sponsor als Dirkzwager
verstevigt het orkest zijn band met de samenleving. Daarnaast kan het or-
kest leunen op de specifieke expertise van Dirkzwager.” George Wiegel, directeur

Het Gelders Orkest




Vertalers van
het Gelderse gevoel

De creativiteit en dynamiek van Het Gelders Orkest trekken
vele enthousiaste, jonge getalenteerde musici aan. Mensen
die het verdienen in de schijnwerpers te staan. De musici
van het orkest treden dit seizoen dan ook uit de schaduw.
Ze zetten een grote stap richting publiek en gaan hun
passie delen met al wie interesse heeft.

Een nieuwe directeur, een nieuw
geluid. Algemeen directeur George
Wiegel besloot na zijn aantreden
in 2008 met Het Gelders Orkest
een andere koers te gaan varen.
Met de nieuwe concertserie ‘Pas-
sie voor muziek' die dit seizoen
2009/2010 voor het eerst op de
agenda staat, is daar vorm aan
gegeven. Het publiek is te gast op
een Gelders kasteel, waar het een
rondleiding krijgt en een sfeervol
concert bijwoont. Na afloop spre-
ken de musici met de bezoekers
over hun passie, favoriete muziek
en instrument.

De nieuwe formule heeft een wel-
overwogen reden. Directeur Wie-

gel hoopt op deze manier de mu-
ziek weer dichter bij de luisteraar
te brengen. Want behalve voor
trouwe bezoekers, ligt volgens
hem de drempel voor concerten
de laatste tijd iets te hoog voor
het brede publiek. Daarom zijn er
ook artistieke experimenten voor
de jeugd: een serie avontuurlijke
concerten voor kinderen, ouders
en grootouders. De voorstellingen
vormen een aanstekelijke kennis-
making met muziek, de sterren en
hun passie. Dit gaat de muzikale
interesse onder jong talent onge-
twijfeld aanwakkeren.

Natuurlijk neemt het orkest geen
afscheid van de bestaande con-

certen en de vaste bezoekers. Zo
zijn er nog altijd de orkestseries
in de provincie Gelderland en op-
tredens op bekende Nederlandse
podia, zoals het Concertgebouw
in Amsterdam en Muziekcentrum
Vredenburg in Utrecht. Al met al
tekent het orkest voor zeker hon-
derd symfonische concerten per
seizoen. Dat doet het zeer ver-
dienstelijk. De recensies blijven
juichend.

Dankzij de artistieke experimenten
is de toekomst gewaarborgd: het
aantal muziekliefhebbers in Gelder-
land zal zeker toenemen. |l

Voor meer informatie kijk op
www. hetgeldersorkest. nl

Partner in culsuur

Cultureel betrokken

Het Gelders Orkest wil de passie en artistieke bevlogenheid
van zijn musici aan anderen doorgeven en de band met de
samenleving versterken. Ook Dirkzwager streeft naar die
persoonlijke betrokkenheid en gelooft in kansen en mogelijk-
heden. Daarom sponsort Dirkzwager drie regionale culturele
instellingen die zich, net als Dirkzwager, op nationaal niveau
begeven en een hoge kwaliteit nastreven: Het Gelders Or-
kest, Toneelgroep Oostpool en Introdans. Langs deze weg
kan Dirkzwager iets teruggeven aan de maatschappij. In het
kantoor in Arnhem zijn door het hele gebouw foto’s te be-
wonderen van optredens van deze drie gezelschappen.

Foto: Buro voor de Boeg
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