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Nice 10 meet

U heeft behoefte aan een sfeervolle ruimte, een com-
pleet product met diverse faciliteiten en een helder
prijsbeleid. U wilt dan zeker zijn dat die ruimte vol-
doet aan uw wensen en dat deze ook binnen uw bud-
get past. Liever nog: een accommodatie die u verrast.

Woudschoten Hotel & Conferentiecentrum in Zeist is cen-
traal gelegen op een bosrijk eigen landgoed van 45 hec-
tare. Uitstekend geschikt voor één- en meerdaagse bij-
eenkomsten als trainingslocatie, om te vergaderen en
voor Business Events.

Korting op onze
arrangementen?

Kijk op
woudschoten.nl

@ Woudschoten

HOTEL & CONFERENTIECENTRUM

Woudenbergseweg 54 T 0343-492 492 E info@woudschoten.nl
3707 HX Zeist F 0343-492 444 | www.woudschoten.nl




VOORWOORD

Toverdrank en chocolade

Tony's Chocolonely heeft het nodige gemeen met Asterix
en Obelix. Samen met hun dorpsgenoten weten deze
Galliérs als enigen de Romeinen te weerstaan. Waar Asterix
c.s. standhouden dankzij hun toverdrank, draait het bij
Tony's om chocolade. Aanvankelijk als enige producent,
strijdt de Nederlandse chocolademaker tegen kinderarbeid
in de cacaoindustrie.

De ontwikkeling van Tony’s Chocolonely heeft elementen

van een jongensboek. Maar wel één met een zeer serieuze
boodschap. ‘Vijfentwintig jaar van keurmerken en goede bedoelingen ten spijt is de
omvang van kinderarbeid niet af- maar toegenomen,’ zegt Henk Jan Beltman. ‘Dat mdet
veranderen.’

Daartoe creéert Tony's bewustwording en geeft het goede voorbeeld. Het onderwerp
slaafvrije chocolade staat prominent op de agenda. Ook in commercieel opzicht dwingt
Tony's respect af: de omzet groeit sterk. (Verwachting over 2015: 23 miljoen euro.) En waar
Asterix vooral het eigen dorp verdedigt, trekt Tony’s Chocolonely de wijde wereld in om
hun boodschap uit te dragen.

Toch is de impact beperkt. ‘Kijk je naar de totale chocoladeproductie, dan is onze rol
marginaal. We werken samen met ruim tweeduizend van in totaal twee miljoen
cacaoboeren.’ Een druppel op de gloeiende plaat, vergeleken met grote spelers als
Mondelez, Mars en Nestlé. Daarom staat zijn bedrijf volgens Beltman aan de vooravond
van een cruciale volgende fase: ‘Zodanig acteren en inspireren dat ook andere
producenten slaafvrije chocolade op de markt gaan brengen.’

Zo'n ingrijpende gedragsverandering is geen sinecure. ‘Mensen conformeren zich bij
voorkeur aan wat anderen doen, aan de algemene norm,” weet hoogleraar Reint Jan
Renes. ‘Dat is de krachtigste drijfveer.” Maar elke groep is ooit gestart met één persoon. De
recente aankondiging dat KitKat (Nestlé) als eerste wereldwijde chocolademerk alleen
duurzaam geproduceerde cacao gaat gebruiken, geeft de burger moed. Hopelijk is Tony's
binnenkort minder eenzaam.

Hans Hajée
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Projectdirecteur Martijn van
Oriéntaals restaurant Juliana is Hulsteijn was de stille kracht
dankzij een uitstekende keuken | achter de schermen van de
en de aangename ambiance al succesvolle Grand Départ.
jaren een begrip in Utrecht en ‘Utrecht is een stad van
wijde omgeving. internationale allure; eindelijk

beseffen we dat.’

In bijna 35 jaar groeide de
Theo Pouw Groep uit tot een
toonaangevende dienstverlener
voor grond-, weg-, water- en
betonbouw. Aandacht voor
de omgeving is een tweede
natuur. ‘Elke investering,

-
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alle vernieuwing gebeurt zo
duurzaam mogelijk.”

Volgens Roberto Fléren zijn

Familieondernemingen zijn

prominent vertegenwoordigd familiebedrijven gebaat bij

in de portefeuille van Baker kennis van buiten. ‘Een extern

Tilly Berk. ‘De dilemma'’s klankbord houdt een spiegel

waarmee zij worstelen zijn niet voor en voorkomt al te veel

uniek, maar de mensen wel. navelstaren. Gooi daarom als

Vandaar dat de oplossingen familiebedrijf de luiken open en

telkens weer anders zijn.’ durf te leren van anderen.’

In Leidsche Rijn opende
CastellumCafé haar deuren.
Via crowdfunding maakten
omwonenden dit bijzondere

buurtcafé mede mogelijk.

‘Binnen drie maanden hadden

we ons streefbedrag bij elkaar.’

Er waait een frisse wind
bij De Slinger Utrecht, de
netwerkorganisatie voor

Op de plek waar eens de
bouwers van de Gouden

Koets huisden, maken Ronald

Bellaart en Romée Koning maatschappelijk betrokken

ndernemers. Met een nieuwe
naam met restaurant Heren S &

Spyker. Impressie van een doelstelling, een nieuw bestuur

. n de komst van Marije van
Hilversums eetpaleisje in en de komst van Marije va

wording. Zomeren als zakelijk leider.
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ASS STAAT VOOR EEN
COMFORTABELE ZIT

www.assautostoelen.nl

Een ASS autostoel
maakt maatwerk van uw auto

Als zakelijke rijder brengt u jaarlijks heel veel kilometers achter het stuur
door. En natuurlijk het liefst zonder vermoeidheid of nek- en rugklachten.
Dat kan met een maatwerk-autostoel van ASS, die

centimeter voor centimeter wordt afgestemd op uw lichaam.

Maar u kunt natuurlijk ook kiezen voor een geheel of gedeeltelijk
zelf-instelbare optie. Maar welke keuze u ook maakt... met ASS kiest u

altijd voor een ontspannen en gezonde zit achter het stuur.

Bezoek onze showroom
in Houten of bel
030 635 11 85 voor
een vrijblijvende proefzit.

ASS

AUTOSTOELEN

MAATGEVEND IN MAATWERK

ASS Autostoelen BV. Bedrijvenpark "Het Rondeel” | Bergveste 22 | 3992 DE Houten | T o030 - 63511 85 | E info@assautostoelen.nl




ijmelings

DUIJMELINGS VAN MANUTAN NAAR TROOSTWIJK

Ghislaine Duijmelings, voorheen CEO bij Manutan Benelux (onder meer gevestigd in Den
Dolder) werd CEO bij Troostwijk Auctions & Valuations in Amsterdam. Troostwijk is Europa’s
grootste industri€le (online) veilinghuis en verkoopt jaarlijks 500.000 kavels aan kopers in 127
landen. Naast veilingen bij faillissementen — goed voor circa een kwart van de omzet — helpt
Troostwijk bedrijven met hun asset management door bijvoorbeeld overbodige machines en
voorraden te gelde te maken.

Duijmelings (46) stuurt alle Troostwijk-vestigingen in zestien landen aan. Eerder deed zij ruim
twintig jaar internationale ervaring op bij de Manutan Group. In 2014 leidde Duijmelings de
rebranding van dat bedrijf, waarbij afscheid werd genomen van de vertrouwde naam Overtoom.
Investeerder Hartenlust Group verwierf ruim dertig procent van de aandelen van Troostwijk.
Deze onafhankelijke investeringsmaatschappij richt zich op de ontwikkeling van middelgrote
bedrijven. Het veilinghuis ziet zowel het aantreden van Duijmelings als de investering door
Hartenlust als belangrijke stappen op weg naar verdere internationale groei.

BOS EN IJSSELSTREEK SAMEN VERDER

Bedrijfsmakelaars Jan Willem Bos en Erik de Jager bundelen hun
krachten en gaan samen verder onder de naam IJsselstreek Zakelijk.
Bos is oprichter van Bos & de Koning Bedrijfsmakelaars, De Jager
maakte naam met [Jsselstreek Zakelijk. De nieuwe combinatie ope-
reert vanuit een centraal kantoor in Woerden en is bovendien regionaal
actief via diverse samenwerkingsverbanden. Zwaartepunt bij de acti-
viteiten vormt de begeleiding bij transacties van kantoren, bedrijfshal-
len, winkelruimte en bouwgrond. Jsselstreek Zakelijk scoorde op de
landelijke transactieranglijst van researchplatform PropertyNL een
81e plaats over 2014. Door hun samenwerking ligt volgens beide
makelaars/taxateurs een stevige stijging in het verschiet.

DUURZAME NIEUWBOUW LSI

De nieuwbouw van de Life Sciences Incubator (LSI) op het Utrecht
Science Park ontving het BREEAM-NL ontwerpcertificaat Outstanding.
Dit is de hoogst haalbare kwalificatie van deze duurzaamheidsscore. LSI

Utrecht is het eerste laboratorium in Nederland dat dit niveau behaalt.
Opdrachtgever is de Universiteit Utrecht. Voor de bouw zijn subsidies toe-
gekend door het Europees Fonds voor Regionale Ontwikkeling (EFRO),
gemeente Utrecht en Provincie Utrecht.

LSI Utrecht wordt een toegankelijk, flexibel en gezond gebouw met een
hoge gebruikskwaliteit. Het biedt onderdak aan zowel laboratoria als kan-
toren. In het ontwerpproces onder leiding van ontwikkel- en bouwpartners

Giesbers en Mecanoo architecten zijn alle ontwerpbeslissingen getoetst
aan de impact op gebruikswaarde, belevingswaarde en toekomstwaarde

voor eigenaar, gebruikers en omgeving, gemeten in levenscycluskosten.
Het resultaat is een gebouw waarin architectonische keuzes, bouw-
technische oplossingen en duurzaamheidskwaliteiten met elkaar zijn
vervlochten. Hoogwaardige isolatie, een hoge kierdichtheid, warmte- en

koudeopslag, LED-verlichting en PV-panelen zorgen voor circa 40% min-
der energieverbruik dan het Bouwbesluit voorschrijft. Alle maatregelen
samen leveren ruim 30% CO,-reductie op. De LSI-nieuwbouw wordt eind
2015 in gebruik genomen.
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Oriéntaals restaurant Juliana:

Oriéntaals restaurant Juliana is dankzij zijn uitstekende keuken en aangename ambiance al
jaren een begrip in Utrecht en wijde omgeving. Tel daarbij op de bijzondere gastvrijheid, en je
hebt een perfecte locatie waar je heerlijk rustig en smakelijk kunt eten, maar ook een unieke
beleving kunt ervaren voor een bedrijfsuitje of privé-diner.

HANS HOOFT

Het Julianapark in Utrecht, sinds vorig
jaar een beschermd stadsmonument, is
een bekende en geliefde plek waar je even
rust kunt vinden in de hectiek van de grote
stad. Geen wonder dat er aan de rand van
het park in de jaren dertig van de vorige
eeuw een theehuis werd gebouwd, dat
toepasselijk ook Juliana werd genoemd.
In 1969 werd het etablissement een Frans

UTRECHT BUSINESS | NUMMER 4

MARCEL KRIJGSMAN

restaurant, sinds 1995 is er een Oriéntaals
restaurant in gevestigd.

De huidige eigenaar, de heer S.T. Hu, nam
het pand in 2002 over. Hu heeft al vele jaren
ervaring in de horeca: hiervoor leidde hij

18 jaar een restaurant in Weesp. Daar kon
hij echter niet uitbreiden, en toen de locatie

SEPTEMBER 2015

in Utrecht te koop kwam te staan, greep Hu
de gelegenheid met beide handen aan: ‘Het
Julianapark is een begrip in Utrecht, en het
is ook een schitterende locatie.” Hoewel de
ingang van het restaurant aan de drukke
Amsterdamsestraatweg ligt, kun je gemak-
kelijk direct voor het pand parkeren op de
eigen parkeerplaats, en binnen merk je echt
helemaal niets van het verkeer.



Culinaire genoegens

Het smaakvolle interieur is zo ingedeeld dat

er plaats is voor een groot aantal gasten, maar
omdat er meerdere zalen zijn, lijkt het minder
druk — wel zo prettig als je in alle rust wilt
genieten van de culinaire genoegens. Bovendien
hebben de gasten geen hinder van de mensen
die de maaltijden komen athalen: daarvoor is
zelfs een aparte ingang met wachtruimte.

De zalen zijn ruim van opzet, en wat vrij uniek
is: elke zaal heeft een gedeelte waar de gasten
in comfortabele fauteuils voor het eten even een
aperitiefje kunnen drinken, of achteraf nog even
kunnen nagenieten.

Specialismen

Van oudsher staat het restaurant Juliana bekend
om de hoge kwaliteit van de keuken, de warme
gastvrijheid en de bijzonder aangename ambi-
ance. Die keuken biedt het gehele oriéntaalse
spectrum onder één dak: Japans, Chinees, Thais
en Indonesisch. Voor wat betreft de Chinese
keuken heeft Juliana specialismen uit verschil-
lende streken: Kanton, Szechuan en Beijing.
Voor de populaire teppan yaki heeft Oriéntaals
restaurant Juliana meerdere zalen waar de
gasten die altijd weer spectaculaire manier

van bereiden kunnen beleven. Dat schept de
mogelijkheid om met een gezelschap toch wat
privacy te krijgen, bijvoorbeeld ter gelegen-
heid van een bedrijfsuitje of gezinsfeest. Maar
eigenlijk is het altijd een feestje om bij Juliana
te genieten van de even verse als smakelijke en
gezonde gerechten. Er is een ruime keus aan
speciale arrangementen, maar de gasten kunnen
ook a la carte dineren.

Juliana verzorgt ook catering voor bedrijven en
particulieren. In principe is de verzorging van
maaltijden gericht op het diner, dus "s avonds,

maar op verzoek kan er ook een bedrijfslunch
worden verzorgd — wel even van tevoren
afspreken.

Workshops

Oriéntaals Restaurant Juliana verzorgt ook
workshops teppan yaki en sushi maken, onder
leiding van een ervaren kok. Voor wie eens

wat anders wil, een echt actief uitje wil heb-
ben, is dit een bijzonder leuke optie, ook voor
mensen die ‘niet kunnen koken’. Het is echt een
avondvullend programma, een avondje uit met
activiteit.

In totaal werken er 16 mensen in het restaurant,
allen ervaren personen die weten wat de gasten
op prijs stellen. Dat dit wordt gewaardeerd,
blijkt wel uit het feit dat de bezoekers niet
alleen uit Utrecht komen, maar uit de gehele
regio en zelfs van daarbuiten. Hu geeft toe dat
het moeilijk is om gespecialiseerd personeel te
krijgen, met name Chinese koks die de verschil-
lende specialiteiten op de juiste manier kunnen
bereiden. Toch is de eigenaar er in geslaagd,
voldoende goede koks aan zijn restaurant te
binden — al is er altijd wel plaats voor nieuwe
medewerkers in de keuken. Want Hu heeft
genoeg plannen om nog verder uit te breiden.

Sushi-bar

Een plan dat volgend jaar waarschijnlijk zal
worden uitgevoerd, is een uitbreiding van de
serre en een upgrade van het terras. Dat biedt nu
al een schitterend uitzicht op het Julianapark.
De gast zit dus als het ware in het groen, waant
zich echt in een buiten, ver van de drukte in de
stad — maar wel in de stad!

Een ander plan is het creéren van een sushi-
bar waar de gasten op een soort tapas-achtige
manier, dus met kleine porties, van de vele

verschillende soorten sushi en sashimi kunnen
genieten, evenals van kleine oriéntaalse gerecht-
jes. De gasten kunnen dan gedurende de avond
steeds enkele verschillende hapjes bestellen,

die worden vervolgens vers in de keuken klaar-
gemaakt en direct opgediend. Mensen kennen
het waarschijnlijk wel van andere restaurants
die een vergelijkbaar principe hanteren, maar
Juliana biedt naast de Japanse specialiteiten ook
gerechten uit andere, oriéntaalse keukens. ‘Je
moet vooruit blijven kijken, blijven vernieuwen
en aanpassen aan de trends die opkomen. Wij
spelen daar op onze eigen manier op in, dus met
handhaving van de kwaliteit en service.’

Hij vervolgt: ‘Er is veel bijgekomen als je kijkt
naar de oriéntaalse keuken: wokrestaurants, all
you can eat restaurants, de klant heeft tegen-
woordig meer keuze. Maar kies je ervoor om je
vol te laden, en maar afwachten wat je krijgt,
of ga je liever voor wat meer klasse, een rustige
ambiance, vriendelijke bediening, gegarandeerd
vers voedsel dat voor je neus wordt klaarge-
maakt zoals jij het precies wilt hebben? Die all
you can eat restaurants, dat druist lijnrecht in
tegen wat wij hier willen bieden. Ik zou zeggen:
kom eens ervaren hoe het is om op een veel
aangenamer manier van een diner te genieten.’

Ten slotte raadt Hu nog aan om nu

alvast te reserveren voor de populaire
Kerstarrangementen: dan biedt het restaurant
een speciaal menu, en verzorgt het ook live
muziek.

www.restaurantjuliana.nl
Amsterdamsestraatweg 464 - 3553 EL Utrecht
Tel.: 030 244 00 32

restaurantjuliana@hotmail.com
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Op'dé huid van Martijn van Hulsteijn

'‘De Grand Départ?*
Een vette tien!’

De start van de Tour de France in Utrecht was een groot succes. Meer dan 1

miljoen bezoekers waren vijf dagen lang getuige van een strakke organisatie en

van een ongekende feestelijke sfeer in de stad. Wat was het geheim van deze

unieke prestatie en misschien nog belangrijker: hoe geef je dit een vervolg? Als |
ingehuurd projectdirecteur Le Tour Utrecht was Martijn van Hulsteijn de stille
kracht achter de schermen. Hoog tijd voor een ‘coming out'.

TEKST MART RIENSTRA FOTOGRAFIE LIESBETH DINNISSEN
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Welk cijfer geeft u Le Grand Départ?
Een vette tien! En dat baseer ik vooral
op reacties die ik heb gekregen. Van
bezoekers, partners, de Tourdirectie,

ja zelfs van de wielrenners. Voor

mij persoonlijk was de start van de
eerste etappe bij het stadhuis het
absolute hoogtepunt. Dat beeld met het
Nederlands Kamerkoor, de Dom, de rij-
ders en al die mensen in de zon vergeet
ik nooit meer!

Utrecht wilde met de Tourstart haar
naam en faam aan de wereld tonen. Is
dat in alle opzichten gelukt en hoe bouwt
de stad verder op dit succes?

Absoluut! Los van alle exposure en
positieve beleving vind ik dat we als stad
vooral hebben laten zien dat we dit soort
grootschalige projecten uitstekend kun-
nen faciliteren. Organisatorisch, logis-
tiek, maar ook in termen van veiligheid,
sfeer en feestelijkheid. Intern hoor ik
regelmatig dat nog nooit zo harmonieus
en daadkrachtig is samengewerkt, vanuit
alle disciplines wel te verstaan. Juist
deze crossover tussen cultuur, historie,
sport, politiek en bedrijfsleven vormt

de basis waarop de stad nu ook verder
moet. Utrecht is een stad van internatio-
nale allure; eindelijk beseffen we dat.

Wat is uw grootste talent?

Dat ik organisaties en dus belangen

— ook als ze tegengesteld zijn — bij
elkaar weet te brengen door ze een
gemeenschappelijk doel te geven. Door
eerdere werkervaringen bij overheden
weet ik dat stakeholdermanagement
vaak de sleutel is tot succes bij dit soort
grootschalige projecten. Dus heb ik
begrip voor alle belangen en houd ik
daar rekening mee. Tegelijkertijd houd
ik een ieder de stip aan de horizon voor
waar we gezamenlijk naartoe moeten. In
de praktijk betekent dit vooral communi-
ceren, overleggen en de geringe marges
die er zijn optimaal benutten.

En uw valkuil?
Dat ik daar wellicht teveel tijd voor
neem. Ik heb mij voorgenomen een

volgende keer toch korter en directer te
communiceren, zowel schriftelijk als
mondeling. Aan de andere kant; door
er extra aandacht aan te besteden, slaag
je er vaak wel in meer begrip en dus
meer bereidheid voor die extra stap te
mobiliseren.

Welke kranten, tijdschriften,

websites leest u?

Ik ben een nieuws- en sportfreak. Dus
lees ik bijna alle kranten en nieuwssites.
En kan ik menig avond achter wikipedia
doorbrengen en van het ene nieuws- of
sportfeit in het andere rollen.

Wat is uw favoriete stad?

Rome. Een relaxte stad, met fantastische
wijken, zoals Trastevere. Ik kan daar
uren wandelen. En van Parijs kan ik ook
altijd genieten. Toen ik daar was tijdens
de finish van de Tour heb ik besloten er
weer regelmatiger naartoe te gaan. Al is
het maar een paar dagen, Parijs is altijd
enerverend, inspirerend en dynamisch.

Met wie wilt u graag een beschuitje eten?
Met Marco van Basten. Die man fas-
cineert mij, omdat hij wars is van wat
anderen van hem denken. Hij doet wat
hij wil. Als hij geen zin meer heeft in
eindverantwoordelijkheid doet hij “een
stap terug” en wordt assistent. Dat baart
opzien, omdat hij tot de categorie beste
voetballers ooit behoort. Ik vind dat
indrukwekkend.

Wat is uw favoriete boek?

The Brothers K van David James
Duncan. Een in Nederland minder
bekend boek dat ik — nadat ik het had
gelezen — speciaal uit de VS heb laten
overkomen. Het is een fascinerende
familiekroniek over een voormalig
honkballer, zijn vrouw en zes kinderen
uit de Midwest. Een verhaal over liefde,
familie, heroiek, tragiek dat alle grote
thema’s in het leven behandelt: religie,
politiek, sport, maatschappij, et cetera.
Als ik meer tijd zou hebben, zou ik dit
boek dolgraag willen vertalen zodat
meer mensen het gaan lezen.

Hoe ziet uw ideale zondagmiddag eruit?
Ik zou dat bijna niet meer weten; het is
zo lang geleden. Bij voorkeur begint die
vrije zondag met een ontbijt, met krant
en koffie. Vervolgens stap ik dan op de
fiets of rijd ik naar de golfbaan. En ’s
middags is er ruim tijd om iets gezelligs
te doen met mijn dochters; ik heb er drie,
van 3, 6 en 10 jaar. En daarna? Een bor-
rel met mijn vriendin, wat hapjes en een
niet al te ingewikkelde maaltijd.

Wat is uw levensmotto?

Om hoger te springen, moet je de lat
hoger leggen. Charles van Commenée,
voormalig technisch directeur van het
NOC NSEF, heett dit ooit gezegd. Als

wij iets met Le Grand Depart hebben
gedaan, is het dat. Toen Armstrong
begin 2013 zijn dopinggebruik toegaf
en Rabobank haar afscheid uit de
wielersport bekendmaakte, hebben wij
juist tegendraads geacteerd. In plaats van
de lat lager te leggen, hebben wij onze
ambities naar boven bijgesteld en heb-
ben we laten zien dat je veel meer kunt
dan je denkt. De ASO, de Franse orga-
nisator van de Tour, was na afloop diep
onder de indruk van ons projectteam, dat
overwegend bestond uit jonge mensen.
In de VS is het normaal om mensen veel
verantwoordelijkheid te geven, bij ons
minder. Jammer, want ik zie mensen
daar enorm van groeien en genieten.

Waar kijkt u met spijt op terug?

Ik had meer willen reizen. Vooral tijdens
mijn studie en kort daarna. Niet dat

ik dit weinig heb gedaan, zo ben ik in
Canada geweest, in Brazili¢, Thailand,
Indonesié, China en op tal van plekken
in Europa. Maar als je eenmaal kinde-
ren krijgt, komt het reizen in de knel.
Logisch maar jammer, want het verruimt
je horizon en geest. Door te reizen, kom
je in contact met andere culturen en
begrijp je ze ook beter. Wellicht voor-
komt dat veel ellende in de wereld.
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Silvijn Meubels
Van Weedestraat 251a

I VIjn 3761 CD Soest |
06-53294175

m E U b E I 5 www.silvijnmeubels.nl

Al onze meubels zijn van
natuurlijke materialen ge-
maakt. De tafelbladen zijn
in diverse soorten hout
beschikbaar. Van eiken,
beuk tot aan suiker-es,

het kan allemaal naar uw
wens worden samenge-
steld. Wij zorgen ervoor
dat u de droomtafel van
uw keuze krijgt.

Openingstijden: Maandag 13.00 tot 18.00 Dinsdag 13.00 tot 18.00 Woensdag 13.00 tot 18.00 Donderdag 13.00 tot 18.00 Vrijdag 13.00 tot 20.00 Zaterdag 09.00 tot 17.00 Zondag Gesloten

MET SLECHTS

14% BIUTELLING —

NETTO BIJTELLING*
PERMAAND VA € 132

RUIMSTE IN ZIJN KLASSE

De superruime Peugeot 308 SW is vanaf nu weer verkrijgbaar met slechts 14% bijtelling! Met zijn fraaie strakke lijnen, de riante afmetingen en door het moderne en strak
vormgegeven dashboard beleeft u ultiem rijplezier. Bovendien rijdt u de 308 SW met zijn zuinige motoren al voor een netto bijtelling vanaf € 132 per maand.

Zelf de Peugeot 308 SW ervaren? Wij zien u graag in onze showroom!

NEFKENS NEFKENS MIDDEN
' Amersfoort (Bovee) Siliciumweg 36 Tel.: (033) 461 38 46 Naarden Gooimeer 15 Tel.: (035) 694 76 14
Bunnik Rumpsterweg 37 Tel.: (030) 656 15 83 Nieuwegein Limburghaven 1 Tel.: (030) 606 38 34
Hilversum Melkpad 6 -10 Tel.: (035) 621 09 53 Utrecht Meijewetering 19 Tel.: (030) 241 42 43 X
Huizen Ambachtsweg 48 Tel.: (035) 525 81 24 Zeist Bergweg 101C Tel.: (030) 691 95 24]
www.nefkens-midden.nl PEUGEOT

* Bij 42% loonbelasting.




In bijna 35 jaar is de Theo Pouw Groep uitgegroeid
tot een toonaangevende dienstverlener voor grond-,
weg-, water- en betonbouw. Al steeg het aantal
medewerkers van zes naar 430, de aanpak van het
Utrechtse familiebedrijf is ongewijzigd; snel schakelen,
nauw betrokken bij klanten en medewerkers, alle
techniek willen doorgronden. Aandacht voor de
omgeving is een tweede natuur. ‘Elke investering, alle
vernieuwing gebeurt zo duurzaam mogelijk.’

Sne

schakelen in

familiebedrijf

Theo Pouw startte in 1981 als transportbedrijf
en leverancier van primaire bouwstoffen. In de
loop der jaren zijn de activiteiten steeds verder
uitgebreid; met secundaire bouwstoften, beton-
productie, het innemen, bewerken en reinigen
van grond, sloopwerkzaamheden, recycling
plus het verhuren van materieel. ‘Die groei
kwam op een natuurlijke manier tot stand. Door
vragen uit de markt en kansen die we zagen,’
aldus de naamgever van het bedrijf dat opereert
vanuit de hoofdvestiging op Lage Weide en vijf
andere locaties. Op zichzelf staand onderdeel is
Container Terminal Utrecht aan het Amsterdam-
Rijnkanaal. Deze op- en overslagfaciliteit voor
de binnenvaart startte in 1998. Later kwam

er een terminal in Tiel bij, binnenkort een in
Lelystad.

Het brede aanbod blijkt een sterke troef. Theo
Pouw: ‘Klanten stellen prijs op one stop shop-
ping en aannemers besteden activiteiten graag
gecombineerd uit. Naast de aanvoer van grond-
stoffen zorgen we daarom bijvoorbeeld ook
voor het egaliseren, verdichten en asfaltklaar
maken.’

Flexibiliteit is eveneens een gewaardeerde
eigenschap. ‘De lijnen zijn kort; er wordt hier

snel geschakeld. Dat past bij een familiebedrijf,
zegt Alexander Pouw. Hij geeft als vertegen-
woordiger van de tweede generatie mede leiding
aan de onderneming waar hij ruim twintig jaar
geleden op de werkvloer is begonnen. Theo:
‘Momenteel denk ik nog lang niet aan stoppen.
In de toekomst zal ik wel minder op de voor-
grond treden en wordt mijn rol faciliterend.’

Beide directieleden hebben een eigen takenpak-
ket. “We hebben dagelijks contact,” zegt Theo.
‘Die besprekingen duren zelden lang. Meestal
hakken we de knoop direct door.” Vader en zoon
lijken op elkaar. ‘We draaien er niet omheen,
zeggen wat we denken,’ aldus Alexander. ‘Je
vindt hier geen ivoren toren. We staan dicht bij
onze klanten en onze medewerkers en willen
weten wat speelt in het bedrijf. Niet vanaf
papier of achter de pc, maar op de werkvloer.
Wat gaat goed, wat kan beter?’ Deze betrokken-
heid bij het personeel is een belangrijk kenmerk
van het familiebedrijf. ‘ledere medewerker is
een belangrijke schakel in het geheel. Zonder
hen kan het werk niet gedaan worden. Bij ons
ben je dan ook geen nummer. We willen weten
hoe het met de medewerkers gaat, niet alleen op
werkgebied, maar ook privé.’

BEDRIJFSPROFIEL

Naast de wijze waarop ze met het bedrijf
omgaan, hebben ze ook hun behoefte om tech-
niek te doorgronden gemeen. ‘Voordat we een
machine aanschaffen of een nieuwe methode
toepassen, willen we precies weten hoe iets
werkt,” zegt Theo. ‘Vaak kruipen we letterlijk in
een machine om alle details te achterhalen.’

Recycling behoort voor de Theo Pouw Groep al
ruim dertig jaar tot de kernactiviteiten. ‘Grond-
en bouwstoffen zijn eindeloos herbruikbaar,’
aldus Alexander. ‘En met telkens nieuwe
technieken worden materialen steeds hoog-
waardiger gerecycled. Efficiency, innovatie en
duurzaamheid gaan vaak hand in hand.” Ook bij
de bedrijfsvoering is maximale duurzaamheid
het streven. Daartoe zijn al veel stappen gezet.
‘Met energiezuinige machines en voertuigen,
maar ook door LED-verlichting en het gebruik
van groene stroom. Uiteindelijk willen we CO,-
neutraal opereren. Die ambitie is het uitgangs-
punt bij elke vernieuwing en investering.’

Voor meer informatie: www.theopouw.nl
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Roberto Floren: ‘Een extern klank-
bord houdt je een spiegel voor en
DOSSIER voorkomt al te veel navelstaren.’

Familicbedsij@mgebaat bij externg

‘Gooi de luiken open

Professor dr. Roberto Floren bekleedt de Baker Tilly Berk Leerstoel
Familiebedrijven en Bedrijfsoverdracht op Nyenrode Business Universiteit.

Hij constateert dat de beeldvorming rond familiebedrijven veel positiever is
geworden. ‘Wat gechargeerd misschien, maar voor de eeuwwisseling overheerste
de indruk dat zij ingeslapen en stoffig waren. Niet bijzonder professioneel en zeker
geen ideale werkgever. Hoe anders is het nu. ‘Familiebedrijven zijn trendy, sexy.
Er is een award en zelfs een tv-programma.’

TEKST HANS HAJEE FOTOGRAFIE ERIC BBEKEN

3
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De belangstelling voor familiebedrijven uit zich
ook in meer aandacht van commerciéle partijen.
‘Naast een dedicated groep hebben de laatste
jaren ook allerlei andere banken, accountants en
advocaten deze doelgroep ontdekt,” ziet Floren.
‘Enig opportunisme speelt hier zeker mee. Want
het aandeel familiebedrijven is de afgelopen
jaren niet wezenlijk veranderd. Natuurlijk
verdwijnen bedrijven door verkoop en beéin-
diging maar uit starters ontstaan weer nieuwe
familiebedrijven. Zij vormen een stabiele factor
in de economie.’

Ook de overheid erkent in toenemende mate

het belang van familiebedrijven. ‘Maar het

kost moeite om dit respect om te zetten in
daadkracht en niet-belemmerende wetgeving.
Actueel voorbeeld is het openbare aandeelhou-
dersregister dat binnenkort verplicht wordt.
Aandeelhouders worden daardoor voor iedereen
zichtbaar; voor marketeers, maar ook voor
mensen met kwaad in de zin. Privacy en veilig-
heid zijn in het geding.” Het gaat om Europese
regelgeving waar Nederland zich aan moet hou-
den. ‘Maar landen hebben bij de uitvoering wel
degelijk enige ruimte. Zo zijn in Engeland trusts
uitgesloten van het register. Ik hoop dat wij ook
hier de scherpe kantjes van de wet afhalen.’

De bedrijfsopvolgingsregeling is nog altijd
van toepassing. ‘De staatssecretaris meldde
dat deze in de huidige kabinetsperiode onge-
wijzigd blijft,” aldus Floren. ‘Positief, maar
zo’n uitspraak kan een voorbode zijn om de
faciliteit in een later stadium wel ter discussie te
stellen. Al lijkt het voor de politiek verleidelijk
hierdoor inkomsten naar voren te halen, dat
zou zeer onverstandig zijn. Vervalt de regeling
dan onttrek je in de kritische overdrachtsfase
kapitaal aan een onderneming. Voor de betref-
fende bedrijven — en voor de Nederlandse
economie — is het veel beter als dit gebruikt
kan worden voor innovatie en het creéren van
werkgelegenheid.’

Floren plaatst kanttekeningen bij een recente
Kamerbrief waarin minister Kamp de verwachte
omvang van bedrijfsoverdracht schetst. ‘Het
ministerie onderschat de problematiek. Zij gaat
voor het gehele bedrijfsleven jaarlijks uit van
8.000 overdrachten. Die berekening kan sim-
pelweg niet kloppen. Uit onderzoek blijkt dat
een familiebedrijf gemiddeld elke 22 jaar wordt
overgedragen. Alleen al bij deze groep gaat het
dus jaarlijks om 13.000 bedrijven. Daar komt

bij dat de afgelopen periode de kurk stevig op
de overnamefles zat. Omdat de verkoopprijs in
crisistijd laag was, konden veel ondernemers
het zich niet permitteren om met pensioen te
gaan. Opvolgers kregen op hun beurt de finan-
ciering niet rond. Nu de economie aantrekt,
vindt een inhaalslag plaats. Het aantal bedrijven
dat de komende jaren wordt overgedragen, zal
fors hoger liggen dan het ministerie verwacht.
Datzelfde geldt dus voor de impact van maatre-
gelen die de overheid neemt.’

Van bedrijven met minder dan twintig mede-
werkers gaat ongeveer een derde over binnen de
familie. ‘Bij grotere ondernemingen is dat meer
dan de helft. Mogelijke verklaring is de uitda-

'Hoe groter de
onderneming, hoe
groter de inhoudelijke
uitdaging.’

ging die deze groep bedrijven biedt. Kinderen
zijn gemiddeld beter opgeleid dan hun ouders.
Zij moeten vaak verleid worden om in het
familiebedrijf te stappen. Hoe groter de onder-
neming, hoe groter de inhoudelijke uitdaging.’
Over opvolging binnen de familie schreef
Floren samen met Jacqueline van Zwol in
2010 een boek met als titel ‘Gespreid bedje
of spijkerbed’? ‘Binnen deze twee uitersten
overheerst een positief beeld. Als opvolgend
familielid neem je vaak een bevoorrechte posi-
tie in. Je hebt een uitdagende functie met veel

SPOTLIGHTS GEBRUIKEN

verantwoordelijkheid, veelal op jonge leeftijd.
Kennis over producten en markt is met de pap-
lepel ingegoten. Ook het ondernemerschap kent
weinig geheimen.’

Een overwegend gunstige uitgangspositie dus,
maar Floren heeft wel een aanbeveling. ‘Het is
goed om buiten het familiebedrijf ervaring op
te doen alvorens het roer over te nemen. Dat
gebeurt nog te weinig. In een onderzoek geeft
95% van de ondervraagde familieondernemers
aan, dit belangrijk te vinden. 60% heeft zelf
echter geen externe werkervaring. Er was vaak
een excuus waarom dat juist in hun geval niet
mogelijk bleek. En eenmaal in het familiebe-
drijf ben je onmisbaar voor je het weet.’

Is een blik buiten het eigen bedrijf waardevol
voor familieondernemers, de visie van buiten

is dat evenzeer. ‘Niet-familiebedrijven kunnen
veel leren van familieondernemingen. De lijnen
zijn vaak kort, de daadkracht is groot. Niet

voor niets zijn het vooral familiebedrijven die
door snel te schakelen nu de krenten uit de pap
halen bij het failliete Imtech. Op het gebied van
goed bestuur echter kunnen zij leren van niet-
familiebedrijven. Uit onderzoek in 2013 bleek
dat 60% van deze bedrijven met tweehonderd
werknemers en meer een raad van advies of
raad van commissarissen heeft. Bij familiebe-
drijven is dat maar 20%. Als belangrijkste reden
geeft ruim driekwart aan, geen pottenkijkers te
willen. Ook het gebrek aan goede kandidaten
wordt gezien als een belemmering. Enigszins
een drogreden, want die zijn zeker te vinden.
Natuurlijk kost een adviesorgaan geld. Maar het
is goedkoper dan andere adviseurs. En de inves-
tering betaalt zich dubbel en dwars terug. Een
extern klankbord houdt je een spiegel voor en
voorkomt al te veel navelstaren. Gooi daarom
als familiebedrijf de luiken open en durf te leren
van anderen.’

Familiebedrijven staan in het middelpunt van de belangstelling. ‘Zij kunnen de actuele

spotlights gebruiken om hun sterke punten beter uit te dragen,’ stelt Fléren. ‘Dat kan door

voor de doelgroep relevante eigenschappen in de communicatie te benadrukken. Er zijn

zeker voorbeelden van familiebedrijven die hier succesvol in slagen. Maar dat nog veel

winst te halen is, staat vast." Op de komende Dag van het Familiebedrijf die 2 november

plaatsvindt, wordt een onderzoek gepresenteerd van ING, Baker Tilly Berk, NPM Capital

en Nyenrode. Centraal staat daarbij de vraag, in hoeverre familiebedrijven hun kracht en

onderscheidende eigenschappen gebruiken in de marketing en externe communicatie.
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MKB NIEUWS

Ondernemers nemen lokale overheden opnieuw de maat.
Voorzitter Michaél van Straalen van MKB-Nederland heeft het
startschot gegeven voor de vierde editie van de verkiezing MKB-
vriendelijkste gemeente van Nederland. De komende maanden
zullen ondernemers zich in een grootschalig onderzoek
uitspreken over het mkb-beleid in hun vestigingsplaats.

De verkiezing heeft als doel gemeenten
te prikkelen om het lokale onderne-
mersklimaat te verbeteren. ‘Voor MKB-
Nederland is de tweejaarlijkse verkiezing
van de MKB-vriendelijkste gemeente een
instrument om gemeenten een scherpe
focus op de ondernemersbelangen te
laten houden,’ aldus Van Straalen bij de
aftrap. ‘Een gezond mkb is van groot
belang voor lokale economie, werkgele-
genheid en leefbaarheid. Dat mkb moet
je als gemeente dus de ruimte geven en
faciliteren met goed, ondernemersvrien-
delijk beleid.’

Vier pijlers
Het grootschalige onderzoek wordt uit-
gevoerd door onderzoeksbureau Lexnova

Ga naar ohmi.nl @n meld j& aan.

en stoelt op vier pijlers: de tevredenheid
van ondernemers in de gemeente, het
imago van de gemeente, communicatie
en beleid met betrekking tot het mkb en
de hoogte van de gemeentelijke lasten
voor het mkb. Bij het bepalen van de uit-
eindelijke rangorde worden aan elk van
deze vier indicatoren wegingsfactoren
toegekend.

Ondernemers worden verzocht om de
vragenlijst op www.mkbvriendelijkstege-
meente.nl in te vullen.

Verbrede verkiezing

Nieuw aan de editie van de verkiezing dit
jaar is de samenwerking met de regionale
organisaties van VNO-NCW, waarmee

de verkiezing verder is verbreed. De

ORA>JE E
HA - DELSMISSIE
FO -DS

NG kimE MEE | e——

provinciale winnaar bij deze verkiezing
in 2013 in de provincie Utrecht was de
gemeente Bunschoten. [l

Contact en informatie:
Helga Brenninkmeijer, regiomanager
MKB-Midden, 06-11351745,

h.brenninkmeijer@mkb.nl, www.mkbmidden.nl.
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'Advies aan familiebedrijven
is altijd maatwerk'’

Familieondernemingen zijn
prominent vertegenwoordigd
in de portefeuille van Baker
Tilly Berk. ‘De dilemma'’s
waarmee deze bedrijven
worstelen zijn niet uniek,
maar de mensen wel.
Vandaar dat de oplossingen
telkens weer anders zijn.’
Baker Tilly Berk is sponsor
en naamgever van de
leerstoel Familiebedrijven
aan Nyenrode. Deze
verbinding levert een unieke
kennisvoorsprong op.

‘De combinatie van zakelijke en emotionele
componenten maakt familiebedrijven tot een
dynamische en tegelijkertijd dankbare groep
opdrachtgevers,” zegt Linda Holterman. Zij
rondde recent de opleiding tot registeraccoun-
tant af en is opdrachtleider bij Baker Tilly
Berk Utrecht. Om deze ondernemers adequaat
te kunnen adviseren, is meer nodig dan vak-
kennis alleen. ‘Je moet gevoel hebben voor de
verhoudingen binnen het bedrijf én de familie.
Empathisch vermogen en communicatieve
vaardigheden spelen een doorslaggevende rol.
Een adviseur moet goed kunnen luisteren en
mogelijke antwoorden niet alvast inkleuren.’

Ook is het belangrijk om de vraag achter de
vraag te kunnen doorgronden. ‘Want familie-
ondernemers lopen niet met hun dilemma’s

UTRECHT BUSINESS | NUMMER 4

te koop,” weet Stefan Jansen, partner bij het
Utrechtse kantoor en leider van de landelijke
adviesgroep familiebedrijven van Baker Tilly
Berk. ‘Die dilemma’s zijn niet uniek, maar
de mensen wel. Vandaar dat de oplossingen
telkens weer anders zijn. Advies aan familie-
bedrijven is altijd maatwerk.’

Dat komt bijvoorbeeld tot uitdrukking bij
het opstellen van een handvest. ‘Daarin

zijn ambities en doelstellingen vastgelegd.
Het fungeert als baken voor de koers van

het bedrijf en de rol van de familie. Zo’n
document is uniek omdat elk familiebedrijf
uniek is.’

Datzelfde geldt voor het proces van bedrijfs-
overdracht, een cruciale fase voor een familie-
onderneming. ‘Regeren is hierbij vooruitzien.
Gemiddeld duurt een overdrachtstraject al
gauw drie jaar. Het is dus zaak tijdig met de
voorbereidingen te starten. Hoeft geen uit-
kering plaats te vinden aan het vertrekkende
familielid dan kan optimaal gebruik worden
gemaakt van de bedrijfsopvolgingsregeling.
Is de scheidende ondernemer voor zijn pensi-
oenvoorziening wel athankelijk van middelen
uit het bedrijf dan is financiering nodig,
inclusief een zorgvuldige planning.’

In zo’n geval staat een bank niet altijd te
trappelen en is alternatieve financiering nodig.
‘Familiebedrijven zijn meestal geen voor-
stander van crowdfunding,” weet Holterman.
‘Zij willen graag baas blijven in eigen huis.
Afen toe zie je wel dat een participatiemaat-
schappij een minderheidsbelang neemt.’
Voorzichtigheid is hierbij geboden. ‘Immers,
de horizon van zo’n financier is veelal korter
dan die van het familiebedrijf. Dat kan tot
frictie leiden.’

SEPTEMBER 2015

Jansen wijst op de creativiteit waarover veel
familiebedrijven beschikken. ‘Is bancaire
financiering niet mogelijk dan vinden zij
andere manieren. Zoals financiering door
collega-familiebedrijven. Indirect gebeurt
dit bijvoorbeeld al door SHV, een van
Nederlands bekendste familieondernemingen.
SHYV is eigenaar van NPM Capital. Onder
de deelnemingen van deze participatie-
maatschappij bevindt zich een aantal grote
familiebedrijven.’

Familiebedrijven vormen vaak een gesloten
gemeenschap. Van inbreng van buiten is
maar mondjesmaat sprake. ‘Zelfs van fami-
liebedrijven met meer dan 200 werknemers
beschikt slechts circa 20% over een raad van
commissarissen of een raad van advies. Bij
niet-familiebedrijven is dat percentage drie
maal zo hoog. Dat is opmerkelijk, aangezien
deze toezicht- en klankbordfunctie als een
verrijking van het bestuur en good gover-
nance wordt ervaren. En een gemiste kans,
want vergis je niet; ondernemen in een fami-
liebedrijf kan eenzaam zijn.” De samenstelling
van een adviesorgaan luistert nauw. ‘Het gaat
om de juiste mix van personen, expertise en
competenties. Belangrijk is ook dat de leden
begrip hebben voor de dynamiek van een
familiebedrijf.’

Een extern klankbord werkt verrijkend. ‘In
algemene zin, maar zeker ook in het geval
van bedrijfsoverdracht,” weet Holterman.
‘Dat is een ingrijpend proces waarbij een
familiebedrijf heel wat voor de kiezen krijgt.
Aanvullende ondersteuning van buiten is dan
welkom en waardevol.’

Holterman en Jansen zijn betrokken bij een
onderzoek dat Baker Tilly Berk samen met



Nyenrode, NPM Capital en ING initieert. ‘Dit
staat in het teken van marketing in het fami-
liebedrijf. Wij brengen in kaart in hoeverre zij
hun onderscheidende eigenschappen — lange
historie, stevig financieel fundament, goed
werkgeverschap — inzetten bij de communicatie.
Hiertoe hebben meer dan 400 familiebedrijven
een vragenlijst ingevuld.’ De resultaten worden
aangevuld met een aantal interviews. ‘Deze
verhalen van familieondernemers zorgen voor
verdieping en illustreren het onderwerp met
voorbeelden uit de praktijk. Hiermee willen we
andere bedrijven inzicht verschaffen en prikke-
len om hun eigenheid communicatief beter uit te
nutten.” De resultaten van het onderzoek worden
2 november gepresenteerd op de Dag van

het Familiebedrijf. ‘Op de uitkomsten lopen

we niet vooruit. Je ziet wel dat steeds meer
familiebedrijven hun achtergrond benadruk-
ken. In Nederland — denk aan Go-Tan met

de term a very foodloving family — maar

ook internationaal. Zo gebruikt dranken-
concern Bacardi in haar uitingen de claim
Family owned since 1862.

Al sinds 2002 is Baker Tilly Berk
sponsor en naamgever van de leerstoel
Familiebedrijven en Bedrijfsoverdracht
die professor Roberto Floren inneemt

Stefan Jansen en Linda Holterman: ‘Om familie

goed te kunnen adviseren, is meer nodig dan

op Business Universiteit Nyenrode. ‘Die
betrokkenheid heeft meerdere dimensies,’
verduidelijkt Jansen. ‘Het gaat niet alleen om
het verzamelen van kennis maar ook om het
doorgeven ervan. Aan familiebedrijven in het
algemeen en klanten in het bijzonder, maar ook
aan onze medewerkers.” Op Nyenrode volgen
zij trainingen en masterclasses over de speci-
fieke aspecten die komen kijken bij advisering
van familiebedrijven. ‘Zo worden gesprekken
nagebootst met behulp van acteurs,’ vertelt
Holterman. ‘Dat levert waardevolle ervaringen
op die we gebruiken in de dagelijkse praktijk.
Niet alleen bij familiebedrijven, ook voor onze
andere klanten.’

DE DERDE GENERATIE VOORBIJ

dernemers

nis alleen.’
]

Baker Tilly Berk koestert de samenwerking
met Nyenrode. Jansen: ‘We zijn echt niet de
enige partij die familiebedrijven adequaat kan
adviseren. Maar de verbinding met Nyenrode
zorgt voor een unieke kennisvoorsprong. Zowel
klanten als medewerkers plukken daar de
vruchten van.” |

Voor meer informatie:

Baker Tilly Berk Utrecht

T 030-2587000 - s.jansen@bakertillyberk.nl
l.holterman@bakertillyberk.nl

www.bakertillyberk.nl

Een veelgehoord cliché als het gaat om familiebedrijven is: de eerste generatie bouwt het bedrijf op, de

tweede breidt het uit en de derde generatie richt het te gronde. ‘Samen met Robert Fléren van Nyenrode heb

ik onderzocht welke eigenschappen een familiebedrijf verder brengen dan die derde generatie,’ zegt Jansen.

'Hieruit volgt een tiental kenmerken waaronder een duidelijke lange termijnvisie, groeien door te snoeien —

niet trekken aan een dood paard - en het betreden van nieuwe markten.’

Onderdeel van dit rapport is een lijst met oudste Nederlandse familiebedrijven. ‘Jarenlange koploper

Koninklijke Tichelaar (1572) verdwijnt uit het overzicht omdat een vertegenwoordiger van de familie niet langer

als bestuurder bij het bedrijf betrokken is. Er is dus een nieuwe nummer 1. Vermeldenswaard is ook dat de top

tien twee nieuwkomers telt met wortels in de 17e eeuw. Beide bedrijven hebben grote tegenslagen

overwonnen. lk hoop dat hun ervaring andere familieondernemingen inspireert.’
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DOSSIER

‘Alles staat of valt

met wendbaarheid’

Met 150 leden verenigt
FBNed een substantieel
aantal familiebedrijven
en ondernemende
families. Directeur Albert
Jan Thomassen schetst
een overwegend zonnig
perspectief voor deze
groep, onder meer door
hun van nature duurzame
identiteit. ‘Door deze
authentieke eigenschap
uit te dragen, versterken
familiebedrijven hun
positie.” Ook uitbreiding
van activiteiten naar het
buitenland biedt kansen.

HANS HAJEE
MARCEL BAKKER

Na een lichte daling zit FBNed met zo’n
150 leden weer op het niveau van voor de
crisis. ‘Ook de aandacht voor familiebe-
drijven neemt toe,” zegt directeur Albert
Jan Thomassen. ‘Zij hebben een goede
pers. De nadruk op continuiteit, conser-
vatieve financiering plus de natuurlijke
affiniteit met MVO en duurzaamheid krij-
gen steeds meer waardering.’ Vergeleken
met multinationals ligt de sympathie van
consumenten eerder bij familiebedrijven.
‘Je ziet dat zij hun onderscheidende eigen-
schappen inzetten om concurrentievoor-

deel te bereiken. Als FBNed stimuleren en
faciliteren wij dit, onder meer met work-
shops over branding en sustainability.’

Ook de overheid erkent de specifieke rol
van familiebedrijven in de economie.

‘Dat blijkt onder meer uit de gelukkig
gehandhaafde bedrijfsopvolgingsrege-
ling. Hierdoor is het grootste deel van het
ondernemersvermogen vrijgesteld van erf-
en schenkbelasting. Dat maakt overdracht
binnen de familie een stuk eenvoudiger.
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Albert Jan Thomassen: ‘Familie-

bedrijven die uit hun comfortzone
komen, plukken daar de vruchten van.’

Ook blijft het vermogen in het bedrijf om
te kunnen ondernemen.’

Thomassen breekt wel een lans voor het
grotere familiebedrijf. ‘De politiek heeft
vooral oog voor kleinere familieonder-
nemingen en gezinsbedrijven. De rol van
(middel)grote familiebedrijven als motor
van werkgelegenheid en innovatie blijft
echter onderbelicht. Waar bij multinatio-
nals banen verdwijnen door reorganisaties
en het verplaatsen van activiteiten naar het
buitenland, zijn het met name deze familie-
bedrijven die zorgen voor groei en nieuwe



banen. Zij moeten voldoende ruimte
krijgen om zich verder te ontwikkelen.’

Bij die ontwikkeling is financiering een
cruciale randvoorwaarde. ‘Goedlopende
familiebedrijven ervaren op dit vlak
weinig problemen, Maar dat komt
simpelweg omdat ze sterk presteren en
een gezonde financi€le basis hebben.
Wel heeft in branches waar banken nor-
maal gesproken terughoudend zijn met
financieren een familiebedrijf soms een
streepje voor.’

De tijd dat banken als vanzelfsprekend
de volledige financiering op zich namen,
ligt achter ons. ‘Vaak worden meerdere
financieringsvormen ingezet. Zo wordt
crowdfunding steeds belangrijker. Bij
familiebedrijven merk je daarbij af en
toe nog enige koudwatervrees; lever ik
door crowdfunding geen zeggenschap
in? De stap uit de comfortzone van ban-

caire financiering kan even wennen zijn.’

Familiebedrijven treden ook op als
verstrekker van financiering. ‘Je ziet
steeds vaker dat familieondernemingen
met overtollig vermogen investeren

in andere bedrijven. Kredietunies zijn
hiervoor een logische intermediair.
Uit oogpunt van risicospreiding is dit
een verstandige strategie. Ook krijg je
door te investeren in jonge bedrijven
toegang tot nieuwe ontwikkelingen en
technologie. Het mes snijdt dan aan
twee kanten.’

Opvolging is dé lakmoesproef voor

elk familiebedrijf. Is de volgende
generatie uit het juiste ondernemershout
gesneden? ‘Vooral middelgrote en grote
bedrijven kiezen in toenemende mate
voor een pragmatische benadering. Het
eigendom blijft binnen de familie; is
daar geen geschikte opvolger beschik-
baar dan wordt voor de dagelijkse
leiding iemand van buiten aangesteld.
Een goede ontwikkeling. En een logisch
vervolg op adviesorganen als een raad
van commissarissen die steeds meer
familiebedrijven instellen. Hierdoor
raken zij gewend aan externe inbreng
en soms ook kritiek. De stap naar een
directie van buiten de familie is dan
minder groot.’

Als klankbord speelt ook de adviseur
een belangrijke rol. Een relatie met een
familiebedrijf is echter geen business

as usual. ‘Het gaat niet alleen om
analyse en advies,” weet Thomassen.
‘Familiebedrijven vereisen vaak een
procesmatige benadering. Een adviseur
moet die processen kunnen doorgronden
en inrichten.” Adequaat advies veron-
derstelt ook een brede scope. ‘Denk bij-
voorbeeld aan het fiscaal optimaliseren
van eigendomsoverdracht. Dat heeft ook
consequenties voor het huwelijksver-
mogensrecht. Een adviseur hoeft niet
alles zelf te beheersen maar moet wel in
staat zijn op het juiste moment andere
specialisten in te schakelen.’
Empathisch vermogen is een onmisbare
eigenschap. ‘Je moet gevoel hebben
voor de dynamiek binnen het bedrijf

en de familie. En onderscheid kunnen
maken tussen leiding en eigenaars. Dat

‘Je ziet steeds
vaker dat familie-
ondernemingen met
overtollig vermogen
investeren in andere
bedrijven.’

zijn deels andere personen met vaak
ook andere belangen. Meer dan aan de
directictafel is aan de eigenaarstafel
sprake van een langetermijnafweging.
Als adviseur moet je kunnen schakelen
tussen beide tafels.’

Niet iedereen beschikt over een antenne
voor deze bijzondere dynamiek. ‘Bij

het hr-beleid van accountantskantoren,
banken en andere adviesorganisaties zou
hier oog voor moeten zijn. Want vergeet
niet dat het bij ruim zestig procent van
alle Nederlandse bedrijven gaat om
familieondernemingen.’

Technologische ontwikkelingen gaan
steeds sneller, nieuwkomers veroveren

KLEINERE VIJVER

Stel, opvolging binnen de familie lukt niet en
besloten wordt om tot verkoop over te gaan. Is
het moeilijker een koper te vinden dan bij een niet-
familiebedrijf? ‘DGA-bedrijven zijn soms erg
afhankelijk van de aanwezigheid van de
ondernemer zelf,’ zegt Thomassen. ‘Verder kan
een dominante bedrijfscultuur integratie in een
andere organisatie bemoeilijken. Of voelen
eigenaren een sterke verantwoordelijkheid voor
hun personeel en zoeken zij een koper die daar in
dezelfde mate oog voor heeft. De vijver met
kandidaten wordt hierdoor kleiner.” Ook komt het
voor dat de aandacht van de familie verslapt en
het bedrijf onder haar kunnen presteert. ‘Dit kan
de verkoopwaarde negatief beinvloeden. Aan de

andere kant: als een nieuwe eigenaar wel vol gas

geeft, biedt dat juist extra kansen.”’

in no time een dominante marktpositie.
De huidige disruptieve economie lijkt
niet direct een natuurlijke habitat voor
familiebedrijven. ‘Alles staat of valt
met wendbaarheid,’ stelt Thomassen.
‘Vasthouden aan een model omdat het
altijd zo heeft gewerkt, is vragen om
problemen. Maar bedrijven die alert zijn
op nieuwe ontwikkelingen en openstaan
voor experimenten hoeven niet te
vrezen. Er zijn genoeg voorbeelden van
familiebedrijven die anno 2015 suc-
cesvol zijn in een andere sector dan hun
oorspronkelijke core business.’

De FBNed-directeur ziet vooral kansen.
‘Duurzaamheid is een tweede natuur
voor veel familiebedrijven. Aandacht
voor de omgeving komt echt uit het hart.
Waar grote organisaties hun duurzame
identiteit moeten construeren, is dit bij
familiebedrijven een authentieke eigen-
schap. Door die uit te dragen, versterk
je je positie.” Ook uitbreiding van acti-
viteiten naar het buitenland biedt moge-
lijkheden. ‘Dat lijkt een grote stap, maar
technologie maakt het tegenwoordig
makkelijker om over de grenzen actief
te zijn. Ook hier geldt: familiebedrijven
die uit hun comfortzone komen, plukken
daar de vruchten van.”
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NETWERK

Hoe de buurt CastellumCafé mogelijk maakt

In Cultuurpark Castellum Hoge Woerd in Leidsche Rijn opende deze zomer CastellumCafé haar

deuren. Omwonenden maakten dit bijzondere buurtcafé samen met de Rabobank mede mogelijk. Op
een plek waar tweeduizend jaar geleden nog Romeinen gelegerd waren, genieten mensen nu van een
biertje op een zonnig terras of een pizza uit een traditionele steenoven. In het Cultuurpark Castellum

Hoge Woerd in Leidsche Rijn blijkt CastellumCafé een schot in de roos.

Horecaondernemer Arnold Meulenbeld
bedacht het concept voor dit culinaire
buurtcafé, samen met zijn partner Hanneke.
‘We willen met ons café de verbinding leg-
gen tussen de historische locatie, de andere
ondernemers in Hoge Woerd en de buurt.
‘We maken bijvoorbeeld gebruiken van bio-
logische streekproducten, afkomstig van de
stadsboerderij in het Castellum. En schenken
bieren van onze buren, Brouwerij Maximus.’

Online platform
Voor de financiering klopten Arnold en

bank wilde eerst weten of er wel behoefte
was aan een horecaonderneming op deze
plek. De bank adviseerde ons een deel van
de financiering via crowdfunding bij elkaar
te krijgen en bracht ons in contact met het
online platform CrowdAboutNow.” Eind
2014 zetten Arnold en Hanneke hun idee

op het online platform. Buurtbewoners,
vrienden, familie en anderen konden via het
platform investeren in CastellumCafé. De
actie verliep beter dan de ondernemers had-
den durven hopen. Met name buurtbewoners
investeerden flink. ‘Binnen drie maanden

Draagvlak

‘Het succes van de crowdfundingsactie
geeft aan dat buurtbewoners CastellumCafé
graag zien komen,’ zegt Freek Putman,
accountmanager bij Rabobank Utrecht.

‘Bij crowdfunding moeten ondernemers
zelf investeerders enthousiast maken voor
hun plan. Arnold en Hanneke zijn daarin
meer dan geslaagd.” Volgens Freek Putman
is crowdfunding een goede manier om
voldoende draagvlak te creéren voor een
onderneming. ‘Als de betrokken investeer-
ders het plan zien zitten, heeft het grotere

Hanneke aan bij Rabobank Utrecht. ‘De

ULTIEM MARKTONDERZOEK

CrowdAboutNow was bij de start in 2009 een van de eerste
crowdfundplatforms. Ze zijn AFM gecertificeerd en werden al snel
één van de vaste partners van de Rabobank. ‘In de beginjaren was
het vooral pionieren en experimenteren, zoeken naar de juiste
vorm,’ vertelt oprichter Mark Laagewaard. Daarna is het vliegwiel
gaan draaien. ‘Tot nu toe hebben we zo'n 300 campagnes
uitgevoerd. De laatste jaren is telkens sprake van een
verdubbeling. Mensen raken vertrouwd met het instrument en ook
banken onderkennen in toenemende mate de meerwaarde van
crowdfunding.’

Bedoeling is dat ondernemers via CrowdAboutNow met hun idee

de openbaarheid en hun netwerk ingaan om zo de crowd te

enthousiasmeren. ‘En idealiter tot ambassadeur te maken. Niet
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hadden we ons streefbedrag bij elkaar.’

kans van slagen. De investeerders zijn een

iedereen kan of wil dat. Vooraf moet je je goed realiseren of deze
vorm van crowdfunding bij je past. Het is in feite het ultieme
marktonderzoek. Je vraagt mensen niet alleen wat ze van een
idee, product of dienst vinden maar ook om het initiatief mede te
financieren. Als dat in voldoende mate gebeurt, zegt dat veel over
de kracht van het plan en de ondernemers.’

Gezien het grote animo zit dat bij CastellumCafé wel goed. ‘Het
zijn twee ervaren ondernemers met een concreet, tastbaar pIan,’
benadrukt Laagewaard. ‘Op deze locatie in Leidsche Rijn is grote
behoefte aan een horecavoorziening. En Arnold en Hanneke zijn
erin geslaagd hun netwerk op de juiste manier te mobiliseren.

Al deze elementen komen samen in een succesvolle crowdfund-

campagne.’




soort ambassadeurs van de onderneming.

En het mooie bij CastellumCaf¢ is dat het
vooral buurtbewoners zijn. Die hebben niet
alleen geinvesteerd, maar gaan er ook zelf
gebruik van maken, zij maken het café mede
mogelijk.” Een combinatie tussen traditionele
financieringen en crowdfunding komt steeds
vaker voor. ‘De bank kijkt kritisch naar
financiéle vraagstukken en risico’s. Maar we
beschouwen het als onze maatschappelijke
taak om ondernemers met een goed idee op

Freek Putman, Arnold Meulenbeld
en Hanneke van Dijk

weg te helpen. Om hen te wijzen op andere
financieringsvormen, zoals crowdfunding.
Soms financiert de bank vervolgens ook een
deel, net zoals bij CastellumCafé. Zo nemen
ondernemer, buurt en de bank een aandeel
in elkaar.’

Welkom

Een kleine 150 crowdfunders investeerden
samen 150.000 euro in CastellumCafé. ‘We
hadden er uiteraard vertrouwen in dat dit

AANDEEL IN ELKAARS
ONDERNEMERSCHAP

In deze reeks artikelen staan Utrechtse

samenwerkingsverbanden centraal die duurzaam
en innovatief ondernemerschap stimuleren.
Rabobank Utrecht steunt als lokale coéperatieve
bank dergelijke initiatieven en maakt deze rubriek
mede mogelijk. Kijk op www.rabobank.nl/utrecht
hoe de Rabobank ook een aandeel in uw
ondernemerschap kan hebben.

zou lukken, anders waren we er niet aan
begonnen,’ zegt Arnold Meulenbeld. ‘Maar
de reacties hebben ons aangenaam verrast.
Onder de investeerders zijn veel buurtbewo-
ners. Hun vertrouwen zorgt ervoor dat we
ons echt welkom voelen op deze plek.’

De publieksopening van Cultuurpark
Castellum Hoge Woerd op 30 augustus was
tevens de vuurdoop van CastellumCafé. ‘Wat
tot nu toe opvalt, is dat gasten ons café zien

‘Onder de
investeerders zijn
veel buurtbewoners.
Hun vertrouwen zorgt
ervoor dat we ons
echt welkom voelen
op deze plek.’

als een logisch onderdeel van het Castellum
en niet als een op zichzelf staande voorzie-
ning. Dat komt overeen met de doelstelling
dat de identiteit van de horeca naadloos aan
moet sluiten bij de activiteiten in dit bijzon-
dere complex.’

Onder de bezoekers op de openingsdag
waren ook crowdfunders van CastellumCafé.
‘Zodra we echt gesetteld zijn, houden we
onze eerste investeerdersborrel. Iedereen is
dan van harte welkom om met eigen ogen te
zien hoe het geworden is.” ll

UTRECHT BUSINESS | NUMMER 4 | SEPTEMBER 2015 23



24

BEDRIJFSPROFIEL

Amrath Hotel Maarsbergen ligt aan de rand
van Nationaal Park Utrechtse Heuvelrug

en is daardoor de perfecte uitvalsbasis
voor toeristen. Maar ook de zakelijke gast
weet het hotel te vinden door de centrale
ligging, de gastvrijheid en de flexibiliteit
van de medewerkers. ‘De huidige zakelijke
markt vraagt in toenemende mate om

een flexibele benadering,” aldus Jeanette
Leferink, general manager van Amrath

Hotel Maarsbergen.

Perfecte uitvalsbasis voor
toerist en zakelijke

Zalen die per uur verhuurd worden, arrange-
menten die compleet op maat samengesteld
zijn; het kan volgens Leferink allemaal

bij Amrath Hotel Maarsbergen. ‘Maar we
bieden ook flexwerkplekken en wanneer de
klant in het restaurant een overleg wil plan-
nen en onze overige gasten daar geen hinder
van ondervinden, dan is dat ook geen enkel
probleem.’

Ook wat het aanbieden van lunch en diner
betreft kan maatwerk worden aangeboden.
‘Zo proberen wij bij alle maaltijden zoveel
mogelijk biologische producten te gebrui-
ken. Iets wat uitstekend past bij Green Key,
waarvan wij het gouden certificaat in ons
bezit hebben. Bedrijven met een Green Key
keurmerk doen er alles aan om het milieu te
sparen, zonder dat hun gasten inleveren op
comfort en kwaliteit.’

Dat het team van Amrath Hotel
Maarsbergen zo flexibel is ingesteld, komt
volgens Leferink doordat gastvrijheid de
medewerkers van het hotel in het bloed

zit. ‘De basis hiervan is gelegd bij Motel
Maarsbergen, dat later door Amrath over-

genomen is. Ook daar was gastvrijheid voor
ons al heel belangrijk en dat is nooit veran-
derd. Wij vinden het fijn om het de gast naar
de zin te maken.’

Het team van Amrath Hotel Maarsbergen
voelt zich sterk betrokken bij Nationaal
Park Utrechtse Heuvelrug. ‘We genieten
niet alleen van de omgeving, maar voelen
ons er ook mee verbonden. Daarom zijn

wij ook aangesloten bij Natuurlijk Doen,

dat zich inzet voor het behoud van de natuur
binnen Nationaal Park Utrechtse Heuvelrug.
Heel bijzonder is ons insectenhotel, dat
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gast

naast het hotel staat, waarin allerlei insecten
wonen die je hier in de bossen kunt vinden.
Ook zijn wij sinds kort VVV Infopunt,
waardoor iedereen alles aan ons kan vragen
over de prachtige omgeving.’

Leferink zegt er trots op te zijn dat Amrath
Hotel Maarsbergen onderdeel uitmaakt van
de Amrath keten. “Vrij recent is het Kurhaus
aan de portfolio van Amrath toegevoegd.
Persoonlijk vind ik dit een van de mooiste
hotels van Nederland. Ook Grand Hotel
Amrath Amsterdam, gevestigd in het
Scheepvaarthuis, is een van onze parade-
paardjes. In totaal hebben we 16 hotels, met
elk een eigen karakter.” |



Belangrijk arrest Hoge
Raad over stakingsrecht

Het recht om te staken en de moge-
lijkheden om een staking te verbieden,
zijn niet neergelegd in de Nederlandse
wet. Nederlandse rechters toetsen een
staking(verbod) daarom aan artikel 6
van het Europees Sociaal Handvest
(ESH). In dit artikel is het recht om te
staken opgenomen.

In Nederland is daarnaast in de recht-

spraak de zogenaamde spelregeltoets

ontstaan. Dit houdt in dat een staking

volgens de rechter:

1) als uiterst middel (‘ultimum reme-
dium’) moet worden ingezet; en

2) tijdig moet worden aangezegd.

Het Europees Comité voor Sociale
Rechten heeft de afgelopen jaren
meerdere keren kritiek geuit op de
Nederlandse spelregeltoets. In artikel
G ESH staat namelijk op welke gronden
een staking beperkt kan worden en de
spelregeltoets staat hier niet bij.

In een uitspraak van 19 juni 2015 heeft
de Hoge Raad geoordeeld dat de
Nederlandse rechtspraak in overeen-
stemming moet komen met het ESH.
De Hoge Raad heeft bevestigd dat
het stakingsrecht alleen beperkt mag
worden op grond van artikel G. Dit
houdt in dat een staking kan worden
verboden wanneer dit in een demo-
cratische samenleving noodzakelijk is
voor de bescherming van de rechten
en vrijheden van anderen en voor de

bescherming van de openbare orde, de
nationale veiligheid, de volksgezond-
heid of de goede zeden. Een relatief
zware toets.

In de literatuur was al eerder het
standpunt ingenomen dat de Neder-
landse rechtspraak in lijn moet worden
gebracht met het ESH. In een artikel

uit 2013 pleitten mijn collega en ik voor
behoud van de ultimum remedium
toets, onder meer omdat deze past bin-
nen de Nederlandse overlegcultuur. De

toets voorziet immers in een behoefte
van de Nederlandse samenleving, aan-
gezien derden er veelal bij gebaat zijn
dat de vakorganisaties niet te snel naar
het stakingsmiddel grijpen. De ultimum
remedium toets zou echter moeten
plaatsvinden binnen de kaders van arti-
kel G ESH en niet als toets vooraf.

Hoewel over dit standpunt discus-

sie bestond, heeft de Hoge Raad nu
geoordeeld dat wanneer niet aan de
spelregeltoets is voldaan, dit niet lan-
ger automatisch betekent dat een sta-
king onrechtmatig is. De rechter dient
voortaan alle omstandigheden van het
geval mee te wegen bij de beoordeling
van een eventueel stakingsverbod. Het
is afwachten of de ultimum remedium
toets een belangrijke plek krijgt bij
deze weging of dat het er in de praktijk
toe leidt dat rechters minder snel tot
het verbieden van een staking zullen
overgaan.
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SLINGER NIEUWS

Er waait een frisse wind bij De Slinger
Utrecht, de netwerkorganisatie voor
maatschappelijk betrokken ondernemers
sinds 2007. Er is een nieuwe ambitieuze
doelstelling die sinds 1 augustus dit jaar
een extra impuls krijgt met het aantreden
van een nieuw bestuur en de komst

van Marije van Zomeren als zakelijk
leider. Wat mag Utrecht van De Slinger
verwachten? De kersverse Van Zomeren
licht de nieuwe koers toe, die samen met

de partners wordt bepaald.

TEKST MAURICE HENGEVELD
FOTOGRAFIE RUUD VAN DE SANDE

Op 1 augustus dit jaar trad zij bij De Slinger
Utrecht aan als zakelijk leider. Marije van
Zomeren — maatschappelijk ondernemer en
adviseur — presenteerde kort daarvoor onder de
naam ‘De Slinger 2.0’ haar toekomstplannen
aan het kersverse bestuur. Dat wordt, naast
Hans van Ooijen als medeoprichter en voorma-
lig projectleider, gevormd door Geert Berger
(betrokken ondernemer met hart voor Utrecht)
en Ton van Dooren (adviseur bij Cooster
coaching accountants B.V. en ondernemer pur
sang). Van Zomeren: ‘Onze inzet richt zich in
eerste instantie op een verdere verbreding van
het MKB-netwerk met creatieve, innovatieve
bedrijven, startups en stedenmakers.’

Vernieuwende plannen

De presentatie van de nieuwe richting van

De Slinger Utrecht in november 2015 vormt,
samen met een fris nieuw logo en dito website,
de opstap naar een ambitieuze toeckomstagenda
voor Utrecht. Van Zomeren: ‘Deze zullen wij
samen met onze huidige en nieuwe partners

bepalen op ons eerste “Ontmoet en Groe(i)t”
event in november 2015. De vernieuwende
plannen komen niet uit de lucht vallen. Een
nieuwe koers is nodig en passend bij de huidige
tijdgeest en wensen van het bedrijfsleven.” Al
sinds de oprichting in 2007 werkt De Slinger
Utrecht als betrokken netwerkorganisatie

aan het leggen van verbindingen tussen het
Utrechtse bedrijfsleven en maatschappelijke
initiatieven.

Business as usual

Met haar duurzame onderneming 100 %
Zomer’ ontwikkelt Van Zomeren al 15 jaar
duurzame en innovatieve nieuwe businessmo-
dellen voor eigen en andere ondernemingen in
nieuwe markten. Zij werd in de lente van 2015
gevraagd mee te denken over een toekomstvisie
voor De Slinger Utrecht. ‘Met het oog op de
enorme groei van het aantal maatschappelijke
initiatieven en organisaties is het goed geweest
om stil te staan bij de positie, rol en toege-
voegde waarde van De Slinger,’ licht zij toe.
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Tonvan Do@ren, Marije van Zomerey;
Hans van Ooijen en Geert

‘Mijn toekomstvisie is dat in 2025 meer dan

50 procent van de Utrechtse ondernemers met
hart en ambitie structureel samenwerkt aan een
betrokken stad. Maatschappelijk ondernemen is
business as usual.’

Grensverleggend netwerk

‘Ik zie De Slinger daarbij als aanjager, ver-
binder, onderzoeker, initiator en inspirator,’
vervolgt Van Zomeren enthousiast. ‘Een
grensverleggend maatschappelijk onderne-
mersnetwerk met hart voor de stad, dat er
nadrukkelijk op gericht is om proactief de
verbindende Toekomstagenda van Utrecht te
maken en te monitoren in samenwerking met
diverse (kennis)partners. Er liggen volgens ons
voldoende uitdagingen in Utrecht om samen
met bevlogen initiatiefnemers en betrokken
partners op te pakken. Nieuwe partners zijn
daarbij vanzelfsprekend ook van harte welkom.
Ik roep eenieder dan ook op ons te volgen de
komende tijd of beter nog; sluit je aan!’ [l



ZWAAR WEER WERKEN AAN DE KRACHT VAN HET
ONDERNEMEN SAMENWERKING GOEDE

Door Jan Adriaanse en Erik in ‘t Groen Door Theo Janssen Door Daniel Goleman

Op enig moment viel in ons land een op de Theo Janssen heeft een voorliefde voor onop- De Dalai Lama werd dit jaar 80. Reden voor
vijf ondernemingen onder de afdeling Bij- losbare problemen. In zijn eerste boek staat En- een nieuw boek waarin ’s werelds beroemdste
zonder Beheer van hun bank. Toch hoeft dat terprise Engineering centraal. Uitgangspunt is boeddhist de blik vooral richt op de buitenwe-
zeker geen kiss of death te zijn, betogen Jan dat een organisatie geen black box is zoals vaak reld. Daarmee benadrukt hij opnieuw de uni-
Adriaanse en Erik in 't Groen. Eerstgenoem- wordt verondersteld, maar een white box. Want versele betekenis van zijn visie en gedachten-
de is turnaroundmanager, In ’t Groen voor- organisaties kunnen wel degelijk objectief wor- goed. Basis van het boek is een interviewreeks
malig bijzonderbeheerbankier. In hun boek den geanalyseerd als een transparant systeem. met Daniel Goleman, auteur van de bestseller
beschrijven zij de avonturen van een fictieve Wanneer deze essentie in kaart is gebracht, Emotionele Intelligentie. Beiden zijn al ruim

ondernemer in zwaar weer en zijn bankier. wordt duidelijk wat dertig jaar vrienden. Volgens de Dalai Lama
er op het meest fun-

damentele niveau mis

Het levert een verhelderend inzicht op in worden ongelijkheid,

DANIEL GOLEMAN
DE KRACHT VAN < 31
"

-

beider belangen en overwegingen. Een suc-
cesvol herstelplan zorgt er uiteindelijk voor
dat de bank weer vertrouwen krijgt en de
weg omhoog wordt gevonden. Een happy
end dus.

corruptie en milieu-
rampen met name
veroorzaakt door het
gebrek aan moreel
besef. Emotionele

is. Janssen benoemt
22 zogenaamde weef-
fouten in de construc-
tie die door Enterprise
Engineering zichtbaar
worden. Maar Enter-
prise Engineering ana-
lyseert niet alleen, het

hygiéne en mededo-
328 pag. ISBN 978-94-6126-131-1.
€ 19,50. Haystack.

gen zijn de sleutels
die het tij kunnen

keren. Om dit op

levert ook instrumenten die voor verbetering grote schaal te be-

Iwﬁl -"lnI lIWIIEEH zorgen. The proof of the pudding is in the ea- werkstelligen, kost
Q'H[EHHEHEH ting: Janssen meldt dat er organisaties zijn die echter veel tijd en
| Q;;me na het wegnemen van weeffouten 70% effici- vergt tal van veran-

Sl enter zijn geworden, 40% productiever en 40% deringen. Onder meer in het onderwijs. De

meer verkopen realiseren. Dalai Lama onderbouwt zijn betoog met actu-
ele inzichten uit economie en psychologie.

232 pag. ISBN 978-90-5594-915-1. € 22,50.

Scriptum. 288 pag. ISBN 978-90-2590-443-2. € 17,99.

MINDFULNESS OP HET WERK

Mindfu‘l‘ll:ﬂ Door Pieternel Dijkstra
op het werk
T R T Mindfulness is hot. Miljoenen mensen hebben baat bij een levenswijze waarbij zij bewust aandacht geven aan ervarin-
gen, gevoelens en gedachten. Mild en niet-oordelend, met aanvaarding van onvermijdelijke negatieve en positieve
gebeurtenissen. Pieternel Dijkstra vertaalt de kracht van mindfulness naar het werk, de plek waar stress en de automa-
tische piloot vaste gasten zijn. Zeker daar hebben mensen er veel baat bij als het lukt, bewust om te gaan met de steeds
snellere veranderingen — nieuwe technologie, reorganisaties — waarmee vrijwel elke werkvloer te maken heeft. En die
regelmatig leiden tot conflicten en emoties. Beoogd resultaat: je houdt stress buiten de deur, wordt niet langer geleefd

maar bent in control.

133 pag. ISBN 978-90-5871-974-4. € 19,95. Thema.
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De missie van Tony's Chocolonely is even helder als ambitieus: kinderarbeid in de cacaoindustrie
uitbannen en ervoor zorgen dat alleen slaafvrije chocolade wordt gemaakt. Met het tienjarig bestaan
in zicht dient zich de ultieme uitdaging aan voor Henk Jan Beltman en zijn mensen: ervoor zorgen dat
andere producenten Tony's goede voorbeeld volgen. ‘Pas als dat lukt, is ons doel bereikt.’

Grondlegger van Tony’s Chocolonely is
journalist Teun van der Keuken. Die ont-

dekte bij onderzoek voor het tv-programma
Keuringsdienst van Waarde dat veel mis

was bij de productie van cacao: gedwongen
kinderarbeid, uitbuiting, kinderen die zwaar of
gevaarlijk werk doen. Hij kaartte deze moderne
slavernij aan bij grote chocoladeproducenten
maar kreeg amper respons. Van der Keuken
besloot het goede voorbeeld te geven en startte
in 2005 Tony’s Chocolonely. Doel: 100% slaaf-
vrije chocolade produceren.

De boodschap van Tony’s kreeg steeds meer
aandacht. Maar om de potentie van het initiatief
en het merk ten volle te benutten, was een pro-
fessionaliseringsslag nodig. Henk Jan Beltman
startte in 2010 bij het bedrijf en nam kort
daarna een meerderheidsbelang. Eerder was

hij marketeer bij Heineken en Innocent Drinks.
‘Bij het bierconcern heb ik veel geleerd over

de impact van een sterk merk. Innocent Drinks
bewijst dat je als klein, enthousiast bedrijf met
een sterke focus een plek kunt veroveren tussen
de multinationals. Beide ervaringen komen hier
uitstekend van pas.’

Tony’s kruistocht kent twee sporen. ‘We zijn
gek van chocolade. Zijn constant op zoek naar
de lekkerste recepturen en appelleren aan de
fun van het product. De andere drijfveer is zeer
serieus: 25 jaar keurmerken en goede bedoelin-
gen ten spijt is de omvang van kinderarbeid niet
af- maar toegenomen. Dat moet veranderen.’
De stelligheid waarmee Tony’s deze missie uit-
draagt, trekt de aandacht. ‘We zijn transparant
en dat roept ook kritische vragen op. Natuurlijk
komen we onverwachte dilemma’s tegen en is
niet altijd alles vooraf even goed doordacht.
Dus kritiek en suggesties zijn zeer welkom.
Het zorgt ervoor dat wij nog zorgvuldiger en
scherper opereren.’

Tony’s Chocolonely bestaat bijna tien jaar. ‘In
de beginperiode lag de nadruk op bewustwor-
ding; het grote publiek informeren over mis-
standen bij de productie van cacao. Vervolgens
hebben we laten zien dat het ook anders

kan; dat het mogelijk is slaafvrij gemaakte
chocolade rendabel te produceren.” Waarvan
akte. “We verwachten dit jaar een omzet van 23
miljoen euro; in 2010 was dat nog 1,6 miljoen.’
Het managen van die sterke groei bleek niet
altijd eenvoudig. ‘Toen we financieel minder
vlees op te botten hadden, noopte de liquiditeit
tot een pas op de plaats. Die fase ligt achter
ons. De liquiditeitspositie is prima en ook voor
de lange termijn geborgd.’

In Nederland is Tony’s de tweede chocolade-
maker en het derde merk, na Mondelez met
Milka en Cote d’Or. ‘We zijn klaar voor een
volgende stap; de verovering van Amerika. Die
begint in Portland, een stad aan de westkust
met veel foodies en een nuchtere mentaliteit.
Ook in de VS dragen we onze vertrouwde
tweeledige boodschap uit: crazy about choco-
late, serious about people. Communicatie en
pr krijgen veel aandacht, net als de omloop-
snelheid van onze chocolade. ledere smaak
moet goed lopen in elke winkel. Dan gaat het
vliegwiel draaien.’ Beltman ziet uit naar het
Amerikaanse avontuur. ‘lets van scratch af aan
opzetten ligt mij wel. Wellicht meer nog dan
opereren in een bestaande omgeving.’

Binnen de niche van fair trade chocolade is
Tony’s koploper met 5% van het wereldwijde
volume. ‘Kijk je naar de totale chocoladepro-
ductie dan is onze rol marginaal. We werken
samen met ruim 2.000 van in totaal twee
miljoen cacaoboeren.’” Tony’s staat volgens
Beltman aan de vooravond van een cruciale
volgende fase. ‘Zodanig acteren en inspireren

dat ook andere producenten slaafvrije choco-
lade op de markt brengen. Dat doen we door
volledig transparant te zijn, ook over onze
fouten.’ Interesse is er zeker. ‘Ze zijn allemaal
komen kijken hoe wij het aanpakken. En ik ben
ervan overtuigd dat grote spelers als Mondelez,
Mars en Nestlé in toenemende mate beseffen
dat ze de keten moeten veranderen. Zich niet
verschuilen achter keurmerken of “de branche”
maar zelf verantwoordelijkheid nemen voor
betere omstandigheden en een faire opbrengst.
Vanuit maatschappelijke overtuiging maar ook
uit pragmatisch oogpunt. Want als het inkomen
van cacaoboeren marginaal blijft, wordt hun
opvolging een probleem en dreigen tekorten.’
Verandering kost tijd. ‘Grote concerns zijn als
mammoettankers en veranderen maar langzaam
van koers. Ik hoop dat wij daarbij de rol van
loods mogen vervullen. Want pas als andere
producenten ons voorbeeld volgen, krijgt
Tony’s Chocolonely echt impact en komt ons
doel binnen bereik.’

BUSINESS NATIONAAL |||



TRENDS

Reint Jan Renes: ‘Het getuigt
van kracht als een adviseur
zich kwetsbaar opstelt.’

De ultieme nudge;
gebruiken of niet?

De koper van een zak chips of een iPad heeft vaak een latente behoefte. ‘Dan is een
klein duwtje al voldoende om tot aanschaf over te gaan. lemand aansporen tot duurzaam
of gezond gedrag is een stuk complexer,’ zegt Reint Jan Renes. ‘ledereen weet dat
regelmatig sporten verstandig is. Maar lang niet iedereen trekt ook werkelijk de
hardloopschoenen aan.” Wat kunnen commerciéle en publieke organisaties als het

gaat om gedragsverandering van elkaar leren?

TEKST FOTOGRAFIE

Reint Jan Renes is lector Crossmediale
Communicatie in het Publieke Domein
aan de Hogeschool Utrecht. Zijn vakgroep
doet onderzoek naar en geeft advies over
communicatie en gedragsverandering.
‘Daarmee ondersteunen wij overheden op
gebieden zoals duurzaamheid, gezondheid
en mobiliteit. Ook organisaties als Trimbos
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en het Voedingscentrum behoren tot de
opdrachtgevers.’

Renes’ vakgroep startte in 2011 met

vijf mensen; nu zijn dat er al 17. ‘We
worden van alle kanten bevraagd.
Gedragsverandering is hot. Het staat hoog

op de agenda in communicatieland.” Naast
toenemend inzicht in de mogelijkheden
spelen ook bezuinigingen een rol. ‘Er ligt
in het publieke domein steeds meer nadruk
op het resultaat van de schaarse middelen.
Vroeger ging het vooral om informeren;
burgers via voorlichtingscampagnes duide-
lijk maken wat goed voor ze is. Doel is nu,



ervoor te zorgen dat mensen zich ook echt
anders gaan gedragen.’

Waaraan moet een communicatie-afzender
daarbij vooral appelleren? ‘Mensen confor-
meren zich bij voorkeur aan wat anderen
doen, aan de algemene norm. Dat is de
krachtigste drijfveer.” Ook is het belangrijk
dat het gewenste gedrag de meest voor

de hand liggende optie is. “Maak dat dus
zo eenvoudig mogelijk. Wat daarbij kan
helpen, is nudging; kleine, vaak onmerk-
bare duwtjes in de goede richting.” De
Belastingdienst past deze met succes toe in
haar aangiftes. Zo is het formulier al deels
ingevuld, worden verschillende kleuren
gebruikt en staat de benodigde tijdsinves-
tering vermeld (‘het kost u slechts vijf
minuten...”). ‘Dergelijke kleine prikkels
hebben vaak meer effect dan grootschalige
publiekscampagnes.’

Wat iemand zelf belangrijk vindt, is
eveneens van invloed op een eventuele
gedragsverandering. ‘Ook de impact ervan
speelt een rol. Mobiliteit is een collectief
en veelomvattend onderwerp. Als één indi-
vidu tijdens de spits zijn auto laat staan, zet
dat geen zoden aan de dijk. Ook duurt het
lang voor de gewenste effecten — minder
files, betere luchtkwaliteit — merkbaar zijn.
De uitdaging is om zodanige prikkels te
cre€ren dat een individu toch zijn gedrag
aanpast.’

Dat kan door te zorgen voor direct
resultaat. ‘Zoals een financi€le beloning
wanneer iemand de spits mijdt. Of via

een app continu laten zien hoeveel je met
zonnepanelen bespaart.” Technologie biedt
steeds meer mogelijkheden voor zo’n
directe terugkoppeling. ‘Hoe persoonlijker,
des te meer deze aanzet tot actie. Zo geeft
een fitness tracker mij continu inzicht in
het resultaat van een gezonde levensstijl.’
Maar alleen feedback is niet voldoende.
‘Om mensen echt te triggeren, is meer
nodig. Bijvoorbeeld informatie over de
sportieve prestaties van anderen; dat stimu-
leert en motiveert. Of benchmarken met de
buren bij energiebesparing. Maak er een
competitie van.’

Het gebruik van inzichten uit de sociale
psychologie is bij veel bedrijven gemeen-
goed. ‘Actueel thema is service design;

ervoor zorgen dat de interactie met de klant
continu maximaal aansluit op diens behoef-
tes.” Bij publieke organisaties staat deze
ontwikkeling nog in de kinderschoenen.
‘Overheden kunnen zeker leren van com-
merciéle partijen.” Daarbij dient zich wel
de vraag aan, hoever het publieke domein
mag gaan met prikkels en nudging. ‘Neem
donorregistratie. In veel landen worden

je organen na overlijden automatisch ter
beschikking gesteld. lemand die dat niet
wil, moet actie ondernemen. Gevolg: veel
meer orgaandonoren dan in Nederland
waar expliciete toestemming vereist is. Een
simpele oplossing — de ultieme nudge — is
dus om instemming als standaardoptie in te
voeren. Standpunt van minister Schippers
is echter dat donorschap een dermate
zwaarwegend besluit is dat iemand daar
met volle overtuiging “ja” op zou moeten
zeggen.’

Het publiecke domein kent meer van
degelijke thema’s. ‘Bij een aantal ervan is
het lastig goed of fout te duiden. Denk aan
de Zwarte Pietdiscussie of aan financieel
gedrag. Overheidscampagnes pleiten
ervoor, terughoudend te zijn met uitgaven.
Tegelijkertijd roept premier Rutte op om
geld te laten rollen en zo de crisis achter
ons te laten.’

Renes noemt dit ongetemde fenomenen.
‘Hierbij kun je geen pasklaar beoogd
gedrag aanprijzen. Alternatief is dan

om mensen aan te sporen tot reflectie.
Vervolgens kunnen zij zelf een gefundeerde
keuze maken op basis van hun individuele
overtuiging en omstandigheden.” Het is

a hell of job om de hiervoor benodigde
gedragsverandering tot stand te brengen.
‘Maar als het lukt, zorgt dat voor een vaar-
digheid die op tal van gebieden van grote
waarde is.’

Inzicht in gedragsmotieven van de
doelgroep is bij commerciéle organisaties
simpelweg nodig om te overleven. ‘Er is
een economische urgentie. Dat levert een
scherpere focus op dan bij publieke organi-
saties. Anderzijds is daar juist meer ruimte
om op zoek te gaan naar echte drijfveren.
Niet alleen effectieve trucs ontdekken maar
ook het waarom proberen te doorgronden.
Dat levert soms verrassende inzichten op.’
Andere aanbeveling van Renes: haal
externe expertise in huis. ‘In het publieke
domein wordt veel samengewerkt met ken-
nisinstellingen. Bij commerciéle bedrijven
— ook in de bureauwereld — zie ik dit maar
mondjesmaat.” Hoe komt dat? ‘Wellicht
omdat je daarmee meer complexiteit toelaat
tot het proces. Dat kost tijd. Ook moet een
adviseur zich kwetsbaar durven opstellen;
toegeven dat hij niet alles weet.’

Daar is niets mis mee, benadrukt Renes. ‘In
tegendeel. Ontwikkelingen gaan razendsnel
en worden alsmaar complexer. Het getuigt
juist van kracht als een adviseur vooraf
geen pasklaar antwoord garandeert. En

in plaats daarvan vanuit de inhoud samen
met de klant op zoek gaat naar de beste
oplossing voor diens probleem. Uiteraard
niet vrijblijvend, met een duidelijke struc-
tuur en voldoende ijkmomenten. Zie het
als CSI; je start een onderzoek waarvan de
uitkomst niet vaststaat en schakelt daarbij
alle relevante expertise in. Deze aanpak
zorgt voor een realistisch verwachtingspa-
troon én vergroot de kans op resultaat. Ook
neemt de zelfredzaamheid bij de klant toe.
In de publieke sector krijgen wij gelukkig
steeds vaker de ruimte en het vertrouwen
voor zo’n benadering. Ik ben ervan over-
tuigd dat ook private opdrachtgevers hier
baat bij hebben.’

BUSINESS NATIONAAL
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Marketing en techniek gaan hand in hand

In een steeds snellere wereld is marketing een data-gedreven
vak geworden. Klanten willen erkenning en herkenning;
techniek maakt dat mogelijk. De toekomst wordt bepaald door
exponentiele groei in innovatie. Drie Marketeers of the Year
duiden actuele uitdagingen en trends.

TEKST ANKA VAN VOORTHUIJSEN

Imme Rog

Managing director Goede Doelen
Loterijen (Postcode Loterij, Vrienden
Loterij, BankGiro Loterij) en Marketeer
of the Year in 2011.

‘De belangrijkste ontwikkeling is natuur-
lijk dat marketing hand in hand gaat met
technologische ontwikkelingen. Je kunt
door internet op zoveel manieren en

BUSINESS NATIONAAL

‘Big data is the
name of the game.’

momenten met je klant communiceren;
van traditionele banners tot personalised
videomessages waarin de eigen naam

en straatnaam van klanten voorkomen.
Dichterbij kun je als marketeer niet
komen. Erkenning en herkenning, dat wil-
len klanten.

Big data is the name of the game. 1k zou
bijna willen zeggen: Leve de cookies. Als
marketeer is dat winst; je krijgt veel meer
informatie over je klant, je kunt finetunen.
Vroeger stuurde je vier keer per jaar een
brief naar heel Nederland en zat je bij
wijze van spreken met samengeknepen
billen bij de brievenbus te wachten wie ‘m
ingevuld terugstuurde. Nu heb je elke dag,
elke minuut, de kans om via allerlei appa-
raten met klanten te communiceren. Die
klant praat tegenwoordig natuurlijk wel
terug, wil continu reageren en meedoen.
Dus je moet “de achterkant” waaronder
webcare op orde hebben.

Branded content is door het beeld op die
apparaten belangrijker dan ooit. Je wilt
klanten op een andere manier laten weten
wat je te bieden hebt. Interactie, meespelen;
dat is wat onze klanten willen. Dat begon
ruim 25 jaar geleden al met de 64.000
gulden vraag met Jos Brink. Nu bingoén er
200.000 mensen live mee met Linda tijdens
een uitzending van Miljoenenjacht. Ook

de app van “Eén tegen 100 is een succes.
Veel bedrijven zijn tegenwoordig bezig
met content-creatie, kopen zich in bij films
en games. Compliance is natuurlijk totaal
niet sexy, het voelt alsof je met een blind-
dock en de handen op je rug aan het werk
bent, maar je moet gewoon voldoen aan de
regels. Als mensen een lot kopen, moeten
ze het ook echt willen kopen.’

Oscar Diele

Directeur bij woon(web)winkel Flinders
en in 2012 uitgroepen tot Marketeer of
the Year. Toen werkte hij voor Spil
Games (online gaming).

‘De traditionele marketeer zat vaak in de
creatieve hoek. Maar marketing is geen
softe bedoening meer. Het is harde, data-
gedreven business. Op basis van cijfers
neem je beslissingen. Je moet natuurlijk
nog steeds creatief zijn, maar het is een
vak waarin art & science worden gecom-
bineerd. Je moet de psychologie van je
klant doorgronden, maar ook met datatools
en technologie uit de voeten kunnen. Het
wordt steeds meer een spel van linker- en
rechter hersenhelft samen. Op basis van
inzichten, cijfers en data probeer je resulta-
ten te beinvloeden.

Het type investeringen waar een marketeer
over mee mag praten, verschuift van mar-



ketingtools naar hardcore technologie, dus
moet je daar als marketeer ook verstand
van hebben. Je rol wordt meer vergelijk-
baar met die van een CIO of CTO. En een
Chief Marketing Officer geeft meer geld uit
dan vroeger. Aan techniek, aan analytics,
emailmarketing, personalisatie.

De klantfocus is van oudsher het terrein
van de marketeer. Vooral door de digi-
talisering van het klantcontact is zijn rol
veranderd. We zijn van de internetrevolutie
via de mobiele revolutie in de sociale
mediarevolutie terechtgekomen. Die
ontwikkeling zorgt ervoor dat het voor
organisaties makkelijker is geworden om
dichtbij hun klanten te staan. De marketeer
moet alle beschikbare middelen inzetten
om de touwtjes in handen te houden bij het
klantcontact.

De omni-channeltrend is nu waar het om
gaat. Desktop, mobiel, tablet, social media:
je moet de klant integraal beinvloeden
want die heeft altijd alle kanalen open
staan. Veel retailers denken nog in offline
en online maar voor de consument is er
geen verschil. Die staat altijd “aan”, is
altijd op zoek naar relevante informatie.
Als bedrijf moet je via al die kanalen je
klanten serieus nemen, volgen en contact
met ze houden. Op zo’n manier dat de klant
het als één ding ervaart; het moet naadloos
op elkaar aansluiten. Bij Flinders zijn we

daar nu druk mee bezig. De consument
bepaalt op dit moment het tempo. De
helft van het bezoek komt via tablets en

'‘De kracht van
superpromotors,
ambassadeurs,
is groot.’

smartphones binnen. Personalisatie wordt
steeds belangrijker. Een webwinkel past
zich aan, gebaseerd op het gedrag van elke
individuele bezoeker.’

Erik van Engelen

Directeur consumenten bij
energiebedrijf Eneco en in 2015
uitgeroepen tot Marketeer of the Year.

‘De belangrijkste ontwikkeling van de
afgelopen vijf jaar is de toename van het
klantcontact en de manier waarop je met
de klant communiceert. Vooral door de
opkomst van mobiel en de multichannel-
benadering. Vroeger kregen we bij Eneco
2 miljoen telefoontjes per jaar. Dat is
afgenomen — het zijn er nu 1,5 miljoen —
maar er zijn 3 miljoen online contacten bij
gekomen. Vroeger dacht je als bedrijf: ik
ben in control, maar nu is de klant bijna in
de lead. Ook door social media natuurlijk.
Social marketing is belangrijk, waarbij
Youp van ‘t Hek met zijn T-Mobile case
heel veel heeft veroorzaakt. Dat is voor
veel bedrijven een keerpunt geweest. Door
de toename van kanalen zijn online afde-
lingen sterk gegroeid. Webcare is cruciaal;
monitor wat over je wordt geschreven en
gezegd. De kracht van superpromotors,
ambassadeurs, is groot. “Belt u ons maar”
kan absoluut niet meer anno 2015.
Vroeger hadden we als Eneco maximaal
zes minuten per jaar contact met de klant;
wanneer de rekening op de mat viel, belde
de klant als deze hoger of lager uitviel

‘De consument
staat altijd aan.’

dan verwacht. Door onze wifi-gekoppelde
thermostaat Toon hebben we nu wel zes
minuten per dag “contact” met onze klan-
ten. Het is een smart home device; we com-
municeren via een app, de site, er is een
community: dat is echt internet of things.
De toekomst wordt bepaald door expo-
nentiele groei in innovatie. Marketing

en techniek gaan steeds meer samen.
Marketeers en techneuten moeten eigenlijk
hand in hand door het pand lopen. Agile
werken, dat is wel een term die iedereen nu
gebruikt. Er wordt op onderwerpen samen-
gewerkt in wisselende kleinere teams en
het tempo is veel hoger. Geen megalomane
projecten met een doorlooptijd van twee
jaar, maar projecten in brokken opdelen,
agile scrummen. Stukjes testen en door; al
doende leert men.

Er is overal steeds meer samenwerking
met startups, whizzkids die dingen beden-
ken. Natuurlijk sneuvelen er ook projec-
ten. Innovation & ventures is een nieuw
en belangrijk bedrijfsonderdeel bij ons. In
een samenwerking met Tesla hebben we
een app ontwikkeld waardoor we weten
wanneer een auto “vol” moet zijn. Dan
kunnen we beter plannen met inkoop van
energie waardoor een voordeel ontstaat
dat gedeeld wordt met klanten. Dat is con-
crete toepassing van big data. Marketeers
moeten faciliteren dat het bedrijf goed
kan ondernemen. Daar gaat het om.’

BUSINESS NATIONAAL
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Wat denkt u van een rondje landelijk profileren met een regionaal accent? Prominent in beeld bij beslissers;

ondernemers, managers en bestuurders in het hele land via de magazines waaraan zij het meest zijn gehecht:

de regionale Business edities. Het landelijke katern Business Nationaal biedt u het platform om verrassend

zaken te doen in de regio.

Amsterdam Business
Amsterdam
Amstelveen
Haarlem e.o.

Arnhem Business
Arnhem

Duiven

Oosterbeek e.o.

Driesteden Business
Apeldoorn

Deventer

Zutphen e.o.

Haaglanden Business
Den Haag

Zoetermeer
Leidschendam e.o.

Midden-Brabant Business
Tilburg

Waalwijk

Oisterwijk e.o.

Nijmegen Business
Nijmegen

Malden

Boxmeer e.o.

Noord-Limburg Business
Gennep

Venlo

Roermond e.o.

Noordoost-Brabant Business
‘s-Hertogenbosch

Oss

Veghel e.o.

www.business-nationaal.nl

BUSINESS NATIONAAL VERSCHIJNT IN:

Oost-Gelderland Business

Doetinchem
Winterswijk
Zevenaar e.0.

Rijnmond Business
Rotterdam
Spijkenisse
Vlaardingen e.o.

Rijnstreek Business
Leiden

Alphen a/d Rijn

Lisse e.o.

Rivierenland Business
Tiel

Zaltbommel

Leerdam e.o.

Utrecht Business
Utrecht
Nieuwegein

Zeist e.o.

Vallei Business
Ede
Wageningen
Veenendaal e.o.

West-Brabant Business
Breda

Roosendaal

Etten-Leur e.o.

Zeeland Business
Vlissingen

Goes

Terneuzen e.o.

Bereik: 250.000 zakelijke beslissers
Business Nationaal verschijnt zes keer per jaar
in een oplage van 80.000 exemplaren. U profi-
teert van de binding tussen de regionale edities
en haar lezers, die garant staat voor een optimale
attentiewaarde. Door een meeleesfactor van ruim
drie personen bereikt elke editie van Business
Nationaal meer dan 250.000 zakelijke beslissers
in Nederland. De tariefstelling is concurrerend,

de prijs per contact laag.
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Ondernemers ontdekken medewerker met een arbeidsbeperking

Ik wens u veel personeel,
horen we wel eens, om te
laten weten dat het hebben
van medewerkers eerder
een last dan een lust is.

Er is dan nog extra veel
onwennigheid over het
aannemen van mensen met
een arbeidsbeperking; dat
zal wel heleméal lastig zijn.
Twee werkgevers zijn het hier
volstrekt niet mee eens. Zij
spreken uit ervaring.

‘Al mijn klanten vinden het een prachtig
initiatief.” Aan het woord is Paul van
Heelsbergen, eigenaar van een garagebe-
drijf in Utrecht. Hij heeft sinds enige tijd
een werknemer met een arbeidsbeperking
in dienst. ‘Dat is Corné, enorm enthou-
siast. Ook al heeft hij weinig fysieke
kracht — hij is heel klein en niet zo sterk
—, ik kan steeds meer aan hem overlaten.
Hjj is zo blij dat hij deze kans nu heeft.
Dat maakt ook bij mij veel energie los om
hem in deze baan te laten groeien.’

Fantastische oplossing

Het aannemen van iemand met een
arbeidsbeperking bleek voor Van
Heelsbergen ‘een fantastische oplossing’
voor het vele werk dat hij binnenkrijgt.
De ondernemer had bovendien in de
proefperiode van twee maanden geen
kosten, want toen bleef Corné nog zijn
Wajong-uitkering ontvangen. Ook daarna
blijft deze uitkering deels van kracht.

Enthousiasme als sleutel

Eric Janssen, segment Directeur Business
bij Sodexo Nederland, hoeft deze ontdek-
kingsreis niet meer te maken. Bij de
leverancier van services als catering,
beveiliging en receptie is het al jaren
beleid om minstens 5% mensen met een
achterstand zoals een arbeidsbeperking
in dienst te hebben. Sodexo hanteert een
duidelijk criterium: ‘Is iemand enthou-
siast, daar gaat het ons om. Of hij of zij
nu een beperking heeft of niet. De rest
volgt vanzelf.” Het beinvloedt bovendien
de bedrijfscultuur. ‘Medewerkers voelen
zich extra betrokken en zijn ook vaak
trots.” Het kost even tijd en moeite, maar
je krijgt er volgens Janssen enorm veel
voor terug: ‘Ik zou zeggen: neem die
stap, het verrijkt je bedrijf.” Il

BANENCAMPAGNE ALLEEN
TALENT TELT!

VNO-NCW Utrecht, MKB-Nederland
Midden, FNV, CNV, UWV en vijftien
gemeenten hebben in Utrecht-Mid-

den de handen ineengeslagen om
1.145 mensen met een arbeidsbeper-
king aan een baan te helpen, samen
met de Werkgeversservicepunten en
de werkbedrijven. Dat gebeurt ook
samen met het landelijke initiatief
Onbeperktaandeslag.nl. De werkge-
ver staat een scala aan hulpmiddelen
ter beschikking, van fiscale voordelen
tot jobcoaching. Zie www.alleenta-
lenttelt.nl voor meer informatie.

In de week van 28 september is de
Alleen Talent Telt!-campagneweek
gepland. Volg de ontwikkelingen op
de website en de Facebookpagina
van Alleen talent telt.
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De banencampagne

Alleen talent telt! spoort
werkgevers met allerlei
middelen aan zich extra

in te spannen, zowel
online als offline.
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Tijden veranderen en onze manier

van communiceren verandert
in sneltreinvaart mee. Tijd dus
om als bedrijf gedegen na te
denken over je marketing- en
communicatiestrategieén. Hoe

bedien je de doelgroep het best?

Welke kanalen kies je daarbij en
is het bijvoorbeeld echt zo dat
video steeds belangrijker wordt?
Utrecht Business nodigde vijf
professionals uit in Slot Zeist, om
daar te praten over de stand van

zaken op het gebied van marketing
en communicatie: ‘Bedenk nou eens

goed wat je wilt bereiken.’

- Erik Bouman - De Vormgevers
- Jos Littel - Littel Communicatie

- Michel Scheurwater - De Vormgevers

- Pauline Teunissen - PRezz videoproductiehuis

- Tom Zoethout - Internet Marketeers

'Zorg voor een duidelijk doel, de
juiste strategie en een goed netwerk’

Het statige Slot Zeist vormde het toneel voor
een levendige tafeldiscussie over marketing
en communicatie, waarbij aan de hand van
geponeerde stellingen gesproken werd over
met name de do’s and dont’s op marke-

ting- en communicatiegebied. Allereerst

rees de vraag of ‘de tekstschrijver’ tot een
uitstervend ras behoort, omdat een beeld nu
eenmaal meer zegt dan duizend woorden.
Tom Zoethout (Internet Marketeers) bleek
het daar niet mee eens te zijn: ‘Natuurlijk is
video steeds belangrijker geworden, maar het
probleem met video is dat je niet weet wat er
na anderhalve minuut en na 3 minuut 56 naar
voren komt. Eigenlijk moet je er een goede
kijkwijzer bij leveren, die vertelt welke con-
tent wanneer te zien is in de video. Google
zal nog de nodige jaren een heel belangrijk
medium blijven. Eén van de belangrijkste
items waarop Google kan bepalen hoe

relevant de content op een website is, is de
content z¢élf. Daarnaast zijn er nog beeldma-
teriaal en infographics. Tekst is nog altijd
belangrijk, dus nee, tekstschrijven is en blijft
een wezenlijk onderdeel.’

Jos Littel (Littel Communicatie) onderschrijft
het relaas van Zoethout: ‘Ze zeggen dat een
beeld meer zegt dan duizend woorden, maar
ik streef er bij print altijd naar dat het beeld in
balans is met de tekst. Soms krijg je beelden
bij een verhaal te zien die weliswaar een
mooi plaatje vormen, maar die helemaal niet
relevant zijn voor het verhaal. Het belang van
beeld en tekst moet samenhangen, het moet
elkaar aanvullen en versterken.” Erik Bouman
(De Vormgevers) vult aan: ‘Tekst is en blijft
belangrijk, dat zie je ook met de bekende
headings en pay-offs van de bekende grote
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merken. Die pay-offs blijven herkenbaar voor
iedereen, terwijl het beeld wisselt.’

Pauline Teunissen (PRezz videoproductie-
huis) kaart aan dat video in de laatste jaren
wel veel belangrijker is geworden. ‘Als je
vroeger folders of websites bekeek, dan zag
je hele lappen tekst en af en toe een fotootje.
Moderne websites zijn gevuld met beeld.
Foto’s, bewegende afbeeldingen en filmpjes.
Daar wordt dan een pay-off of een paar
zinnetjes tekst aan toegevoegd. Die balans

is echt omgeslagen.’ Volgens Tom Zoethout
hangt het wel af van het doel dat je hebt: ‘Als
je mensen met je boodschap in een bepaalde
stemming wilt brengen, dan kun je dat met
beeld veel beter doen dan met woorden. Als
je een video van een minuut hebt, kun je daar
zes of zeven zinnen tekst in zeggen. Maar



als je een goede video hebt en je zou alles
wat je daarin ziet moeten gaan vertalen in
tekst, waarin je de emotie en alles wat je ziet
tot uitdrukking moet brengen, dan heb je zo
tienduizend woorden nodig.’

Meer folders

‘Teksten moeten tegenwoordig wel korter
en gerichter zijn,” legt Michel Scheurwater
(De Vormgevers) uit. ‘Tegenwoordig krijgen
mensen via heel veel kanalen enorm veel
informatie aangeboden, waardoor ze veel
selectiever zijn geworden in hetgeen zij
lezen.” Erik Bouman vult aan: ‘De manier
van communiceren is veranderd, er gebeurt
heel veel online. Toch zie je ook andere
ontwikkelingen. Er is onderzoek gedaan naar
de verspreiding van huis-aan-huisbladen en
reclamefolders. We krijgen meer folders dan
ooit tevoren, zo blijkt. Juist omdat er zoveel

Jos Littel en Pauline Teunissen (rechts)

Michel Scheurwater en
Michael van Munster

online te vinden en lezen is, vinden mensen
het toch fijn om weer even een pakje folders
in de bus te krijgen. Bedrijven kiezen dus ook
weer vaker voor die koers.’

Klunzig

De discussie werd verlegd naar de volgende
stelling: e-mailmarketing blijft voorlopig het
beste digitale kanaal. Erik Bouman: ‘Het ligt
nogal aan wat je wilt bereiken en welk budget
je hebt. Wil je informeren? Wil je verkopen?
Dat zijn twee totaal verschillende doelstel-
lingen, waarbij de eerste goed meetbaar is,
maar die tweede niet.” Ook volgens Jos Littel
ligt het aan het doel: “Voor informeren naar
je doelgroep is e-mailmarketing een prima
middel. Het ligt er wel aan hoe je de actie
opzet. Ik krijg vaak mailings binnen waar echt
niet over nagedacht is. Dan is er geen link
naar een website bijvoorbeeld, dus hoe kun je

dan meten wat het resultaat is? Daarnaast ken
ik veel van die bedrijven niet dus ze lappen
ook de wetgeving nog eens aan hun laars. Je
hebt goede en klunzige e-mailmarketing; die
laatste zie ik veel te vaak.’

Gebruik je handtekening

Tom Zoethout geeft aan dat je op dit gebied
de online- en offlinewereld goed met elkaar
kunt vergelijken: ‘Het is net als met die stapel
folders die je in de bus krijgt. Ik maak dat
pakje folders altijd open om te zien welke
bedrijven in mijn regio adverteren. Daar zitten
af en toe bedrijven bij die heel ergens anders
gevestigd zijn, maar blijkbaar levert het ren-
dement op. Met e-mails is het al net zo, maar
dat is wel een stuk meetbaarder. Bedrijven

die niets met e-mailmarketing doen, laten in
ieder geval nog wat liggen.’ Pauline Teunissen
kaart aan dat er veel verschillende vormen
van e-mailmarketing zijn: ‘Ook goed gebruik
van je e-mailhandtekening is een stukje
e-mailmarketing. Veel mensen kunnen die nog
veel beter gebruiken. Zet er een link in naar je
website of plaats een link naar een filmpje dat
je hebt geplaatst op je site of op YouTube met
een teasend zinnetje, dat werkt echt!’

Schizofreen ding

Pauline Teunissen legt een discussiepunt

op tafel over bedrijfsfilms. ‘Het maken van
een bedrijfsfilm wordt nogal opgeblazen.
Iedereen kent wel een buurjongen die een
filmpje kan maken,’ zo luidt de stelling. ‘Een
bekend gevaar bij het maken van bedrijfsfilms
is de grote mate van zelfbevlekking,” geeft
Michel Scheurwater aan. Jos Littel kan het
alleen maar beamen. ‘Het is alleen maar
zenden, zenden en nog eens zenden,” geeft

zij aan. Tom Zoethout onderstreept: ‘Echt
helemaal niemand heeft iets aan een standaard
bedrijfsfilm. Het gaat om de content, die

moet toegevoegde waarde hebben. Zorg
bijvoorbeeld dat je een goede stelling hebt,
die je vervolgens in één of twee minuten gaat
toelichten. Internet staat vol met verhalen over
“wij, wij, wij”; daar is niemand in geinteres-
seerd. Met websites is het al net zo. Een site
is een schizofreen ding. Je wilt heel graag iets
vertellen over waar je bedrijf zo goed in is.
Maar het gaat om iets anders. lemand heeft
een probleem. Die gaat zoeken en wil graag
weten of jij snapt wat zijn probleem is en of
je er een oplossing voor hebt. Ik ben helemaal
voor video hoor, maar dan wel met een echte
toegevoegde waarde.’
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Doe-het-zelf

‘Dat geldt ook voor teksten op een website,’
geeft Pauline Teunissen aan. ‘Bedenk nou
eens goed wat je wilt bereiken. Kijk naar een
gemiddelde website. Het gaat negen van de
tien keer over “we” en “ik”. Zo is het met
films ook. Wij kijken graag verder dan even
snel een filmpje met het zoveelste pratende
hoofd in beeld. Bedrijven zeggen vaak dat

ze “wel iemand hebben die het even voor

ze kan maken”. Maar veel te vaak is het dan
niet doordacht en heb je er dus weinig aan.’
Erik Bouman is het er mee eens: ‘Je kunt het
ook breder trekken. Wij hadden voorheen
een eigen fotograaf in dienst, maar huren
tegenwoordig gespecialiseerde fotografen in.
Bedrijven gaan het vaak ook zelf proberen en
willen zo kosten uitsparen. Maar als je dan
op internet rondkijkt dan zie je dat 80% van
wat daar te vinden is, uit rommel bestaat. Er
zit geen boodschap achter.’ Jos Littel: ‘Ik heb
het idee dat we steeds meer in een doe-het-
zelfmarkt zitten. YouTube is gratis. En als het
gratis is, waarom zou ik er dan voor betalen?
Dat is hoe veel partijen redeneren.’

Snel weg

Het is een hele kunst om een filmpje te maken
dat van begin tot eind boeit, zo is de algemene
gedachte aan tafel. Tom Zoethout: ‘Eigenlijk
zou je ook twee versies van een filmpje moe-
ten maken. Eentje voor je website en eentje
voor op YouTube. Er zit namelijk een groot
verschil in waar iemand een film bekijkt. Bij
YouTube gebeurt er van alles omheen waar jij
geen controle over hebt. Je moet zorgen dat
mensen zo snel mogelijk op je eigen website
komen. Daar is namelijk het geld te verdie-
nen.’ Het effect van uitingen valt of staat met
de inhoud van de aangeboden content, weet
Michel Scheurwater: ‘Je kunt dankzij allerlei
slimmigheden wel zorgen dat je bovenaan

de zoekresultaten komt te staan. Maar als de
content de kijkers vervolgens niet boeit, dan
zijn ze heel snel weg.’

Baby’s en kattenvoer

‘De samenwerking in onverwachte hoeken
zoeken en buiten de gebaande paden durven
treden, zorgt voor de beste resultaten’, zo
luidde de laatste stelling van de middag.
Volgens Erik Bouman is het een kwestie
van de juiste professionals bij de juiste klus
betrekken. ‘Die hoef je niet allemaal in dienst
te hebben, maar het moeten vakmensen
zijn. Wil je een website bouwen, dan zoek
je iemand die jou begrijpt. Niet iemand

Erik Bouman, Michel Scheurwater
en Michael van Munster

-

die alleen een mooie site kan maken, maar
iemand die weet welke boodschap je op
welke manier moet uitdragen. Hoe kunnen
we het gaan vermarkten? Hoe gaan we social
media erin verwerken? Ook zoek je er een
goede tekstschrijver bij. Alles bij elkaar heb
je een groep professionals nodig om iets pro-
fessioneels te kunnen maken. Anders maken
we alleen maar mooie dingen, maar leveren
ze geen effect op.” Het is echt kijken naar
welke professional het best bij een bepaalde
klus past, geeft ook Pauline Teunissen aan:
‘Dat je voor een babymerk een ander filmpje
maakt dan voor kattenvoer, dat spreekt voor
zich. Dus doen we dat met een andere came-
raman, die een net wat andere camera heeft.
Voor tekstschrijvers geldt hetzelfde.’

Niet alleen gebaande paden
Het begint allemaal met een netwerk van
professionals, vult Erik Bouman aan. ‘Ken
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Pauline Teunissen
en Tom Zoethout

je de juiste specialisten, de mensen die hun
vak verstaan?’ Jos Littel is het daar mee

eens: ‘Kijk wat je wilt bereiken en wat daar
voor nodig is. Je begint eerst met je plan en
vervolgens stel je het team samen. Uit die
vaatjes moet je dan gaan tappen.’

Tom Zoethout werkt zelfs samen met concur-
renten. ‘We hebben meer aan elkaar dan last
van onze vermeende onderlinge concurrentie!
De markt is groot genoeg.” Ook de inzet van
jonge honden kan meerwaarde hebben. ‘Die
gaan echt niet over de gebaande paden, die
klimmen over het hek.’

Michel Scheurwater: ‘Voor de gebaande
paden heb je niet persé een bureau nodig. Als
bureau moet je juist piketjes durven verzetten
en klanten motiveren daarin mee te durven
gaan. Luisteren naar en inleven in je klanten
en dan samen tot het beste plan komen.’
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TOPLOCATIE

1

‘Het nieuwe delen is het oude hebben’.
Met deze verrassende visie op
hospitality heeft The Attention Group
in korte tijd een opmerkelijke plek in
de horeca- en evenementenbranche
veroverd. Door een gedurfd
businessplan van eigenaren Adriaan
Derksen en Pieter Aalbers zijn drie
eeuwenoude monumenten in ons

land opnieuw in gebruik genomen als
inspirerende hotspots. Met succes: het
Muntgebouw in Utrecht, de Mariénhof
in Amersfoort en Slot Zeist zijn met
behoud van karakter omgetoverd

tot spraakmakende congres- en
evenementenlocaties.

The Attention Group: vernieuwende visie op hospitality

TEKST: PIEN KOOME FOTOGRAFIE: MARCEL KRIJGSMAN

Pieter Aalbers en Adriaan Derksen hebben
hun sporen in de horeca- en evenemen-

met hun werkwijze historisch erfgoed nieuw
bestaansrecht kunnen geven, zijn ze zich ook
tenbranche de afgelopen twintig jaar al zeer bewust van het risico dat ze nemen. ‘We
ruimschoots verdiend. Als topmanager met financieren alles zelf; athankelijk zijn van de
bank voelt niet lekker’, verduidelijkt Aalbers.
‘Gelukkig weten we door onze ervaring exact
wat er nodig is voor een gezonde exploitatie.
Alle strategische, bestuurlijke en financiéle
kansen en risico’s zijn tot in detail berekend.
Daarnaast merken we dat de samenleving
open staat voor vernieuwing. Zakendoen kun
je op veel manieren. Wij kiezen ervoor om
prachtige locaties nieuw leven in te blazen
met respect voor de plek en voor de mensen
die er werken en verblijven. Inmiddels is
gebleken dat deze werkwijze op een bijna
vanzelfsprekende manier leidt tot positieve
dynamiek. Als je met z’n allen ergens in
gelooft en waardering hebt voor de omgeving

ervaring bij gerenommeerde, internationale
hotelketens en als organisator van mondiale
events hoefden beiden zich geen zorgen te
maken over het verloop van hun carriére.
Toch koos het bevlogen duo er anderhalf jaar
geleden bewust voor om samen iets nieuws te
beginnen. Na de lancering van The Attention
Group werd de hospitalitybranche verrast
met een vernieuwend concept waarbij niet
de ondernemer zelf centraal staat, maar de
locatie uitgangspunt is bij alle activiteiten.
Met deze baanbrekende visie wist het
tweetal in korte tijd de exploitatie van drie
monumentale locaties naar zich toe te trek-
ken. Hoewel beiden overtuigd zijn dat ze
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Pieter Aalbers en Adriaan Derksen

waarin je werkt, inspireert dat anderen ook
om meer oog te hebben voor de wereld om
hen heen.’

Toplocatie met

bijzondere waarden

Door monumentale gebouwen op een verant-
woorde manier te integreren in de moderne
tijd wordt historie verbonden met het heden
en de toekomst, stelt Adriaan Derksen met
trots. ‘Wij zien onszelf als pandbewaarder.
Het gaat ons niet om het bezit, we geven de
historische panden juist terug aan de stad en
zijn inwoners.” Het Muntgebouw in Utrecht
is hier een goed voorbeeld van: niet alleen is
het karakteristicke pand met zijn authenticke
zalen een gewilde congres- en evenemen-
tenlocatie, het gebouw wordt ook gebruikt
voor film- en tv opnamen, private dinners,



bruiloften, particuliere events, concerten en
familiefeesten. Bij elke invulling staat kwali-
teit van dienstverlening centraal. Derksen: ‘We
kiezen voor hoogwaardige horeca en catering
en hebben bij de inrichting gezorgd voor een
evenwichtige mix tussen oude elementen en
eigentijds comfort. Hierdoor bieden we zowel
de zakelijke als particuliere markt een toploca-
tie met bijzondere waarden.’

Gastvrijheid als passie

In Amersfoort zette The Attention Group

zich in om de Mariénhof te transformeren

tot een dynamische ontmoetingsplek. Het
eeuwenoude klooster is nu een moderne en
hoogwaardige congres- en evenementenlocatie
met tophoreca, maar ademt tegelijkertijd nog
historische grandeur uit. Adriaan Derksen:
‘Het is een spectaculaire locatie, met prachtige
lichtinval door glas-in-lood ramen, een schit-
terende kapel, sfeervolle salons en presenta-
tieruimten en twee rustieke kloostertuinen.

De locatie is zelf in zijn geheel af te huren

en biedt plaats aan ruim zeshonderd gasten.
Ook is het een offici¢le trouwlocatie van de
gemeente Amersfoort.” Het concept ‘old meets
new’ komt ook hier op bijna vanzelfsprekende
manier tot zijn recht. Adriaan geeft een
voorbeeld: ‘De zijkant van Mariénhof was nog
een ongebruikt gedeelte, maar leende zich uit-
stekend voor horeca. Daarom hebben we een
wedstrijd georganiseerd waarbij de winnaar
twee jaar lang gratis mag ondernemen in het
klooster. Tijdens de finale op 1 mei, Dag van
de Arbeid, wonnen twee jonge, vrouwelijke
ondernemers hun droomprijs: een plek waar
mensen van hun ambachtelijke taarten en
heerlijke koffies kunnen genieten.’

Vierdaagse dwars door het kasteel
The Attention Group heeft in anderhalf jaar
zijn bestaansrecht ruimschoots bewezen.
Dankzij het vertrouwen in het ondernemer-
schap van Adriaan en Pieter werd ook Slot
Zeist ondergebracht bij het jonge bedrijf, om
het dit hele jaar en wellicht langer in naam van
de gemeente te exploiteren. Het middeleeuwse
kasteel uit 1632 ligt midden in een bosrijke
omgeving en fungeert nu als sprookjesachtig
decor voor zowel zakelijke bijeenkomsten als
particuliere feesten en bruiloften. Pieter: ‘De
zalen zijn gerestaureerd met respect voor de
eeuwenoude historie. Op de tweede verdieping
is zelfs een theaterzaal gerealiseerd en in de
sfeervolle tuinen ligt nu een amfitheater. We
geven door ons concept niet alleen historische

panden een toekomst, ook zetten we graag de
deuren open voor de hele bevolking.” Lachend:
‘Afgelopen zomer werd de avondvierdaagse
van Zeist gehouden. Het leek ons een geweldig
idee om het slot in het parcours op te nemen.
Dat is gelukt: alle deelnemers gingen dwars
door het kasteel over de rode loper. Voor ieder-
een een onvergetelijke ervaring.’

Creatieve concepten

Naast de exploitatie van historisch erfgoed
zetten beide heren zich ook op andere vlak-
ken graag in voor een tolerante en duurzame
samenleving waar mensen oog hebben voor
elkaar en de wereld waarin ze leven. De
creatieve concepten van het duo zijn niet
onopgemerkt gebleven. Voorbeelden van

projecten waar ze bij betrokken zijn of waren:
Buitengewoon in het land, de Duurzame tafel
en Ocean Sole. Allemaal duurzame projecten
waarmee The Attention Group aantoont niet
alleen oog te hebben voor prestigieuze loca-
ties, maar ook kleinschalige initiatieven op het
gebied van duurzaam ondernemen een warm
hart toe te dragen. Adriaan vat het kernachtig
samen: ‘We zijn eigenwijze ondernemers,
maar geen borstkloppers. Waarheid moet je
niet willen verkondigen, maar durven te zoe-
ken. Dan kom je onderweg de mooiste dingen
tegen.” Ml

www.muntgebouw-utrecht.nl - www.marienhof.nl

www.slotzeist.nl
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TOPLOCATIE

Happy Megally

Het creéren van een bijzondere
ontmoetingsplek waar onze
gasten genieten

In de afgelopen jaren heeft Leidsche Rijn zich enorm ontwikkeld. Een
van de ondernemers van het eerste uur is Happy Megally, eigenaar van
Parkrestaurant Anafora (2011) en initiatiefnemer van de naastgelegen
Bosspeeltuin in het Maximapark. Beide initiatieven werden geboren
vanuit de wens om duurzaam bij te dragen aan een maatschappelijke
behoefte: het creéren van een bijzondere ontmoetingsplek waar de
bewoners trots op zijn.

Met die visie is een duurzame bedrijfsvoering en maatschappelijk
verantwoord ondernemen onderdeel van ons DNA geworden. Samen
met onze gasten, medewerkers, leveranciers en omwonenden bouwt
Anafora aan de cultuur van Leidsche Rijn en het welzijn en de sociale
kracht van haar gemeenschap. De waardering kwam dit voorjaar toen het
Parkrestaurant de MVO prijs 2015/2016 in ontvangst mocht nemen.

Zoals in elk bedrijf gaat het uiteindelijk ook om een gezonde
bedrijfsvoering. De diversiteit van doelgroepen die de locatie bedient,
resulteert in een druk bezet pand gedurende de hele week. ‘Bruist’

het in het weekend van de jonge gezinnen, doordeweeks verwelkomt
Anafora ook de zakelijke markt. De lichte locatie, met diverse zalen

met uitzicht op de Japanse tuin en de oude VikingRijn, is ideaal voor
brainstormssessies en boardmeetings. Ook worden er veel bedrijfsfeesten
en afdelingsdiners georganiseerd.

Last but zeker not least, is Anafora, met de prachtige architectuur van
Pierre Cuypers, bekend van o.a. Het Rijksmuseaum en Kasteel De Haar,
een zeer geliefde locatie voor bruidsparen. Door de vele huwelijken die
er al voltrokken zijn is Anafora zelfs een offici€le trouwlocatie van de
Gemeente Utrecht.

Megally kijkt terug op 5 enerverende jaren en is verheugd te zien dat
steeds meer gasten ook van ver buiten Utrecht de weg naar Anafora
weten te vinden. Hij kijkt er iedere dag naar uit zijn gasten te
verwelkomen en culinair te laten genieten op deze inspirerende plek. Il

Heerlijk en eerlijk, puur genieten van dat wat de natuur ons biedt. De menukaart
van Anafora is samengesteld in samenwerking met culinair avonturier René Pluijm,
die de passie voor ‘natuurlijk eten’ met ons deelt. Met verse hoogwaardige en
biologische ingrediénten, creéert onze keukenbrigade de meest verrassende

wereldgerechten, die uitermate geschikt zijn om in gezelschap te delen!
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I Puur Porsche Magazine voor maar - v
— Alleen voor o

€6O J 4 PORSCHE 991 TAR

I EYCLUSIVE EDITION

Ontvang 12 x Puur Porsche Magazine+ 6 reeds verschenen edities voor €60,-
PUUR Porsche magazine is het wvoor elke Porsche liefhebber.Het blad staat boordevol

met reportages over typen Porsches uit heden en verleden, techniek, onderhoud, tuning, interviews, races, evenementen

enlifestyle.

www.puurpm.nl

Great British Cars voor maar

€45,-

12

Ontvang 6 x Great British Cars + 6 reeds verschenen edities voor €45,
Great British Cars is een onafhankelijk magazine voor de liefhebber van Engelse auto’s. Wil je een jaar lang elke twee
‘maanden Great British Cars ontvangen en ook nog eens 6 reeds verschenen edities cadeau krijgen, ga dan naar
www.greatbritishcars.nl, vraag een abonnement aan en vul daarbij achter je naam de actiecode 12XGBC in.

www.greatbritishcars.nl
Volvodrive Magazine voor maar

12Xz,

Ontvang 6 x Volvodrive Magazine + 6 reeds verschenen edities voor €45,

Volvodrive Magazine is het ljfblad voor de Volvo liefhebber. Wil je een jaar lang elke twee maanden Volvodrive Magazine

ontvangen en ook nog cens 6 reeds verschenen edities cadeau krijgen, ga dan naar www.volvodrivemagazine.nl,
vraag een abonnement aan en vul daarbij achter je naam de actiecode 12XVD in.

www.volvodrivemagazine.nl
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GET CONNECTED

Op 9 oktober vindt een bijzondere Get Connected-bijeenkomst plaats in Mediaplaza in Jaarbeurs

Utrecht. Samen met de bezoekers gaat de Economic Board Utrecht aan de slag voor hun jaarplan

2016. Dagvoorzitter is Hella Hueck. Get Connected start om 12.00 uur met een lunch. Daarna volgt

een plenaire opening door EBU-directeur Ton van Mil. Hij geeft een inleiding op Healthy Urban

Living, waarna de aanwezigen kunnen aansluiten bij één van de sessies op bijvoorbeeld het gebied

van zelfmanagement en E-government: big data. Vanaf 15.00 uur volgt de plenaire ‘Get Connected’

waarin de highlights van de dag de revue passeren. Daarbij wordt vooruitgekeken; wat staat in 2016

op de agenda?

Keynote-speaker Peter Savelberg neemt bezoekers mee in zijn verhaal over innovatieve, ruimtelijk

economische concepten die steden, regio’s en landen structureel kunnen hervormen. Ook zijn er diverse

pitches van Utrechtse GameChangers. Een netwerkborrel met muziek van Utrechts talent sluit Get

Connected af. Kijk voor het volledige programma en inschrijven op www.economicboardutrecht.nl.

ONDERNEMERS VERKOPEN BEDRIJF STEEDS JONGER

De gemiddelde leeftijd waarop ondernemers hun
bedrijf verkopen, is de afgelopen tien jaar signifi-
cant gedaald. De meest voorkomende leeftijd van
overdracht ligt momenteel op 55 jaar. In 2005 was
dat nog 60.

Dit is een van de uitkomsten van de Brookz Over-
name Barometer. Dit is een periodiek onderzoek
van overnameplatform Brookz naar cijfers en
trends in de overnamemarkt. Het onderzoek vond
plaats onder 128 fusie- & overname-advieskanto-
ren die samen meer dan 80 procent van de mkb-
overnamemarkt vertegenwoordigen.

Hoewel steeds meer ondernemers hun bedrijf
voor hun vijftigste verkopen, blijft leeftijd — in
combinatie met gebrek aan opvolging — nog altijd
de belangrijkste reden voor de verkoop van een
onderneming (43%). Andere redenen die worden
genoemd zijn: focus op nieuwe activiteiten (17%),

cashen (15%), het inzicht dat het bedrijf toe is aan
een nieuwe type manager (15%) en persoonlijke
omstandigheden als ziekte, scheiding et cetera
(10%).

Volgens Peter Rikhof, hoofdredacteur van Brookz,
past de lagere gemiddelde leeftijd van verkopende
ondernemers in een structurele ontwikkeling bin-
nen de overnamemarkt. ‘Door de snelle technolo-
gische ontwikkelingen is de levenscyclus van veel
bedrijven een stuk korter geworden. Bedrijven
worden daardoor steeds sneller en in een eerder
stadium verkocht. Daarnaast staat de nieuwe ge-
neratie ondernemers, in tegenstelling tot de baby-
boomers, veel meer open voor een voortijdige exit.
Het pensioen is nog ver weg en opvolging binnen
de familie is geen issue. Veel van die ondernemers
beginnen na de verkoop van hun bedrijf gewoon
weer opnieuw.’

IUsselstreek
zakelijk

makelaars in bedrijfsmatig vastgoed

Wijk bij Duurstede, Muntstraat 42

In het historische centrum van Wik bij Duurstede
staat deze stadsvilla van circa 508 m? in 4 bouwlagen.
De kavels zijn gezamenlijk 987 m* groot, waarmee
tevens een riante tuin aanwezig is. Het object is een
Rijksmonument (bj 1645) v.v. diverse stijlkenmerken
en een moderne ontvangsthal (bj 2000). Het object
kan voor diverse doeleinden worden gebruikt.
Voorzieningen 0.a.:

« radiatoren voorzien van thermostaatkranen

- raampartijen met enkel glas en roedeverdelingen

« sanitair en pantry per bouwlaag, personenlift

Koopsom € 1.250.000 k.k., vrij van BTW
WOERDEN en omgeving

€€

In Woerden en omgeving hebben wij diverse
beleggingen van langdurig verhuurd vastgoed te koop
in de prijsrange van circa € 150.000 tot € 4.000.000

HARMELEN, Techniekweg 2

Via de nieuwe zuidwestelijke rondweg uitstekend
bereikbaar multifunctioneel solitair gebouw. Totaal
963 m? kantoor/showroom in 2 bouwlagen en 187 m?
bedrijfsruimte en tenminste 35 parkeerplaatsen (norm
1:25). Gelegen op 2 kavels van bijna 2.000 m”,
Voorzieningen o0.a.:

« HR+ glas, per kamer regelbare airco, zonwering

tallatie en ink m

Koopsom € 1.150.000 k.k.

Huurprijzen en koopsommen zijn te

heandmeldi

vermeerderen met BTW, tenzij anders vermeld.

088 makelaar

(088 6253522)

www.ijsselstreekzakelijk.nl

De Meern | Usselstein | Montfoort | Vianen
Wijk bij Duurstede | Woerden
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HAES:

HR van zwae
naar licht

Personeel & Organisatie ofwel Human Resource
wordt mede door nieuwe wet- en regelgevingen een
steeds zwaarder wordend thema, met name voor
kleinere en middelgrote ondernemingen. Door het
inzetten van een unieke combinatie van software

en HR-expertise is het nu mogelijk om HR lichter

te maken voor ondernemers. HAES (HR Als Een
Service) is dé oplossing. Ondernemers worden door
HAES volledig ontzorgd op het gebied van HR.
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Berend van Berkel en Emile Thewissen
van Optiteam B.V. hebben jarenlange
ervaring in het personeelswerk. Het duo
onderkende de problematiek van HR

in mkb-bedrijven, maar zag vooral ook
kansen om hier een oplossing voor te
ontwikkelen. Dat werd HAES: HR Als
Een Service. Van Berkel: ‘We combine-
ren een stuk HR-support met software op
de meest klantvriendelijke en flexibele
manier. Dat maakt een sterk geheel: 1 +1
=37

Bedrijven werken steeds meer met digi-
tale personeelsdossiers. Daar zijn diverse
programma’s voor, maar die zijn over het
algemeen vrij prijzig, behoeven een pit-
tige implementatieperiode en zijn helaas
niet allemaal even gebruikersvriendelijk
en effectief. De oplossing van Van Berkel
en Thewissen is even doeltreffend als
praktisch: ‘We hebben alle vragen die

je tijdens een implementatieperiode

zou stellen, laten beantwoorden door
HR-specialisten. We hebben dus een best
practice opgezet, waardoor er een enorme
besparing op de implementatiekosten is
en men snel en eenvoudig van start kan,’
vertelt Van Berkel.

Het HAES-concept werkt als volgt: de
klant neemt een abonnement, waarmee
hij toegang krijgt tot de software: dan
kunnen er werknemers en leidinggeven-
den ingevoerd worden. Vanaf het eerste
moment wordt er een HR-partner aan
de klant gekoppeld die er voor zorgt dat
er op een juiste manier met de software
wordt omgegaan en toegang biedt tot alle
mogelijke HR-specialisten.

HAES kenmerkt zich door flexibiliteit.
‘Op die manier zijn heel snel klant-
specifieke wensen door te voeren.” De
flexibiliteit geldt overigens ook voor het
abonnement: dat heeft een loopduur van
minimaal zes maanden, maar is daarna
maandelijks opzegbaar.

Hoe hoog is het ziekteverzuim? Wat zijn
de salariskosten? Kan een openstaande
vacature intern worden ingevuld? Wat

is de productiviteit per medewerker?

Dit zijn maar een paar voorbeelden van
vragen die het management van een
organisatie begrijpelijkerwijs graag
beantwoord wil zien. Daarom is het raad-
zaam kengetallen te genereren, waarmee
gegevens over personeel en organisatie
in cijfers en grafieken uitgedrukt kunnen
worden. Dit kan een momentopname
zijn, maar ook een ontwikkeling per
jaar, kwartaal of maand. Met behulp van
rapportages is het mogelijk inzichten te
creéren, en, indien nodig, hierop in te
spelen. Het is allemaal meegenomen in
de HAES-software, waarmee de hele

‘Wij ontzorgen
klanten in hun HR
werkzaamheden

en beleid, en tillen
HR naar een
hoger niveau.’

organisatie kan worden doorgelicht,
maar ook kan worden ingezoomd op
individuele medewerkers. De expertise
van een zeer ervaren HR-partner zit bij
het abonnement inbegrepen en zorgt er
samen met de mensen van HAES voor
dat alle soorten rapportages mogelijk
zijn, legt Van Berkel uit: ‘Dit resulteert
in een proactieve signalering. Vanuit die
benadering gaat een HR-partner aan het
werk, en geeft een vrijblijvend advies aan
de klant om hierdoor onnodige kosten te
voorkomen.’

De klant kan naar aanleiding van de
verkregen resultaten en inzichten twee
dingen doen: zelf aan de slag met de
conclusies uit het betreffende rapport, of
de HR-partner inschakelen voor verdere
actie. De partner kan veel vragen beant-
woorden en primaire oplossingen aanrei-
ken, maar kan via HAES ook deskundi-

gen op specifieke gebieden raadplegen: de
HR Expertise pool. Dit is een netwerk van
specialisten op gebieden als Arbeidsrecht,
Ziekteverzuim, Werving & Selectie,
Assessments, Loopbaanbegeleiding,
Outplacement, enzovoort. Van Berkel:
‘Omdat wij weten wie waar goed in is,
zullen we uiteindelijk ook altijd de meest
geschikte deskundige partner inschakelen
voor de klant.’

Van Berkel over deze specialisten: ‘Die
mensen schrijven zich bij ons in en staan
open voor opdrachten. We organiseren
periodiek offline meetings voor deze
specialisten, want ze moeten elkaar

leren kennen en kennis uitwisselen.
Uiteindelijk willen we in alle grote steden
onze offline netwerken gaan inzetten.

We zijn nu een paar maanden bezig, en

er hebben zich inmiddels al meer dan
veertig specialisten ingeschreven. En
elke week komen er twee of drie bij.
Sommige HR-managers zeggen al dat dit
de moderne manier van werken is.’

Met een abonnement krijgt een HAES-
gebruiker ook automatisch toegang

tot een uitgebreide databank van
HR-expertise. Daar zitten heel veel
documenten, zoals voorbeeldcontracten,
arbeidscontracten, stappenplannen,
voorbeelden van aanzeggingsbrieven,
rekentools et cetera. Het bedrijf heeft zo
de mogelijkheid om heel veel zelf te doen
en daardoor de kosten laag te houden.

Het HAES-concept biedt dus voor de HR
professional én de ondernemer alleen
maar voordelen. Een gat in de markt?
Volgens Van Berkel meer het eindelijk
voldoen aan een behoefte bij onder-
nemingen van 10 tot 75 werknemers.
‘Hiermee zetten we HR zo efficiént
mogelijk in bij onze klanten, zodat zij
zich kunnen richten op de kernprocessen
van hun bedrijf. Wij ontzorgen klanten
dus in hun HR-werkzaamheden en beleid,
en tillen HR naar een hoger niveau.” |l

Meer informatie: www.hralseenservice.nl of
bel 024-7600770
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SUCCES

schreeuwt om
creativiteit

Marketing & communicatie
Creatief concept

Grafische vormgeving
Productie & realisatie
Websites

Online communicatie

GRATIS
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Bedrijfsweg 3 Harmelen T 0348 413 224
E info@devormgevers.nl www.devormgevers.nl
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www.littel.nl
Sterk in creatie, organisatie & realisatie
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MARNAENTE EVEMEMENTENLDLATIE VAN MIDLEN- NEDERLAND!

VEMEMEMTEN - UMIEKE £OMTEFTER

Bedrijfszorg op topsportniveau
Vitale werknemers, minder verzuim

MEDICORT

specialisten in fysiotherapie

‘Medicort biedt niet alleen topzorg voor
onze werknemers maar denkt ook mee
om de dienstverlening te optimaliseren
naar de maat van Pon.

- Rik-Jan Modderkolk, Pon Fit Manager -

www.medicort.nl 088 -70 80800
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BEDRIJFSPROFIEL

EFen schot in de roos

Marin Kwakkelstein

en Jeroen Smeets zijn
bekende namen in de
Utrechtse horeca. Ruim
vier jaar geleden namen
zij restaurant Opium
aan de Voorstraat

over en bouwden

deze succesvolle
hotspot verder uit.
Nieuwste initiatief van
beide ondernemers

is Ruig, een no-
nonsenserestaurant op
een bijzondere plek.

Smeets (links) en Marin
in (rechts) met bedrijfs-
Jorn Speijer van -Ruig:-
n.steaks in de hoofdrol.

Toen Kwakkelstein en Smeets eind vorig

jaar hoorden dat het pand van Ruig aan de De uitgebreide bierkaart en een zonnig De formule van Ruig blijkt een schot in de

Croeselaan vrijkwam en een kijkje gingen terras maken het plaatje compleet. ‘Al roos. ‘We zijn superblij dat we deze stap

nemen, hoefden ze niet lang na te denken. ‘We  bij de start zat de loop er goed in en die hebben gezet. En de rek is er zeker nog niet

zagen direct dat het een locatie is met enorme ontwikkeling zet zich door. Je treft hier uit. De komende jaren worden rond het

mogelijkheden. De ligging vlakbij Jaarbeurs, bezoekers van beurzen en evenementen vernieuwde Jaarbeursplein zowel een casino,
WTC als een hotel gerealiseerd. Ruig zal

zeker van profiteren van deze metamorfose.’

Beatrixtheater en de kantoren in de directe in de Jaarbeurs, maar ook mensen die

omgeving zorgt voor veel potentiéle klanten.’ voorafgaand aan een voorstelling in het

Beaxtrixtheater een hapje komen eten. Bij Een metamorfose ondergaat ook het andere

medewerkers van de omliggende bedrijven restaurant van Smeets en Kwakkelstein.

Na een korte verbouwing opende Ruig op is Ruig een populaire plek voor een lunch ‘Opium bestaat in 2016 tien jaar. Een goed

13 januari de deuren. ‘Het concept voor dit of borrel.’ moment voor een ingrijpende restyling. Niet

restaurant zat al langer in ons hoofd,” zegt Het restaurant beschikt over een afzonder- alleen het interieur wordt aangepakt, ook

Kwakkelstein. ‘De naam is natuurlijk niet lijke ruimte waar bijeenkomsten een meer culinair zal het nodige veranderen. Hiermee

zomaar gekozen. De keuken kenmerkt zich besloten karakter krijgen. ‘Hier hangt een willen we vaste gasten verrassen en een

door eerlijke, onopgesmukte gerechten. Geen beamer zodat een presentatie of andere nieuw publiek verleiden om kennis te komen

tierlantijntjes maar een goed — en voor de lief- inhoudelijke invulling mogelijk is. Ook maken met Opium.” [l

hebber groot — stuk vlees. Steaks en burgers culinair kan er veel. Wat dacht je van een
spelen de hoofdrol. Voor bijgerechten hoef walking dinner tijdens een feest voor ruim
je niet afzonderlijk te betalen, zoals je helaas 300 mensen van overbuurman Rabobank?

vaak ziet. Gerechten zijn inclusief salade, friet ~ We zijn flexibel en doen er alles aan om in

en saus. Wij werken zoveel mogelijk met bio-
logische producten en lokale leveranciers.’

te spelen op de wensen van gasten. Ook als
die wat minder voor de hand liggend zijn.’
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Toplocaties in Midden-Nederland

Breukelen \ Amersfoort
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Woerden a
° Z
o

Wijk bij Duurstede

Vianen - /

Culemborg

11

Veenendaal

De centrale ligging en het uitgebreide aanbod maken Midden-Nederland tot de ontmoetingsplaats bij uitstek. Of
u op zoek bent naar een vergader-, evenementen-, training- of outdoorlocatie of gewoon gezellig wilt lunchen
met een relatie, de regio heeft volop te bieden. Om u wegwijs te maken, brengt Utrecht Business een aantal top-

locaties in kaart. Zij vormen het perfecte decor voor uw bijeenkomst of evenement.

URIEKE LOCATIE ¥aM LWMARDE CENTRAAL GELEGEN EN INTSTEKEND BEREIKRAAS
VEESAOEREN - CONGRESSEN - EVEREMENTEN - LIMIENE CORCEFTEN

e i pabeag wmabinl | 880 0] 86 A1) | meteeusdleyripebosss sirechi el

JAPANS oriéntaals restaurant
Teppan Yaki, a
Sushi & Sashimi u ( 4 ﬁ)

CHINEES JAPANSE EN CHINESE SPECIALITEITEN »
Specialiteiten uit
Kanton en Szechuan

Oriéntaals Restaurant Juliana is de perfecte locatie voor een
zakelijke bijeenkomst of diner. Optimaal bereikbaar en met
ruime gratis parkeergelegenheid. De serre en het aangrenzende
terras bieden een schitterend uitzicht op het Julianapark.
Amsterdamsestraatweg 464 - 3553 EL Utrecht - T 030 - 244 00 32 - www.restaurantjuliana.nl




CONFERENTIEHOTEL

KONTAKT DER KONTINENTEN

www.konta ktderko ntinenten.nl -

Soesterbérg

Brainstormsessie,
Boardmeeting of Bedrijfsfeest?

Lichte en sfeervolle locatie
in het Maximapark!

030 - 677 1005
welkom@anafora.nl

WWW.ANAFORA.NL

Gratis parkeren - Club Car shuttle

service — 2 tot 250 personen

STAAT WVOOR ONDERMEMEN EN PARTHERSHIF

EXPOHOUTEN

B Ta, (5 QET RS #0 W gl nes

yhwLE e houtennl

Vergadering - Training - Congres PROEF DE SFEER
Meeting - Evenement - Feest
Ontbift - Lunch - Diner - Overnachten

Oud London
New Business!

oW MR KEAARHTID - GRATIS VWIFD - CHLATIS TAREEREN

WWW.OUDLONDON.NL - ZEIST

MOMUMEMTAAL STADSKLOOSTER IN HET HARTIE VAN AMERSFOORT!

VEEELDEREN - CORGRESSEMN - EVEREMENTEN - UNIEEE CORCEPIER

s rasipeiol =l | BINAAE IF TP | peivvhaaivaseel o

GRATIS PARKING - ”
FLEXWERKPLEKKEN
8 MULTIFUNCTIONELE VERGADERZALEN TOT 600 PERSONEN

Reserveren via +31 (0)30 666 1779
of meetings-events@autogrill.net

/\, AUTOGRILL

Feeling good on the move

RESTAURANT
Prachtige locatie voor
lunch, diner & meeting

HEERLIJK GASTVRIJ

Restaurant | Vergaderen |
Bedrijfsevent

Nabij afslag A2
Gratis parkeren

Restaurant Zuiver
Krommewetering 51 | Utrecht
030 238 3233

www.zuivergastvrij.nl

Werkplak, 'ral:adérrulmlu
of congreszaal nodig?

Welkom hij UniePlaza
in Culemborg!

# 5 minsten lsopalilaad treirilatsn & gratis paihniea
= 1'% welhomthgrting op zaalbusr

Might wousd et infcemmsaties op v Usnieplaza. al
T; 0345-85 1232 - E; unbsplacs@vinbien e nl




CASE

Al vele jaren worden werknemers
vanuit de bijstand, de sociale
werkvoorziening, de Wajong (Wet
werk en arbeidsondersteuning
jonggehandicapten) en de WIA
(Wet werk en inkomen naar
arbeidsvermogen) begeleid

naar zoveel mogelijk reguliere
arbeid. Daar zijn de betrokken
medewerkers van gemeenten,
sociale werkvoorziening en UWV
redelijk succesvol in. Velen zijn
geholpen naar regulier werk, al
dan niet voorzien van begeleiding
en/of al dan niet voorzien van een
'participatiebudget’ of een andere
vorm van loonkostensubsidie.

Mpr. Jan Verheyden

Foto Mariske Krijgsman — PicTwist

Participatiewet goed voor het
midden- en kleinbedrijf?

De regering heeft in 2013 een afspraak
gemaakt met MKB Nederland en VNO-
NCW om 100.000 nieuwe arbeidsplaatsen
te creéren voor werknemers met een afstand
tot de arbeidsmarkt. Deze afspraak gaat
gepaard aan een grootschalige wijziging
van de regelgeving voor mensen in de
bijstand (Participatiewet), jong gehandi-
capten, WIA en werknemers in de sociale
werkvoorziening.

Tot 1 januari 2015 zochten medewerkers
van UWYV, sociale werkvoorziening

en gemeenten contact met het mkb ter
motivering van het te werk stellen van hun

‘Meedoen' is het
idee en de wens
van de regering en
Staten Generaal

cliénten. Ondersteund met de volgende

argumenten:

* Oudere medewerkers met veel (levens-)
ervaring moeten de kans krijgen vanuit
een uitkering hun kennis en ervaring in te
zetten voor jongeren.

» Medewerkers uit de sociale werkvoorzie-
ning werken met begeleiding bij reguliere
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(mkb-) bedrijven, al dan niet voorzien van
een loonkostensubsidie, en leveren een
belangrijke economische bijdrage.

Met de invoering van de Participatiewet
op 1 januari 2015 is de vrijwillige betrok-
kenheid van het mkb een verplichting
geworden.

De minister van sociale zaken en werk-
gelegenheid verplicht werkgevers en dus
ook het mkb om vanaf 1 januari 2015 een
bepaald percentage werknemers met een
afstand tot de arbeidsmarkt in dienst te
nemen. Bij het niet nakomen van de ver-
plichting volgt een boete. Dat is geregeld



in de z.g. ‘Quotumwet’. Deze wet treedt in
werking als de werkgevers de afspraken uit
2013 niet nakomen. Mkb-bedrijven met 25
of minder medewerkers hoeven niet aan de
quotumverplichting te voldoen.

Dat de regering heeft besloten druk te gaan
zetten, heeft niet zozeer te maken met het
feit dat gemeenten, sociale werkvoorziening
en UWYV en werkgevers niet genoeg doen.
Maar veel meer met het politieke idee dat
teveel mensen aan de kant staan die kunnen
werken. ‘Meedoen’ is het idee en de wens
van de regering en Staten Generaal.

Tips over loonkostensubsidie
Loonkostensubsidie is niet aan een bepaalde
termijn gebonden. In principe kan loon-
kostensubsidie doorlopen tot aan de AOW-
gerechtigde leeftijd.

Een loonkostensubsidie is een schuld aan
de subsidieverlenende instantie. Die schuld

houdt op als na verloop van de subsidieter-
mijn een verzoek door u is gedaan om vast-
stelling van de subsidie, en u de bevestiging

Loonkostensubsidie is
niet aan een bepaalde
termijn gebonden. In
principe kan loonkosten-
subsidie doorlopen tot
aan de AOW-
gerechtigde leeftijd.

binnen heeft. Volg de routing die u door de
subsidieverlenende instantie wordt aange-
reikt, zodat u niet in de (administratieve en
fiscale) problemen komt.

Denk bij een vacature aan de
arbeidsgehandicapten!

Als u als mkb-er denkt dat u een plek heeft
voor een persoon met een afstand tot

de arbeidsmarkt kunt u in de regio

Utrecht contact op nemen met Locus
(www.locusnetwerk.nl). Wellicht bent u al
eens benaderd door een van de account-
managers van gemeente, UWV of sociale
werkvoorziening. U zult verbaasd staan wat
er allemaal kan en hoe nauw de samenwer-
king tussen betrokken partijen is!

Voor meer informatie kunt u contact opnemen
met Verheyden cs advocaten B.V. te Utrecht.
Contactgegevens vindt u op onze website

www.verheyden.nl.

Mr. Jan Verheyden
Advocaat
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Bezoek onze showroom aan de VLOEREN EN VLOERBEDEKKING RAAMBEKLEDING

Ambachtsweg 1 te Nieuwegein voor

een verhelderende nieuwe kijk op Grootse keuze in tapijt en vinyl, kijk, vergelijk en maak uw In het binnenzonweringeiland met daarin de merken
woning- en projectstoffering. keuze it de honderden showstalen in merken als Desso, Luxaflex®, BeCe, NL-Label, Velux en Jasno Shutters laten
Bonaparte, Novilon, Parade en Interfloor. wij de diverse stijlen en mogelijkheden demonstratie-

De voordelen van klaar zien.

Vocking Interieur: In onze harde vloerenhoek showen wij een uitgebreide

en stijlvolle collectie moderne en rustieke, “woodlook” Grootse gordijnencorner met ruim 200 showgordijnen

« grootse keuze vloeren. Hout, laminaat en PVC van o.a. de merken Meister, en honderden stalen van de merken Eijffinger, JAB, Kobé,
« duidelijk advies TFD, Quickstep, Mflor, BerryFloor, Hollandsche vioeren. Artelux, Vriesco, dePloeg, Kendix en Toppoint.

« vakkundige stoffeerders

« uitsluitend A-merken ] )
+« CBW erkend INterieur PVC-vloeren Laminaat Houten-vioeren

VD C KI N G Marmoleum  Vinyl  Tapijt  Matten
VAKMANSCHAPRP, j Karpetten  Behang  Binnenzonwering

DAT ZIE JE! vioeren & raambekleding Shutters  Gordijnen  Vitrage Horren

Dinsdag t/m vrijdag 09:00-17:00 uur zaterdag 10:00-17:00 uur koopavond vrijdag 18:00-21:00 uur maandag gesloten [E]

Ambachtsweg 1 3433 PR Nieuwegein T.030 6054216 www.vockinginterieur.nl Gratis parkeren

CBW-erkend Gratis

We & PrintlVedia
- -

Houdt u ook zo van schitterend drukwerk, scherpe prijzen en uitstekende service? Neem nu contact op
en ondervind zelf de geweldige kwaliteit van ons Nederlands/Baltisch traject: optimaal van boom tot deur.

Bouwmeesterweg 52 | 3123 AA Schiedam T 010 247 6666 W www.balmedia.com E info@balmedia.com o Bal M e d I a




BEDRIJFSPROFIEL

Lustrum voor Houtens bedrijf

Wij kregen in juli 1995 de sleutel van ons mooie pand aan Het
Plein in Houten. Dat is alweer twintig jaar geleden! Door passie,
enthousiasme en inzet zijn we als wijnspecialist een begrip

geworden in Houten en omstreken.

In twintig jaar is er een hoop gebeurd. Er is
veel veranderd in de wijnwereld, de econo-
mie vertoonde ups en downs. Ook binnen het
bedrijf waren er veranderingen en mijlpalen.
Zoals het behalen van het Vinologendiploma
dit jaar door Mieke van Dort!

In de afgelopen twintig jaar hebben we
altijd geprobeerd vast te houden aan onze
service, aandacht voor de klant en de
zoektocht naar mooie nieuwe wijnen. Wij
hopen dat u met ons eens bent dat wat we in

>> Jubileumproeverij
25 & 26 September

>> Wijn &
vrijdag 2 oktober

deze twee decennia bereikt hebben, iets is
om trots op te zijn. Daarom vieren wij ons
jubileum! Twintig wijnen met 20% korting
en verschillende jubileumactiviteiten. [l

Voor meer informatie verwijzen wij graag
naar onze website. Daar kunt u ook de

Jubileumwijnen online bestellen.

Van Dort Wijnspecialist
Plein 8 - 3991 DK Houten
T 030 635 1146 - www.vandort-wijnspecialist.nl

Spijs Port & Kaas

vrijdag 25 september

Het lustrum wordt gevierd met
veel leuke extra WIJN activiteiten
& WIJN acties.

JUBILEUMPROEVERIJ: 25 EN 26 SEPTEMBER
Tijdens de Jubileumproeverij op 25 en 26
September bieden wij twintig wijnen met 20%
korting aan. Kom ze proeven! Vrijdag van 15.00 -
20.00 uur en zaterdag van 12.00 - 17.00 uur.

RELATIEGESCHENKEN
Twintig TOP wijnen met 20% korting. Bestel t/m
26 september uw relatiegeschenken voor dit jaar

met de jubileumkorting.

WIJN & SPIJS AVOND: 2 OKTOBER

Een goede wijn & spijs combinatie kan echt een
beleving zijn. Mooie gerechten worden nog
mooier wanneer er een bijzondere wijn bij
geschonken wordt; vice versa geldt uiteraard
hetzelfde. Op onze wijn & spijs avond kookt

Rik van Rooijen (riksrecepten.webklik.nl) een
aantal bijzondere gerechten. Wij serveren een
vijffgangendiner inclusief bijpassende wijnen. De
prijs per persoon bedraagt € 55. Ook leuk als
bedrijfsuitje!

MASTERCLASS PORT & KAAS: 25 SEPTEMBER
Op deze masterclass kregen we vorig jaar veel
enthousiaste reacties. Leer deze avond meer
over Port en de verschillende typen, en over de
Douro-wijnen. Dit in combinatie met heerlijke
kazen. De masterclass staat onder leiding van
een Portugal-expert. De prijs per persoon is € 20.

GROTE WIJNBEURS: 24 EN 25 OKTOBER
Onze grootste proeverij van het jaar. Kom de
door ons geselecteerde wijnen proeven.
Producenten zijn zelf aanwezig om hun wijnen
aan u te presenteren en te laten proeven. Er
staan er maar liefst honderd open. Een feest
voor de ware wijnliefhebber!
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LAVEREN TUSSEN AMBITIES
EN ONGEMAK

In september wordt alweer voor de 35¢ keer het Nederlands
Film Festival gehouden. Deze keer niet in TivoliVredenburg,
omdat het muziekpaleis volgens filmproducenten ongeschikt
is voor grootschalige filmpremicres. Dus zocht de organisatie
koortsachtig naar alternatieven. Door de verbouwing van de
Stadsschouwburg en het gebrek aan grote zalen in Utrecht
lagen deze echter niet voor het oprapen. Uiteindelijk cre€erden
de Jaarbeurs en Stage Entertainment ruimte in de agenda
van het Beatrixtheater. Daar vindt nu de openingsavond en
de uitreiking van de Gouden Kalveren plaats. Ondanks dit
ongemak — en ondanks het ontbreken van een hoofdsponsor
— is het NFF onverminderd ambitieus. Dit jaar draaien er nog
meer films op het festival, zijn er meer premiéres dan ooit en is
het randprogramma nog indrukwekkender. Voor wie van film,
rode lopers, exclusiviteit en feesten houdt.

Te zien van 23 september t/m 3 oktober in Utrecht.
www.filmfestival.nl

REVELATIE: SHARON KOVACS

Wat mij betreft de revelatie van dit festivalseizoen: de
Eindhovense Sharon Kovacs. Eigenlijk brak ze vorig jaar
al door met haar donkere, rauwe stem en haar opvallende
outfits. Toen gold ze nog als jong talent, dit jaar groeide
Kovacs uit tot een van Neerlands meest gevreesde diva’s.
De single My Love werd gevolgd door haar eerste album
Shades of Black, dat ze presenteerde met een releaseshow in
de Effenaar in Eindhoven. In Nederland leverde dit meteen
een eerste plek in de hitlijsten op. Dit najaar duikt Kovacs
de concertzalen in.

Te zien op 8 oktober in TivoliVredenburg.
www.kovacsmusic.com
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UITVINDERS VAN DE PROGRESSIEVE ROCK

Wie kent ze nog: het Britse King Crimson. De band rond gitarist Robert
Fripp werd opgericht in 1969 en geldt als een van de uitvinders van de
progressieve rock. Hun invloed op andere artiesten en bands is nauwe-
lijks te overschatten. Leden van Genesis, Yes, Rush, Tool, [ron Maiden
en zelfs Nirvana noemden King Crimson vaak als hun inspiratiebron.
In tegenstelling tot deze bands was King Crimson echter nooit zo suc-
cesvol. Regelmatige personeelswisselingen waren daar debet aan. Toch
had King Crimson altijd een trouwe en omvangrijke groep fans tijdens
hun concerten. Het studioalbum waarmee de band naam maakte was
In the Court of the Crimson King uit 1969. Dit meesterwerk vormt nu
ook weer de opmaat naar twee concerten in TivoliVredenburg. Laat je
nog een keer meenemen in de caleidoscopische muziek van psychedeli-
sche, elektronische klanken. Dompel je nog een keer onder in het genie
van Robert Fripp, Pat Mastelotto, bassist Tony Levin, saxofonist Mel
Collins en gitarist/zanger Jakko Jakszyk.

Te zien op 24 en 25 september in TivoliVredenburg in Utrecht.
www.tivolivredenburg.nl
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MAARTEN HEEFT ALTIJD GELIJK

Met zijn relativerende blik weet Van Rossem al jaren de meest uiteenlopende kwesties
van verfrissend commentaar te voorzien. Dit doet hij bij voorkeur in zijn boeken en
in tv-programma’s. Maar sinds enige tijd is Van Rossem ook te zien in het theater.
Bij voorkeur in een soort van oudejaarsconfererence. De laatste versie — die van
2014 — was bepaald geen succes. Toch reist hij ook dit seizoen de theaters af om zijn
visie te geven op heden en verleden en over de context van de dagelijkse actualiteit.
Je kunt veel over de bijzonder hoogleraar Amerikanistiek en geschiedenis aan de
Universiteit Utrecht zeggen, maar niet dat hij saai is. Ik vind ‘m vaak vermakelijk en
helder. En ere wie ere toekomt: Van Rossem heeft bijna altijd gelijk. Zo herinner ik
mij de tv-uitzendingen ten tijde van de aanslagen op de Twin Towers. ledereen leek
het erover eens: er komt een Derde Wereldoorlog. De recalcitrante Utrechter bleef
echter nuchter en kalm en relativeerde vooral. Hij kreeg — gelukkig - gelijk.

Te zien op 30 september in theater De Kom in Nieuwegein.
www.maartenonline.nl

GRAND OLD GENTLEMAN

Was Ko van Dijk in de zeventiger jaren de Grand Old Gentleman van het toneel en John

Jetff Barons ——

0P BEZOK

H I ‘] Kraaijkamp eind vorige eeuw, Bram van der Vlugt is dat zonder enige twijfel de laatste tien
jaar. Speelde hij vorig jaar in On Golden Pond een geniale oude mopperkont — vilein en
bot, maar daaronder toch liefdevol — in Jeff Barons Op bezoek bij meneer Green krijgt deze
oud-Sinterklaas wederom de kans om te schitteren. Het verhaal gaat over twee mannen die
tegen wil en dank met elkaar te maken krijgen. De 86-jarige weduwnaar meneer Green
leeft teruggetrokken in zijn flat als een jonge zakenman aanbelt. Hij heeft een taakstraf en
moet Green zes maanden lang wekelijks bezoeken. Geen van beide mannen zit daar op te
wachten maar toch ontstaat een zekere mate van genegenheid. Misschien wel de laatste

mogelijkheid om de Grand Old Gentleman op het toneel te zien. Grijp die kans!

Te zien op 30 oktober in Fulcotheater in IJsselstein,

op 4 november in Theater aan de Slinger in Houten en op
12 november in De Kom in Nieuwegein.
www.vanlambaart.nl

Oren "

Schrijver E".ﬁ'mvlugt

ONTWAPENENDE JOHAN

Tegenwoordig is het cabaret wat de klok slaat. En in theaterland
steevast uitverkocht is. Opmerkelijk, omdat het niveau nogal varieert
en gemiddeld een onvoldoende scoort. Gelukkig zijn er uitzonderin-
gen, zoals Ronald Snijders, Yora Rienstra en Johan Goossens. De
grappigste leraar van Nederland is vooral ontwapenend en authen-
tiek. Nog maar 32 lijkt hij alle essenties in het leven te doorgronden
en deze op vooral luchtige wijze voor het voetlicht te brengen. Op

school, maar sinds enkele jaren ook op de bithne. En met succes!
Daarbij put hij uit zijn werkkring als docent in het mbo en uit de
relatie met zijn ouders. Goossens komt uit een kritisch, calvinistisch
gezin. Toen hij vertelde postbode te willen worden, zeiden zijn ou-
ders dat hij eerst maar eens de basisschool moest afmaken. Ga naar
deze jongeman en geniet van zijn oprechte, erg grappige verhalen.

Te zien op 22 september in de Stadsschouwburg Utrecht en op 12 november in De Kom in Nieuwegein.

www.johangoossens.nl
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Heeft u hem nog even bewonderd, op Prinsjesdag? Hij verdwijnt nu, vooreen . 3 I.
restauratie, jarenlang uit beeld: de Gouden Koets. Inclusief de panelen met ! » j
allegorieén die herinneren aan ons koloniale verleden. Deze zijn anno 2015
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De Kerkbrink is de belangrijkste van de twaalf
brinken in Hilversum. Reeds in de 13de eeuw
zouden hier een versterkte toren (donjon) en
een kapel gestaan hebben; het is maar dat u

het weet. Voor de geschiedenis van restaurant
Heren Spyker moeten we even terug naar
1850: toen vestigde Jacobus Spijker hier een
smederij. Zijn twee zonen hebben naam en
faam verworven met hun automobielfabriek.
De naam Spijker werd, omwille van de interna-
tionale klandizie, gewijzigd in Spyker (1903).
Overigens waren de twee broers al in 1886 met
hun fabriek naar Amsterdam verhuisd.

Leermeesters

Ronald Bellaart, chef-kok en eigenaar van
Heren Spyker, is geboren en getogen in
Velserbroek, gelegen tussen Haarlem en
[Jmuiden. Trivialiteit: in dat dorp worden
regelmatig afleveringen van GTST opgeno-
men. Ronald (27) werkte als sous-chef in het
Haarlemse restaurant van een horecaonder-
nemer die ook Heren Spyker bezat. Toen de
chef-kok van die Hilversummer zaak zijn
geluk elders ging beproeven, kreeg Ronald de
kans zich waar te maken.

‘Ik heb altijd geroepen dat ik ooit mijn eigen
restaurant wilde openen,” vertelt hij. ‘Dat het
voor mijn dertigste zou gebeuren, durfde ik
niet te dromen. Dit restaurant kwam plotseling
“kant-en-klaar” op mijn pad. Ik voelde mij er
klaar voor, want ik had al vrij veel ervaring
opgedaan, tot en met deelname aan internatio-
nale wedstrijden.’

Een van de drie leermeesters over wie
Ronald met veel respect spreekt, is Jan
Sobecki van tweesterrenrestaurant Chapeau!
(Bloemendaal). Sobecki — zelf in Frankrijk
opgeleid — was een zeer strenge leermeester.
Hij eiste van zijn leerlingen veel discipline
en een onvoorwaardelijke inzet. ‘lk vond
menigmaal dat ik te hard werd aangepakt,’
bekent Ronald, ‘maar gaandeweg ging ik
beseffen waarvoor dat goed was. Ook ik vind
dat het in een topkeuken niet met de fluwelen
handschoen kan. In een keuken waar geen

discipline heerst, kunnen de koks niet de lange
dagen maken die van hen verwacht worden.
Door een harde aanpak houd je de leerlingen
over die echt (!) de horeca in willen en bereid
zijn zich allerlei opofferingen te getroosten.

Je leert dat je veel meer aankunt dan je

eerst dacht én je leert om te gaan met stress.
Daardoor wordt het werk makkelijker.’

Breed

Ook zinvol om te memoreren, omdat de
meeste lezers van Utrecht Business dat res-
taurant kennen: op Ronalds cv staat Kasteel
Heemstede (2010/2011). Patron-cuisinier
André van Doorn heeft hem daar tot in de
finesses kennis laten maken met de robuuste
klassieke keuken. In 2013 begon Ronald als
chef in Heren Spyker, wetende dat de zaak te
koop stond. Na drie maanden deed hij zelf een
bod. Ronald en zijn verloofde Romée Koning
(de maitre-sommelier) zijn de eigenaars sinds
1 juli van dat jaar.

Het eigene van een restaurant is evenwel geen
kwestie van een koopakte. ‘Ik moest echt
zoeken naar wat in Hilversum op culinair
gebied nog niet werd gedaan,” onthult Ronald.
‘We hebben uiteindelijk gekozen voor een
beetje chique, maar wel heel toegankelijk. Een
loper op de tafel in plaats van dubbel linnen,
bijvoorbeeld. We richten ons qua sfeer en
interieur op een breed publiek.’

Heren Spyker wil zich ook onderscheiden door
middel van de wijn-spijscombinaties. Dit res-
taurant heeft veel open wijnen, zodat er volop
gecombineerd kan worden, en Romée geeft op
een prettige wijze gedegen uitleg.

De basis

Als voorgerecht koos ik de gesmoorde coquil-
les, voorzien van avocado, mangochutney,
paksoi en duindoorncréme. (€ 15,-) Daar liet
ik een glas ‘Just Riesling’ naast zetten (Gut
Hermannsberg, Nahe). Het zoete van de duin-
doorn en de mangochutney (normaal heel ftis,
maar nu wat zoeter gemaakt) stoeide liefdevol
met het volvette van de avocado. Citroen

Jason van de
Veltmaete
schrijft al vele
jaren op
persoonlijke
titel deze

culinaire rubriek. Op basis van zijn

bevindingen krijgen restaurants een
ruime plaats in Utrecht Business.

en creme fraiche zorgden voor het frisse
element. De gestaalde Riesling, met mineralen,
zomerfruit (een lichte toon van mango) en een
lange nagalm, stortte zich vol overgave in deze
spielerei.

Het tussengerecht bestond uit gemarineerde
tonijn (yellowfin), komkommergel, zoetzure
komkommer, gembercréme en gemarineerde
bleekselderij. (€ 14,-) Een klein beetje teriyaki
zorgde voor volheid; de gel van komkommer
was wat pittiger en frisser gemaakt door een
kleine toevoeging van champagne. Ook dit
gerecht beviel mij prima. Ik dronk er een glas
Pinot Grigio bij (Tenuta Viscone): een conju-
gale, speelse wijn.

Vervolgens: lamsfilet en lamsnek, met snij-
bonen, meiknol, gepofte tomaat en jus van
dragon. (€ 25,-) De lamsfilet enkel aangebra-
den met peper en zout; de lamsnek eerst 24
uur in de pekel, daarna op 115 graden heel
langzaam gegaard in olie met veel laurier en
veel knoflook. Gesneden, koud gezet en a la
minute gebakken. Jus getrokken van de lams-
botten. Een tikje krokant met een heel zachte
smaak. Heerlijk. Ronald Bellaart is zelf gek
op stoofvlees. Mijn disgenoot ook. Onze wijn:
Bourgogne Cote d’ Auxerre, Rouge Cuvée
Marianne, Domaine Bersan.

Tijdens het ‘opzetten’ van zijn gerechten voegt
Ronald direct basissmaken toe. Steevast staat
de basis klaar: laurier, knoflook en sjalotten

in een pannetje met olie. ‘Dan kan het alleen
maar lekkerder worden,” beweert hij. ‘Een
risotto bijvoorbeeld, moet je nooit beginnen
met water.” Deze jonge kok zet heel mooie
gerechten op, en dat restaurant van hem...

Het kan alleen maar nog lekkerder worden.
Keuken: 8. Ambiance: 7,5.
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\Wake-u p-ca || ADVERTEERDERSINDEX

naam pagina
Het leuke aan vakanties is ook dat de rollen eens zijn omgedraaid; dat Amrath Hotel Maarsbergen 24
ik nu de klant ben. Ik wil wat, ik heb geld en anderen zijn er om mij Anafora a1
te verleiden en het mij naar de zin te maken. Zoals de hoteleigenaar,
de motorbootverhuurder, de ijscoman, de museumgids, et cetera. In ASS Autostoalen C
de afgelopen maanden heb ik tientallen ontmoetingen gehad met deze Autogrill M
lieden, in diverse landen. Maar bijna nooit had ik het gevoel centraal The Attention Group 32
te staan. Eerder het tegenovergestelde, dat ik op een voor hen uiterst BAL Media 52
ongelegen moment moest smeken om een gunst in ruil voor mijn geld. Baker Tilly Berk 18

Van Benthem & Keulen 7
Welgeteld twee keer had ik de indruk dat de andere kant blij was ons Van Dort Wijnspecialist e
te zien. Toen we ons in Dubrovnik spontaan meldden bij een 5-ster-
ren hotel, werden wij verwelkomd met twee glazen champagne. Een 2 B L
opmerkelijke en onverwachte attentie die niet alleen in de smaak viel HAES 36
maar ons ook het gevoel gaf, welkom te zijn. Een gevoel dat wij in de lUsselstreek Zakelijk 35
overige vakantieweken nooit meer zo sterk zouden beleven. Internet Marketeers 16

JBA Security 16
Op die ene keer na dan. In Bosnié en Herzegovina, uitgerekend het Juliana 40
armste land dat wij hebben bezocht, werden we in het plaatsje Trebinje
als koningen onthaald en kregen een vorstelijke maaltijd geserveerd, e e
met alle egards. Daar, in een land dat nog steeds verscheurd wordt Littel Communicatie 38
door etnische conflicten en aan de rand staat van een economisch fail- Makro 16
lissement, stonden wij die avond nadrukkelijk centraal. Niet als klant, Mariénhof 41
maar als koning. De mensen daar waren oprecht blij ons te zien. Ze Medicort 38
ghmlachten, warc?n V'rlendehjk_en belangstellend _en ggven boeiende Muntgebouw 40
tips voor een dagje uit. Onze kids waren nog nooit zo in de watten

Nefkens Midden 12
gelegd, meldden ze na afloop.

Oud London 41
In Nederland overkomt dit ze (en u en mij) niet meer. Wij verwennen Postillion 31
onze klanten namelijk niet, zijn onbekend met hun verwachtingen en Van den Pol 34
stellen ze al helemaal niet meer centraal. Klanten zijn eerder een last Postillion Hotel Utrecht Bunnik 34

geworden, een hinderlijke sta-in-de-weg die we helaas zo af en toe Ruig 39

at aandacht moeten geven.
W gev Silvijn 12

Ik heb in de afgelopen vakantie mijn wake-up-call gehad. U krijgt ‘m Slot Zeist 38
nu van mij! Theo Pouw Groep 13
Trainspot 40
UniePlaza 41
Vocking p{o]
De Vormgevers 38
World Trade Center Utrecht 52
Woudschoten 2
Zuiver 40

Utrecht Business 5 verschijnt
6 november. Hierin onder meer een
focus op bedrijfshuisvesting en facility
management. Verder uitgebreid
aandacht voor duurzaamheid en een
verslag van de bedrijfsautotestdag.

Voor meer informatie

Mart Rienstra www.utrechtbusiness.nl
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PINC

uniek inspiratie achtbaan
voor de geest 16 sprekers
hand-made conference
posimistisch magic curious

people aandachtvoor details

creativiteits-conferentie
ideeéndouche 7 intermezzo’s
10 mei 2016 www.pinc.nl
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IN 2018

BESCHIKBAAR [

WORLD TRADE CENTER®

YOUR FUTURE STARTS HERE

WTC Utrecht: de ideale thuisbasis
b ., . . . Geinteresseerd? Neemt u dan
voor am ltleuze Organlsatles contact op met ons verhuurteam:

Op de meest centrale locatie van Nederland opent in 2018 een uniek kantoorgebouw (OO)JLL CBRE

haar deuren: World Trade Center Utrecht. Met haar indrukwekkende 70 meter hoge

facade, is WTC Utrecht een iconisch landmark welke direct in het oog springt van Olaf Vogelaar ~ Siebe de Boo
030 284 30 60 030 635 22 11

iedere bezoeker van het Jaarbeursplein en omgeving. Een bruisende toplocatie

waar aangenaam werken, verblijven en ontmoeten samenkomen.




