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VOORWOORD

Naast Vallei Business valt ook de Ede Business Special op de mat. We richten onze focus in deze special op
de bedrijvige gemeente Ede die de afgelopen jaren druk bezig is om zich te profileren binnen de gemeen-

tegrenzen, maar ook daarbuiten.

Het ondernemersklimaat speelt een belangrijke rol in de citymarketing die Ede voert. Vooral samenwerking
met bedrijfsleven, onderwijs en de regionale partners van de Regio FoodValley hebben de aandacht. Sa-

men sta je sterk en samen kan je de gemeente en de regio op de kaart zetten.

En laten we wel zijn; Ede heeft een enthousiast en actief bedrijfsleven. De samenwerking tussen de ver-
schillende partners heeft dan ook al zijn vruchten af geworpen. Reden genoeg dus om eens op de bedrij-

vigheid van Ede in te zoomen en de grote verscheidenheid aan bedrijven zich te laten presenteren.

Deze extra editie laat u een kleine greep zien van de bedrijven en ondernemers zich in de gemeente heb-
ben gevestigd. Ondernemers die trots zijn op hun gemeente en zich actief bezig houden met het nog ver-
der ontwikkelen van het ondernemersklimaat. Bedrijven waar ook de gemeente zelf trots op is om ze te

mogen faciliteren.

Eelco Nauta
Hoofdredacteur Ede Business Special

eelco@vanmunstermedia.nl
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GEMEENTE EDE

De economie Is

van iedereen

Wat kan de gemeente voor een ondernemer betekenen? Deze
vraag stelde de gemeente Ede zich en besloot actief betrokken
te raken bij het ontwikkelen van een goed ondernemersklimaat.
Drie accountmanagers namen de taak op zich om de samenwer-
king te zoeken met bedrijfsleven en onderwijs.

Angelique Gerritsen, Sander van de Pol
en Dick Voorwinde zijn de accountma-
nagers van de gemeente. Zij geven in-
vulling aan de veranderende rol van de
overheid naar het bedrijfsleven toe.
“Voorheen trad de gemeente vooral re-
actief op als er vragen van ondernemers
kwamen”, stelt Angelique vast. “Dat is
nu helemaal anders. Wij hebben een
functie die meer gericht is op commu-
nicatie. We zoeken de bedrijvigheid en
het onderwijs juist op en brengen ze
met elkaar in contact. De gedachte er-
achter is dat de economie niet iets van
de gemeente alleen is, maar het isvan
iedereen. Achter een bureau zitten en
wachten tot de telefoon gaet, is verle-
den tijd. Wij zijn een partner geworden
voor ondernemers en laten ons gezicht
zien”

Accountmanagement is onderdeel van
het programma Economie dat door de
gemeenteraad wordt opgesteld. De in-
vulling van het programma is gezamen-
lijk met de marktpartijen opgepakt.
Sander; “Als gemeente kan je beleid
maken en bedenken wat je belangrijk
vindt. De vraag is alleen of daar echt
behoefte aan is. Wij vroegen het be-
drijfsleven zelf waar de behoefte lag en
we hebben ze uitgenodigd om meete
denken over de koers die we willen
gaan varen. De ondernemers hebben
een stem gekregen en dat is heel posi-
tief ontvangen.”
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“De binnenstad is een mooi voorbeeld
van hoe je samen een visie ontwikkeld”,
zegt Dick. “In de Toekomstvisie 2025
staat een levendig centrum als één van
de speerpunten beschreven. Om het ook
echt van de grond te krijgen, zijn we
met alle betrokken partijen in gesprek
gegaan. Het winkelen van nuenin de
toekomst istotaal anders dan tien jaar
geleden. Er wordt nu meer recreatief
gewinkeld in Ede-centrum. Naast win-
kelsis er behoefte aan aanvullende
functies zoals |eisure, cultuur en win-
kelondersteunende horeca. Wanneer je
daar invulling aan wilt geven, moet je
dat samen doen.”

Het accountmanagement geeft de ge-
meente een gezicht door het organiseren
van netwerkbijeenkomsten. Vanuit de
ondernemers was de wens groot om el-
kaar beter te leren kennen en met elkaar
in contact te komen. Angelique: “De
bijeenkomsten zijn de beste manier om
jezelf en anderen te leren kennen. Wij
vergroten zo ook ons netwerk en de be-
drijven onderling komen met elkaar in
aanraking. Veel van de zaken waar wij
mee bezig zijn, komen eerst ter sprake
tijdens zo’ n netwerkbijeenkomst. Daar
worden de discussies gevoerd en komen
deideeén op tafel. Wij nemen dat mee
naar het gemeentehuis en kunnen een
realistisch beeld scheppen over het te

voeren beleid.”

Citymarketing en communicatie zijn
voor de gemeente Ede belangrijke in-
strumenten voor het programma Econo-
mie. De accountmanagers gaan naar
buiten en profileren zich als het gezicht
en aanspreekpunt namens de gemeente.
“We zien het a's onze taak om één aan-
spreekpunt voor ondernemers te heb-
ben. We kennen inmiddels veel onder-
nemers persoonlijk en die weten onste
vinden met hun vragen. Wij kijken wel-
ke mogelijkheden er binnen de organi-
satie zijn om die vragen te beantwoor-
den en begeleiden onze klanten naar de
juiste personen. Als gemeente wil je de
bedrijvigheid zo goed mogelijk facilite-
ren en het ondernemersklimaat gezond
houden. Wij zitten al's accountmanage-
ment tussen de gemeente en de onder-
nemers, zijn de ogen en oren voor beide
partijen.”

Een veelgehoorde klacht is de regeldruk
diete hoog is. Ook daar wil Ede veran-
dering in brengen als het mogelijk is.
Vaak is het onvermijdelijk wettelijk
procedures te volgen wanneer bedrijven
zaken willen veranderen, maar ook
daarin staat het team klaar om te advise-
ren en assisteren. Dick: “Uiteraard is
het onze taak als gemeente om landelij-
ke wetgeving uit te voeren, maar we
zijn er duidelijk en ondersteunend in ten
opzichte van de ondernemers en kunnen
in een gesprek ook aangeven waarom
een procedure gevolgd moet worden en
hoe lang dat gaat duren. We brengen de
ondernemer in contact met de juiste af-
delingen en personen zodat de onderne-
mer niet zelf hoeft uit te zoeken waar en
bij wie hij moet zijn. Alles wordt dus
via één ingang aan het rollen gebracht
en dat scheelt ved tijd en moeite.”



De accountmanagers kunnen a spreken
van een succesvolle aanpak. Het be-
drijfseven is enthousiast, komt met ad-
viezen en zit aan tafel om mee te den-
ken. “Dat is het leuke”, zegt Sander tot
dot. “De afgelopen drie jaar is het bij
ons steeds drukker geworden en we

merken dat we door de ondernemers als
het gezicht en aanspreekpunt van de ge-
meente worden gezien. De zaken die we
nu oppakken worden serieus genomen

en we zitten als partner met de bedrij-

ven aan tafel om te sparren. We zitten in
een proces dat zich altijd verder ontwik-
keld en continu veranderd. Wat nu goed

Vinr: Angelique Gerritsen, Dick Voorwinde, Sander van de Pol

is, hoeft over tien jaar niet meer actueel
tezijn. Inspelend op die veranderingen
en met voortschrijdend inzicht komen
we gezamenlijk verder. B
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Leon Meijer

Is raadslid voor de ChristenUnie in Ede
En vice voorzitter van de regiocommis-
sie Foodvalley

Wat is uw visie op samenwerking van
de acht gemeenten in Regio FoodValley
Als je van Rhenen naar Nijkerk fietst, kom je
nergens een grens met een slagboom te-
gen. En toch fiets je over de ene na de an-
dere gemeentegrens heen. Acht gemeenten
die voor dezelfde uitdagingen staan en als
ze niet oppassen allemaal voor zichzelf op
zoek zijn naar antwoorden op die uitdagin-
gen. Samenwerking kan de energie bunde-
len.

Wat zijn volgens u sterke punten van
Regio FoodValley

De Wageningen Universiteit is niet alleen
een uniek selling point van Wageningen,
maar kan een aanjager van bedrijvigheid in
de hele Vallei zijn. Je doet de universiteit te-
kort als je het succes slechts laat afstralen op
de 35.000 inwoners van Wageningen, terwijl
de 330.000 inwoners van de FoodValley er
profijt van kunnen hebben.

Succesvolle regio's in de wereld hebben hun
succes te danken aan een sterke focus. Onze
focus ligt voor onze voeten: Food. Door on-
derwijs, onderzoek en bedrijvigheid met el-
kaar te verbinden hebben we goud in han-
den.
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Welk belang heeft Ede bij
samenwerking in de regio?

Ede kan kiezen om een mooie plaats te blij-
ven aan de Ginkelse Heide, of het centrum
voor voedseltechnologie en agribusiness in
de wereld. Dat eerste kan Ede alleen, je heb
er alleen de Ginkelse Heide voor nodig. Dat
tweede kan Ede alleen maar in FoodValley
verband.

Welke rol heeft de gemeenteraad op
de samenwerking?

De raad kan de samenwerking stimuleren
maar ook blokkeren. Food is aangewezen als
€én van de topsectoren van ons land. We
hebben nu de kans om onze regio op de Eu-
ropese kaart te zetten. Die kans blijft niet de-
cennialang voortduren. Het is iets als ‘het
juiste onderwerp, op de juiste tijd in de juiste
regio’. Het vraagt om focus van de raad. Als
je alles regionaal wilt regelen, raakt de regio
en de regio-organisatie overbelast. Voor je
het weet zijn we vergeten dat het ging om
Food en Agribusiness. We moeten de focus
scherp houden. Liever eerst een paar suc-
cessen boeken op economisch-, infrastructu-
reel- en arbeidsmarktterrein, dan meteen al-
le regionale thema's uit te diepen.

Wat vindt u belangrijk dat ondernemers
en inwoners weten van Regio FoodValley?
Veel bedrijven zijn ‘toevallig’ in deze regio
terecht gekomen. Soms vanwege bereik-

baarheid, vaker door historische banden. De
meeste bedrijven hebben een missie en een
visie, waar ze naar toe willen. Ik zou ze willen
uitdagen om aan die visie toe te voegen wat
zij voor de Regio FoodValley willen gaan be-
tekenen. In de trits People, Planet en Profit,
hebben de eerste twee alles te maken met
de plaats van productie, vul dat eens in.

En voor inwoners, heb ik één advies: geniet
van de plek waar je woont en je (klein)kinde-
ren opgroeien. En let eens op wat je koopt,
made in FoodValley is uiteindelijk ook in je
eigen belang.




Stef van der Klok
Raadslid VVD gemeente Ede, Lid
regiocommissie Regio FoodValley

Wat is uw visie op samenwerking van de
acht gemeenten in Regio FoodValley?
Het Rijk wil alleen nog maar in regio’s inves-

teren met de meeste economische groei. De

kenniseconomie is sterk in opkomst. Cen-
traal in de Regio FoodValley staat de verbin-
ding met de kennisas van WO, HBO en
MBO in Wageningen, Ede, Veenendaal en
Barneveld, met haar kennis- en opleidings-
clusters, rond FOOD en AGRIBUSINESS.
Open innovatie, de samenwerking met be-
drijven en kennisinstellingen (onderwijs en
onderzoek) vormen daarbij de rode draad.
Universiteit Wageningen UR speelt daarbij
een belangrijke rol. Zij heeft wereldwijd gro-
te internationale betekenis en allure op het
gebied van de voedsel- en productieketen.

Wat zijn volgens u de sterke punten van
Regio FoodValley?

Wageningen UR is de enige universiteit in
Nederland die zich primair bezig houdt met
de voedsel en productieketen en dat maakt
haar uniek. Dat moet leiden tot economi-
sche groei, bereikbaarheid uit binnen- en
buitenland, aantrekkingskracht op kennis-
werkers en hoogwaardige voorzieningen
voor wonen, werken en studeren. Veel zal de
komende jaren door de samenwerking ver-
der vorm moeten worden gegeven, want we
staan pas aan de vooravond. Daarbij ligt het
accent op ruimtelijk-economisch beleid, dat
zich richt op de kennisas en op alle factoren
voor een goed woon- en vestigingsklimaat.

Welk belang heeft Ede bij samenwerking
in de regio?

Ede heeft de afgelopen decennia veel werk-

gelegenheid verloren. Voorbeelden zijn:
NOBO, ENKA (industrie) en Defensie (Ko-
ninklijke Landmacht). De grootste sectoren
nu in onze gemeente zijn handel en dienst-
verlening, waarbij de branches gezond-
heidszorg, zakelijke dienstverlening en de-
tailhandel/automotive opvallend veel werk-
gelegenheid bieden. Bijzonder is dat veel
jonge mensen komen studeren in onze ge-
meente (Christelijke Hogeschool Ede) of in
Wageningen (Universiteit) en na het afron-
den van hun studie weer vertrekken. Wil on-
ze gemeente economisch vitaal blijven, dan
zullen we meer hoogopgeleiden (kennis-
werkers) moeten vasthouden door het bie-
den van werkgelegenheid, woningaanbod
en goede (regionale) voorzieningen: zoals
winkels, horeca, cultuur en onderwijs. Daar-
mee maakt de combinatie met onze mooie

natuur (heide en bossen) ons als regio on-
derscheidend.

Welke rol heeft de gemeenteraad op de
samenwerking?

Bij de totstandkoming van de bovenlokale
samenwerking is langdurig gesproken over
het organisatiemodel. Besloten is dat de
gemeenteraden blijven meepraten aan de
voorkant. In juni 2011 is de strategische
agenda vastgesteld. In februari 2012 het uit-
voeringsprogramma. Nu komt de echte uit-
daging en dat is implementatie van de pro-
gramma’s. De kadernota economie in Ede is
toe aan herijking. Ede kent veel gemengde
bedrijventerreinen. Het toekomstige vesti-

gingsbeleid in de regio zal meer geént
moeten worden op het aantrekken van food
gerelateerde bedrijven. Deze positionering
zal leiden tot scherpere keuzes.

Wat vindt u belangrijk dat de onderne-
mers en inwoners weten van Regio Food-
Valley?

Kennisregio FoodValley zal haar voordelen
regionaal moeten vertalen op het gebied
van wonen, werken, ondernemen, studeren
en recreéren. Dit geldt voor zowel onderne-
mers, inwoners als voor bezoekers. Ook de
lobby naar de landelijke politiek, naar het (in-
ternationale) bedrijfsleven dient te worden
ingezet. Versterking van het imago van
FoodValley kan worden bereikt door de Val-
lei te visualiseren middels “bebording” als
men de regio binnen rijdt per fiets, auto of
trein. De komende jaren zullen ondernemers
en inwoners van de regio gevraagd worden
om beleid mee te helpen ontwikkelen.

- .
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ACCOUNTANCY

FLYNTH: ONDERNEMEN INSPIREERT

Al meer dan tachtig jaar laten ondernemers zich ondersteunen door de adviseurs en
accountants van Flynth, de Nederlandse accountants- en adviesdienstverlener voor
ondernemers met 35.000 klanten, ruim 1.800 medewerkers en circa 70 vestigingen.
De organisatie is sterk in het MKB, de agrarische sector en tuinbouw.

Flynth isin 1924 opgericht door boeren, die daarmee het verzorgen van boekhoud-
kundige diensten onder eigen beheer hebben georganiseerd. Flynth is nog dltijd ‘op
coOperatieve leest geschoeid’, wat resulteert in principiéle uitgangspunten. Het be-
langrijkste uitgangspunt: we bieden hoogwaardige accountancy- en adviesdienst-
verlening die voor iedere ondernemer fysiek en financieel bereikbaar is.

Klanten hebben in hun persoonlijke adviseur bij Flynth een sparringpartner, die ze
helpt om de juiste diensten te gebruiken uit het full service dienstenpakket, inclusief
vooruitstrevende online diensten. Daarmee loopt onze organisatie voorop in de
branche. Flynth is een landelijke organisatie, die lokaal goed vertegenwoordigd is
en de taal van de klant spreekt. Onze adviseurs bieden persoonlijk advies, met ge-
voel voor ondernemerschap en alleswat daarbij komt kijken. Dat doen ze enthousi-
ast en gedreven. Want ondernemen inspireert niet alleen ondernemers, maar ook
hun adviseurs!

Wilt u ook eens geheel vrijblijvend kennis maken met één van onze adviseurs? Of
wilt u een second opinion over uw administratieve en fiscale zaken? Neem dan con-
tact op met ons kantoor aan de Klinkenbergerweg 4 te Ede en bel 0318-619134. Ui-
teraard kunt u ons ook mailen ede@flynth.nl of kijk op onze website www.flynth.nl

“Nothing escapes his eagle eye...”

ACCOUNTANTS
BELASTINGADVISEURS ~
ARBEIDSZAKEN 5
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KAMER VAN KOOPHANDEL

KvK Centraal Gelderlana

blijtt actief in de Valleiregio

"De Kamer van Koophandel blijft
zich heel actief inzetten voor het
bedrijfsleven in de regio Ede-
Wageningen. Daar doet de slui-
ting van ons kantoor in Ede, per
1 januari 2013, niets aan af.”

Dat zegt Marleen van Boheemen, adviseur
regionale economie voor de regio Ede-Wage-
ningen bij KvK Centraal Gelderland. Natuur-
lijk vindt ze het jammer dat het kantoor dluit:
“Het is een bezuiniging. De verplichte jaar-
lijkse bijdrage voor ondernemersis afge-
schaft en de KvK moet het voortaan met veel
minder inkomsten doen via het ministerie van
EZ. Ondernemers kunnen voor een inschrij-
ving of een uittreksel uit het Handel sregister
terecht in Amersfoort, Apeldoorn, Arnhem,
Tiel of Utrecht. Daar werken we op af spraak
zodat er geen wachttijden meer zijn. Boven-
dien kan er steeds meer online geregeld wor-
den. Ander goed nieuws is dat de KvK semi-
nars, adviesgesprekken en spreekuren (zoals
het Notarissen- of het Advocatenspreekuur)
blijft verzorgen in deregio.”

Ook op het gebied van regiostimulering blij-
ven de adviseurs van de KvK actief in de Val-
leiregio. Marleen van Boheemen: “Dat geldt
zeker voor branches die snel veranderen.
Daarvoor zetten we projecten of stimule-
ringsactiviteiten op. Neem de detailhandel.
Het afgelopen jaar hebben we winkeliers uit-
gebreid bijgepraat over de retail in 2020 tij-
dens bijeenkomsten en workshops. Hoe ziet
de winkelstraat er dan uit? Wat betekent Het
Nieuwe Winkelen voor jou als winkelier?
Moet je het zoeken in kruisbestuivingen: een
stomerij met caféfunctie, kookworkshopsin

*BLOKKERM

M fiji

de verswinkel? Of zijn personeels- en voor-
raadloze winkels een dternatief? Dat je er d-
leen showmodellen vindt en via schermen
met QR-codes je bestelling kunt plaatsen?
Misschien levert een investering in een web-
shop met distributiecentrum meer op dan vast
blijven houden aan traditionele verkooppun-
ten. Over dit soort vragen denken we goed
mee. Het liefst zien we daarbij dat winkeliers
ook met elkaar samenwerken.”

Ede-Wageningen is het hart van de FoodVal-
ley. “Die speelt een belangrijke rol in het
Topsectorenbeleid. De KvK heeft de afgelo-
pen tijd meegewerkt aan het opstellen van
een mission statement voor de regio. Dat
wordt nu uitgerold naar 100 bedrijven die het

imago van FoodValley nadrukkelijk gaan uit-
dragen. Starten in deze branche biedt goede
kansen: er is een ijzersterk cluster van toele-
verende en uitbestedende bedrijven. Om een
goede start te maken, kun je deelnemen aan
IkStartSmart© waarin coaches jonge onder-
nemers begeleiden. De intakegesprekken
daarvoor blijven ook in deze regio plaatsvin-
den. En met Startpunt International Business
helpen we ondernemers die de blik op het
buitenland richten.”

En dan is er natuurlijk nog de bereikbaarheid.
“Die blijft dtijd van belang voor het vesti-
gingsklimaat. Daarom blijven we streven
naar een goede aansluiting van de A30 op de
A1, de A12 en verschillende N-wegen, even-
as verbreding van de Rijnbrug tussen K este-
ren en Rhenen.” B
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“Is haar vakantie
ook jouw zorg?”
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Vergunningen | Milieuonderzoeken | Ruimtelijke ordening |
Bouwadvies | Brandveiligheid | Milieuzorg | Duurzaamheid |
Beleidsadvies | Opleiding

Een oude bekende onder een nieuwe naam: " i

Bij ons vindt u betrokken medewerkers met aandacht voor uw .
Verpleegkundige of

verzorgende? Word ook
vakantievrijwilliger! Kijk op
Zonnebloem.nl/geefzorg

belang. Die zich inzetten uw plannen te realiseren en een 9+
leveren voor kwaliteit en service.

Stap in de wereld van SPA:

. . . Nationale Vereniging
WWWSPAIngenleurS nl Zonder elkaar is iedereen alleen. DE ZONNEBLOEM

“Ik haal mijn

uitmiin wegk

Mijn accountant doet:

de rest.”

U de lusten, wij de lasten

Als ondernemer bent u van grote waarde. Ondernemers zijn de pioniers, de durfals en de motor van de maatschappij.
Ondernemen daagt uit en dwingt u om creatief bezig te zijn. Het inspireert u om altijd op zoek te zijn naar nieuwe kansen en
mogelijkheden. Daar moet u wel uw handen en geest vrij voor maken. Flynth biedt een full-service pakket aan accountancy-
en adviesdienstverlening en neemt u al het werk uit handen, dat u als een last ervaart. Wat uw zaken ook zijn, Flynth helpt u
succesvol te ondernemen.

Flynth adviseurs & accountants
Klinkenbergerweg 4, 6711 MK Ede GLD, T. (0318) 61 91 34, www.flynth.nl

Ondernemen inspireert. FLYNTH




Vallei Autolease:

AUTOLEASE

Passie voor leasing

De leasemarkt verandert op dit moment razendsnel.
Niet alleen door de marktomstandigheden, maar
vooral door verandering van denken over mobiliteit.

Dit wordt enerzijds veroorzaakt doordat steeds meer mensen de nood-
zaak van duurzaamheid beseffen en anderzijds doordat er een nieuwe
generatie bedlissers op de markt is gekomen. Deze nieuwe consumenten
doen weer waarvoor ze “gemaakt” zijn: consumeren. Ze hechten minder
waarde aan het bezitten van een auto en daarmee ook minder aan een
éigen auto van de zaak, maar willen alleen vervoer beschikbaar hebben
op de momenten dat zij het nodig hebben. Hiervoor gaan we de komen-
dejaren veel nieuwe initiatieven zien ontstaan. Vallei Autolease springt
hierop in door nu a een scala aan nieuwe producten klaar te hebben.
Autoleasing van morgen is dus veel meer dan alleen een auto van de
zaak. Wie het goed wil doen, laat zich goed adviseren over ale nieuwe
vormen van mobiliteitsoplossingen, waarvan leasing er slechts éénis.
Vallei Autolease neemt deze mobiliteitsvraagstukken van bedrijven se-
rieus en biedt nu al de full service oplossingen van morgen.

“Wij kijken verder dan alleen een scherpe leaseofferte”, zegt manager
Vallei Autolease Willem Hardeman. “Bedrijven hebben bepaal de mobi-
liteitsvraagstukken en die lossen wij voor de ondernemer op. Specifieke
klantvragen gaan tegenwoordig vaak over deinrichting van het huidige
|easebeleid, waarhij kostenbeheersing, duurzeaamheid en juridische as-
pecten de gespreksonderwerpen zijn.”

Advisering begint bij de voordeur, duidelijkheid voor de ondernemer en
de gebruiker van de leaseauto is belangrijk. “ledereen moet weten waar
zeaantoe zijn, zowel wat betreft de keuzemogelijkheden als de ge-
bruiksovereenkomsten. Daarnaast heeft elke klant bedrijfsdoel stellingen
die tot uiting moeten komen in het mobiliteitsheleid. Wij zorgen dat on-
ze accountmanagers de bedrijven goed kennen en weten wat hun doel-
stellingen zijn. Dit vertalen we naar de juiste oplossingen, die passen
binnen het beleid van onze klant. De uitkomsten hiervan worden dtijd
verder “gefinetuned” met onze klant, want leasing wordt steeds meer
een op maat gemaakt product wat je samen met je klant ontwikkelt.”

Fleetmanagement

Vallei Autolease beheert als multimerk |leasemaatschappij een zeer ge-
varieerd wagenpark voor haar klanten en adviseert hen persoonlijk
over de voortgang en verbeterpunten. “We gaan een stap verder door
strikt vinger aan de pols te houden voor ale kosten die direct gelieerd
zijn aan het gebruik, zoals schades, bekeuringen en brandstofverbruik.
Mobiliteitsvraagstukken gaan over o.a. kosten en inzetbaarheid. Wij

bieden alle service onder één dak: onderhoud en schadeherstel vinden
zo veel mogelijk bij de dealer plaats, wat veel tijd en dus geld uit-
spaart voor onze klanten.

Vallei Autolease is zelf een MKB bedrijf en wil graag “ ondernemer-
schap in de regio stimuleren door ook voor starters gunstige condities
aan te bieden. Starten is al lastig genoeg en via onze gunstige voor-
waarden geven wij de nieuwe ondernemer een duwtje in de rug, zodat
hij zich helemaal kan focussen op zijn bedrijf.”

“Wie nu voorbereid is, komt straks
niet voor verrassingen te staan.”

Vallei Autolease is klaar voor morgen, Wanneer u bijgepraat wenst te
worden over de mogelijkheden van morgen om uw wagenpark voor U te
laten werken, dan nodig ik u uit om mij te contacteren voor een afspraak.
Dit kan op 0318 - 50 99 94 of op whardeman@valleiautolease.nl. M
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BUSINESSCLUB

Businessclub De Vallei

gaat voor de winst

Net als iedere ondernemer moet ook een busi-
nessclub hard werken om de omzet te handha-
ven. Nu is de term omzet eigenlijk niet goed.
Het gaat om ondernemers die lid willen worden
en een bijdrage willen leveren aan de ambities
van DTS EDE.

DTS EDE is een voetbalclub met 1.200 |eden, waarvan 1.000
spelend (incl. 100 dames). Een vereniging midden in de samenle-
ving van Ede. Businessclub De Vallei ondersteunt de ambities
van DTS EDE.

De afgelopen twee jaar hebben we a's businessclub een goede
mix gevonden in enerzijds de voetbal vereniging ondersteunen en
anderzijds een echte businessclub zijn. Met dat |aatste wordt be-
doeld dat leden van de businessclub echt niet van voetbal hoeven
houden. Bezoeken van de thuiswedstrijden mag, maar moet niet.
De leden van de businessclub krijgen voldoende andere moge-
lijkheden om elkaar goed te leren kennen. Zes keer per jaar,
wordt er een bijeenkomst georganiseerd. Hierbij staat centraal
dat de leden elkaar echt leren kennen. Door activiteiten in wisse-
lende groepen te doen, wordt kennismaken gestimuleerd. Dit in
combinatie met, no-nonsense mentaliteit, hoge betrokkenheid
van de leden, maakt dat leden de bijeenkomsten zeer goed waar-
deren. Verder valt te vermelden dat de diversiteit in het ledenbe-
stand wordt bewaakt. We willen niet teveel van hetzelfde. Verder
blijkt dat ons smoelenboek op de website een grote behoefte in-
vult. Niet alleen om potentiéle klanten door te verwijzen naar el-
kaar, maar om na een bijeenkomst nog eens even nate gaan wie
men allemaal gesproken heeft. Ook moet de samenwerking met
de CHE (Christelijke Hoge School) worden vermeldt. Als enige
businessclub brengen wij ondernemers en studenten met elkaar
in contact voor opdrachten en stages, opdat beiden beter worden.

Naast alle activiteiten binnen de businessclub wordt het netwerk
van de voetbalclub ingezet. De 1.200 leden zijn voor veel bedrij-
ven niet alleen mogelijke klanten maar zeker ook ambassadeurs
voor elk businesslid. Viaborden langs de velden, gebruik van
schermen in de kantine en uitingen op de website van de vereni-
ging wordt invulling gegeven aan een juiste besteding van het
lidmaatschapsgeld.
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Vinr.: Edwin Schuurman, Astrid Dekker, Jan van Esveld

Als businessclub zullen we de komende jaren werken aan het
succes van haar leden. Zoals onze kerstkaart aangaf, kan de
businessclub de sleutel tot succes zijn. Wij zien mogelijkheden
waar anderen het onmogelijke zien. Ondernemers maken in de-
zetijd bewuste keuzes. Ook een bewuste keuze in wel of niet
een lidmaatschap van een businessclub en welke businessclub.
Wij zijn ervan overtuigd dat juist in deze tijd een lidmaatschap
een zeer zinvolle besteding is van geld en tijd. Van elkaar leren
en van elkaars netwerk gebruik maken is een zeer goede en
goedkope wijze van het verder ontwikkelen van de eigen onder-
neming. M

Voor meer informatie verwijzen wij u naar:
www.businessclubdevallei.nl



CapsNobel:

Cijters moeten gaan leven

Ondernemers ervaren de administratie en
boekhouding als de minst leuke kant van het
ondernemersbestaan. De accountant neemt
werk uit handen en levert een waardevolle bij-
drage aan het runnen van een bedrijf. CapsNo-
bel Accountants&Belastingadviseurs gaan met
hun werkwijze een stapje verder.

CapsNobel islandelijk actief, maar maakt bewust gebruik van
regiokantoren om de lijnen met cliénten kort en persoonlijk te
houden. “ De contactpersoon van onze klant is altijd een vennoot
van het kantoor”, gaat Eli Hendriks van regiokantoor Bennekom
van start. “Het contact verloopt dus heel direct via de eindver-
antwoordelijke en zijn assistent. Op deze manier bouw je een
band op en weet de vennoot ook wat er speelt zonder dat de
klant steeds hetzelfde verhaal hoeft te vertellen. We staan klaar
voor cliénten; ze kunnen ons gewoon bereiken, ook als het bui-
ten de kantooruren valt.”

Het klantenbestand van CapsNobel varieert van grote bedrijven
tot vrije beroepsgroepen. De kantoren van Bennekom en Breda
specialiseren zich op vrije beroepers in de medische sector. Spe-
cialistische kennis over diverse branches en doelgroepen biedt

volgens Wessel Wanders van regiokantoor Breda veel voordelen.

“Wat wij doen gaat verder dan alleen maar administratie en con-
trole, je kan niet spreken van standaard werk. Zeker in de medi-

ACCOUNTANCY

sche sector spelen veel factoren mee waar je rekening mee moet
houden. Ook is het voor de klant prettig om iemand te hebben
die bekend is met de termen en manieren van financieren. Onze
accountants kennen hun branche en volgen de ontwikkelingen
waardoor onze rol al's adviseur en sparringpartner meerwaarde
krijgt voor de ondernemer.”

Het accountantsvak verandert door de voortschrijdende automa-
tisering. Het doen van de administratie en het maken van de
jaarrekeningen behoren niet meer tot de kerntaken. Advisering
en kennis van de markt maken het verschil. Eli Handriks: “We
hebben cijfers van verschillende bedrijven in een branche of re-
gio en maken daar zelf een benchmark van. Door de getallen
met elkaar te vergelijken en naast elkaar te leggen, kan je onder-
nemers helpen keuzes te maken en ze sturen. Goed adviesis
goud waard in moeilijke tijden zoals deze, maar als ales op rol-
letjes loopt, is het ook belangrijk om iemand te hebben die van
buiten af meekijkt.”

“Het verhaa wat je vertelt moet goed zijn”, vult Wessel Wanders
aan. “Een droog vel papier met getallen zegt een ondernemer
niets. De cijfertjes moeten gaan leven. Als een ondernemer snapt
waarom die getallen er staan en hoe ze met elkaar in verband
staan, begrijpt hij ook waarom je bepaal de adviezen geeft. Die
betrokkenheid moet je a's adviseur en ondernemer bij het bedrijf
hebben. Die verhalen zijn leuk om te vertellen en wij zijn er ook
goedin.” W
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FINANCIEN

ABN AMRO:

Er is veel te doen over de huidige crisis. Vooral de bancaire sec-

tor heeft het moeten ontgelden en is nog steeds het mikpunt
van kritiek en argwaan. De ABN AMRO koos voor een nieuwe
koers die zich richt op het Bankieren Anno nu. Arjan Buis, Dis-
tricts Directeur Bedrijven en Remmet Pitlo, Directeur Bedrijven,
van de bank in Ede staan klaar om hun manier van werken aan

de ondernemer in de regio te introduceren.

“Kredietverlening is de smeerolie van de
economie”, wordt wel eens gesteld. De
mate van kredietverlening door banken is
een veel gehoorde klacht over banken; de
deuren van de bank zijn gesloten als on-
dernemers om krediet aankloppen. “Wij
zijn niet dicht”, zegt Arjan resoluut. “On-
ze deur staat open en we horen graag van
ondernemers die met plannen naar ons
toe komen. We gaan alleen kritischer met
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een aanvraag om. De regels voor de ban-
ken zijn veranderd en we moeten ons
houden aan striktere richtlijnen. Kapitaal
is niet meer onbeperkt voorhanden en
0ok banken kunnen een euro maar één
keer uitzetten.”

Regulering komt van meerdere kanten.
De overheid stelt regels en voorwaarden
aan kredietverstrekking, maar ook dein-
ternational e bankensector wil een stabie-

ler systeem. De regels en voorwaarden
die de banken zichzelf opleggen staan in
het Basel |11 akkoord dat moet zorgen dat
banken meer kapitaal aanhouden en een
gezonde balans houden ten opzichte van
het uitstaande krediet. “De vraag is hoe je
daar als bank mee omgaat”, stelt
Remmet.” Meer dan voorheen zijn wij in
de business verantwoordelijk voor het
verstrekken van kredieten en worden bin-
nen de bank de ‘first line of defence’ ge-
noemd. We hebben daar in geinvesteerd
door ale accountmanagers een zware op-
leiding te laten volgen waarin zij leerden
om een meer kritisch gesprek met de
klant te voeren en hun bevindingen goed
te onderbouwen. Ondernemers hebben
uiteindelijk meer aan een relatiemanager
die goede vragen stelt dan een jaknikker”

Alle kredietaanvragen beginnen bij de
ABN AMRO met een persoonlijk gesprek.
De bank wil delijnen kort houden en de
ondernemer kennen. Arjan: “Er wordt al-
tijd een afspraak gemaakt want je wilt het
verhaa van de ondernemer zelf horen. De
ondernemer is uiteindelijk bepalend voor
het succes. Vaak kennen we de klanten al
jaren en dat speelt allemaal een rol bij de
onderbouwing. Daarnaast zijn de cijfers
natuurlijk erg belangrijk. De prognoses
moeten reéel zijn en het verhaal van de
ondernemer staven. Dat laatste is steeds
meer onderwerp van gesprek. Als je kre-
dietbehoefte toeneemt door groei dan
moet dit terug te vinden zijnin cijfersen
niet aleen in het verhaal.”

“Dat we meer cijfersvragen isook iets
waar ondernemers nog niet aan gewend
zijn”, gaat Remmet verder. “ Actuele cij-
ferszijn voor ons essentieel om kredieten
te fiatteren, maar we merken dat sommige
bedrijven er minder aandacht aan beste-
den. Het zit van nature in een ondernemer
om zich terichten op de producten of



Remmet Pitlo (L) en Arjan Buis (R)

diensten die hij aanbiedt, het cijfermateri-
ad isvaak een bijkomstige last. Het zal
in de toekomst steeds belangrijker wor-
den om alles actuedl te houden, maar dat
moet nog in het systeem van de onderne-
mer komen. Dankzij automatisering en
digitalisering zal het wel makkelijker
worden om de hele administratie te doen
zonder dat er veel omkijken naar is. Ook
met die ontwikkelingen zijn we d aan de
slag om daar een ondersteunenderal in te
spelen.”

'‘Op zoek naar de 'Ja”
Deregioin en actief de ondernemer be-
naderen, zo beschrijven de heren de nieu-
we koers waarvoor is gekozen. De kanto-
ren staan open om ondernemers op een
persoonlijke manier te adviseren en ver-
der te helpen.

“|ledereen weet inmiddels dat we in min-
dere economisch tijden zitten en ook wij
voelen dat”, zegt Arjan. “Maar we moe-
ten niet bij de pakken neer gaan zitten. Er
zijn ook in deze tijden bedrijven die goed
blijven draaien. 1k ben ook blij te zien dat
er door de teruggang erg veel crestiviteit
ontstaat binnen bedrijven en dat de echte
ondernemer blijft zoeken naar mogelijk-
heden om te groeien. Daar willen we
graag bij helpen en adviseren. We kijken
verder dan alleen een krediet verstrekken,
we zoeken naar mogelijkheden. Alswe
zaken niet op een bancaire manier op
kunnen pakken, kijken we of er andere
manieren zijn om dingen mogelijk te ma-
ken. We zoeken naar de ‘ja en niet naar
de beperkingen. Afgelopen jaar is ons
district weer gegroeid in nieuwe uitzettin-
gen wat onze ambitie om te blijven groei-

en onderstreept.”

“We gaan er in het nieuwe jaar weer op
uit om de ondernemer te ontmoeten”,
zegt Remmet enthousiast. “Onze dienst-
verlening is regionaal en komt bij de be-
drijven over de vloer. Dicht bij huisin de
regio zullen we de ondernemers steunen,
adviseren en verder hel pen. We komen er
dusaan!” B

Hebt u interesse in een adviesgesprek
met één van onze relatiemanagers
neemt u dan contact met ons op mid-
dels het volgende e-mailadres: assis-
tenten.zaken.ede@nl.abnamro.com of
via ons telefoonnummer 030-2327440.
Vraagt u dan naar één van onze mede-
werkers van kantoor Ede.
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GRAFIMEDIA

Drie jaar geleden verhuisde Repro Mercurius naar de Telefoonweg
in Ede. Hiermee verviervoudigde de ruimte, zodat het bedrijf ver-

der kon groeien en innoveren met nieuwe machines. En dat is
precies wat Repro Mercurius doet. Het afgelopen jaar werd het
aanbod van onder andere digitaal printwerk, reclameborden en
beurspresentaties uitgebreid dankzij de aanschaf van een nieuwe
unieke machine. Kortom, Repro Mercurius is volop in beweging.

Wat 24 jaar geleden begon met het zwart-wit
kopiéren van bouwtekeningen, is uitgegroeid
tot een full service digitaal reprobedrijf dat
zich kenmerkt door snelheid, kwaliteit en
betrokkenheid. Erik van Ernst, directeur van
Repro Mercurius, licht deze kenmerken toe:
“We zijn in staat om snel te schakelen met
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opdrachtgevers om zo belangrijke deadlines
te halen. Daarnaast werken we alleen met
machines uit het topsegment, zodat we altijd
hoogstaande kwaliteit kunnen leveren.”
Naast deze focus op kwaliteit en snelheid, is
Repro Mercurius betrokken bij de regio. Zo
sponsort het bedrijf diverse sportclubs en

diverse goede doelen in de regio. Deze
combinatie van karakteristieke
elgenschappen maakt Repro Mercurius de
ideal e partner om uw bedrijf zichtbaar te
maken.

Uniek in de Benelux

Erik van Ernst: “Met de verhuizing hadden
we groei en innovatie voor ogen. Om dit
concreet vorm te geven, hebben we
bijvoorbeeld dit jaar drie nieuwe machines
gekocht. Twee hiervan kochten we s
uitbreiding en één ervan isuniek en de
eerste diein de Benelux geplaatst is.” Met
de machine kan het bedrijf bollingen op de
meest uiteenlopende materialen bedrukken.
“Van golfballen tot ush-sticks, alles kan.
Verschillende opdrachten zijn a afgeleverd,

Breed productaanbod

Repro Mercurius biedt klanten ongekend
veel mogelijkheden. Rini van Ernst: “Ons
productaanbod is door de jaren heen
steeds breder geworden. We begonnen
met het printen van bouwtekeningen, maar
inmiddels leveren we veel meer.” Zakelijke
klanten, gemeentes en particulieren kun-
nen bij Repro Mercurius terecht voor zeer
specifieke producten en ook voor grote,
veelomvattende opdrachten. Erik van
Ernst: “Bij ons kunnen klanten bijvoorbeeld
terecht voor 25 visitekaartjes, 100 envelop-
pen met passend briefpapier, maar ook
voor grote abri-posters. Verder leveren we
onder andere reclameborden, canvasdoe-
ken, zeildoeken, stoepborden en beurspre-
sentaties. Zo zie je onze producten terug
langs voetbalvelden, in winkelstraten, op
beurzen en langs de openbare weg."”




Complete dienstverlening

De dienstverlening van Repro Mercurius gaat van A tot Z. Daarbij wordt
er strategisch meegedacht over de inzet van bepaalde middelen. Deze
middelen worden uitgewerkt tot kwalitatief hoogstaande producten.

Voor de montage van bijvoorbeeld beursstands en zeildoeken in frames
schakelt het bedrijf partners in. Met een gratis haal- en brengservice
heeft u geen omkijken naar uw zichtbaarheid. Dit zorgt voor een duur-
zame samenwerking en een stevig fundament onder langdurige relaties.

waaronder gedrukte tasjes, magneten,
ijskrabbers, carnaval splaatjes en aanstekers.
Ik heb al een proef van bedrukte ijskrabbers
gestuurd naar een klant en we hebben nog
meer samples liggen om aan geinteresseerde
bezoekerste laten zien”, aldus Van Ernst.
Met deze innovatie breidt het productaanbod
enorm uit, van seizoensgebonden items
zoals kersthallen tot sfeermakers als vazen
en functionele aanstekers. Grote voordeel is
dat dit alles met deze techniek in kleine
oplages kan."

Zichtbaar op beurzen

Ook wanneer uw bedrijf aanwezig isop
(vak)beurzen, kunt u bij Repro Mercurius
terecht om uw stand zichtbaar te maken bij
bezoekers. Van Ernst: “We hebben goede
kwaliteit roll-upbanners. Vaak zie je dat ze
niet stabiel staan of dat het doek opkrult.
Onze banners doen dat niet, omdat we
alleen met de beste materialen werken.
Verder zijn brochures en postersin de stand
belangrijke eyecatchers op de beurs. Ook

hierin denken we graag met onze
opdrachtgever mee om effectieve producten
te ontwikkelen. Bij de montage van
bijvoorbeeld een stand of zeildoek in een
frame schakelen we professionele partners
in. Een goede follow up na een beursis ook
belangrijk. Uiteraard leveren wij hiervoor
gepersonaliseerd drukwerk.”

Gadgets en
relatiegeschenken

Erik van Ernst: “Bedrukte gadgets kunnen
helpen om langere tijd letterlijk in beeld te
zijn bij opdrachtgevers. Denk bijvoorbeeld
aan een kalender. Maar er isveel meer
mogelijk. Zo kunnen we nu bijvoorbeeld
whiteboard-magneten en linialen voor op
het werk bedrukken. Het kan ook effectief
zZijn om juist iets te geven waar mensen in
hun vrijetijd iets aan hebben. Hierbij valt te
denken aan golfballen, een fotoalbum of
een vaas met het bedrijfdogo erop. Zo
bouwt u aan uw relaties én bent u atijd top
of mind bij opdrachtgevers. Voor grote en

kleinere aantallen kunt u bij Repro
Mercurius terecht.”

Maatschappelijk

betrokken

Repro Mercuriusis ook begaan met de
regio: “We sponsoren diverse sportclubsin
de regio, waaronder de voetbalclub CVV
Redichem. In 2013 vindt zelfs de zevende
editie plaats van het Repro Mercurius
pupillen-toernooi. Dit toernooi organiseren
wij elk jaar en het is gaaf om te zien met
hoeveel enthousiasme de jeugd hieraan
meedoet. De jeugd heeft bij ons een streepje
voor, daarom ondersteunen we dit soort
clubs graag.” Naast het ondersteunen van
jongeren in de regio is het reproductiebedrijf
ook Golden Sponsor van het Historisch
Museum Ede. Verder zijn ze nog lid van
diverse businessclubs, welke ook veel goede
doelen ondersteunen. Op deze manier draagt
Repro Mercuriusiets bij aan de regio.

Repro Mercuriusis dé expert in
reproductie, dat iswel duidelijk. De zeven
medewerkers van het Edese bedrijf staan
iedere werkdag klaar om uw opdracht uit te
voeren. Deskundig, snel én goed. Wij
wensen iedereen een productief, gezond én
succesvol 2013. |

Repro Mercurius, Telefoonweg 124
6713 AL, Ede, 0318-619018
info@repromercurius.nl
www.repromercurius.nl
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AUTOMOTIVE

Broekhuis Ede denkt verder

dan het product auto

Maatschappelijk Verantwoord Ondernemen is voor steeds meer bedrijven een belangrijk speer-
punt. Ook bij de keuze voor een nieuwe bedrijfswagen krijgt dit voor veel bedrijven concreet vorm.
Autobedrijf Broekhuis Ede ondersteunt bedrijven hierbij, want ook bij Broekhuis staat maatschap-
pelijk verantwoord ondernemen hoog in het vaandel. Bert Middelman, directeur van Broekhuis
Ede: "We hebben het certificaat 'Erkend Duurzaam’ en we denken graag mee met bedrijven als

het gaat om duurzaamheid in mobiliteit.”

Bas Verbeek, accountmanager voor de za- bij ons komt, zorgen we dat hij zo min mo-

kenmarkt, licht de werkwijze van Broek- gelijk omkijken heeft naar het rijklaar ma-
huis Ede toe: “We hebben onze dogan ken van zijn nieuwe bedrijfswagen. Het
‘meer dan auto’s’ met een reden. Dit dlaat liefst regelen we alles zo dat hij direct kan
bijvoorbeeld op onze actieve vorm van doorrijden naar zijn volgende klus.”

maatschappelijk verantwoord ondernemen. ' o
Concreet vertaalt diit zich naar regionale Totaalconcept in mobiliteit

sponsorprojecten, het bieden van stage- Broekhuis Ede neemt klanten alle zorg uit
plaatsen en lidmaatschappen bij business- handen. “Dit is voor ons de reden van een
clubs. Daarnaast leveren we meer dan al- specialist voor de zakenmarkt”, licht Mid-

leen het product ‘auto’. Wanneer eenklant ~ delman toe. “De combinatie tussen zijn

kennis van bedrijven en bedrijfswagens,
zorgt dat de zakelijke klant met één con-
tactpersoon op één plaats kan schakelen:
one stop shopping.” Voor de zakelijke op-
drachtgever iser een lijn met drie model-
len bedrijfswagens. Daarnaast zijn er drie
personenauto’s die desgewenst omge-
bouwd worden tot bedrijfswagen. Bas Ver-
beek zorgt dat de zakelijke klant met een
totaal oplossing aan het werk kan: “We ad-
viseren zakelijke klanten over hun comple-
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te mobiliteit. Zo kunnen ze bij ons terecht
voor financiering en verzekering, maar ook
voor de ombouw;, inbouw en bestickering
van bedrijfswagens.”

Bedrijfswagenpark
Broekhuis Ede

De lijn bedrijfswagens bestaat uit de nieu-
we Opel Movano die leverbaar isin vier
lengtes en aanhangwagengewicht tot
3.500kg. Daarnaast is er de Opel Combo
die verkrijgbaar isin twee lengtes met een
laadvermogen tot 1.025kg en voorzien van
de zuinigste dieselmotor in zijn klasse. De
stabiele Opel Vivaro is sinds 2001 het
meest gevraagde model in zijn klasse. De
Opel Zafira, Opel Antara en de Chevrolet
Captivazijn de drie personenwagens die
kunnen worden omgebouwd tot bedrijfs-
wagens. Verbeek: “Opel bedrijfswagens
gooit hoge ogen as het gaat om ‘total cost
of ownership’, vanwege de hoge restwaar-
de en lage kilometerkostprijs.”

Betrokken en duurzaam
Maatschappelijk Verantwoord Onderne-
men is enorm belangrijk bij Broekhuis
Ede. Dit isterug te zien in bijvoorbeeld
de vloeistofkerende vloer in de werk-
plaats, waardoor vloeistoffen niet in de
grond komen. Uiteraard wordt afval, zo-
asolie, banden en accu's, gescheiden en
wordt er zuinig omgegaan met energie.
Deze manier van ondernemen is ook te-
rug te zien in de maatschappelijke be-
trokkenheid. “Voor mensen die moeilijk
aan een baan komen, zoeken we naar
manieren om ze toch aan werk te helpen,
daarnaast creéren we diverse stageplaat-
sen binnen ons bedrijf. We hechten waar-
de aan de ontwikkeling van (jonge) men-
sen, dit is ook terug te zien in de
sponsoring van sportclubs’, adus Bert
Middelman. Deze activiteiten zijn be-
loond met ISO-certificering, BOVAG-
onderscheiding en het certificaat ‘Erkend
Duurzaam'.

Over Broekhuis

Tachtig jaar geleden startte
Hendrik Broekhuis een lokaal
autobedrijf in Barneveld. Van-
daag de dag is het familiebe-
drijf één van de belangrijkste
spelers in de Nederlandse au-
tomotive sector onder leiding
van de kleinkinderen van Hen-
drik Broekhuis. De holding
voert inmiddels tien merken en
bestaat uit bijna veertig dealer-
bedrijven, zeven autoschade-
bedrijven, een
leasemaatschappij en Carplus:
de bedrijfswagenspecialist.
Broekhuis Ede levert én onder-
houdt gebruikte en nieuwe au-
to’s van alle merken,
waaronder natuurlijk de tien
merken van de Broekhuis
Groep: Opel, Seat, BMW, Che-
vrolet, Volvo, Ford, Peugeot,
Hyundai, Skoda en Mini. Kort-
om, het ideale aanspreekpunt
voor advies over de aanschaf
van bedrijfswagens.

Milieuvriendelijk advies
Verbeek: “We ondersteunen klanten graag
bij het duurzaam inrichten van hun wa-
genpark. Auto's zoals de Opel Ampera
zijn hiervoor een prachtige innovatie van-
wege de aandrijving door een el ektromo-
tor. Dankzij een speciale ‘range extender’
wordt de accu tijdens het rijden opgela-
den en kan de bestuurder indien nodig
overschakelen op een verbrandingsmotor.
Zoisde actieradius van de Ampera aan-
zienlijk groter dan die van andere elektri-
sche auto’s.” De Opel Ampera heeft een
lage CO2-uitstoot en heeft hierdoor 0%
bijtelling voor zakelijke rijders en valt
onder drie soorten investeringsaftrek:
MIA, KIA en VAMIL. Eeninzichtelijke
investering voor een populair en milieu-
vriendelijk model. Detitel ‘Auto van het
Jaar 2012’ is voor klanten een bevestiging
van het milieuvriendelijke karakter. ll
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Codperatiefonds geeft stichtingen en verenigingen uit deze regio een ‘boost’

Rabobank Vallei en Rijn heeft vanuit het Codperatie-
fonds bijdragen toegekend aan zeven organisaties
uit onze regio. Uit handen van directievoorzitter
Barry van de Lagemaat ontvingen zij de cheques op
de hoofdvestiging van de Rabobank in Ede. Dankzij
de bijdragen van de bank kunnen projecten in onze
regio ook daadwerkelijk gerealiseerd worden.

Belangrijke rol voor Ledenraad

Barry van de Lagemaat: “Het Codperatiefonds van Rabobank Vallei en
Rijn is bedoeld om sociaal-maatschappelijke, culturele en innovatieve
projecten van verenigingen en stichtingen uit deze regio een ‘boost’ te
geven. Uiteindelijk moet de bijdrage van de Rabobank de doorslag geven
dat een initiatief ook daadwerkelijk van de grond komt.” Een belangrijke
rol in de beoordeling is weggelegd voor de Ledenraad. Vier keer per jaar
beoordelen deze leden van Rabobank Vallel en Rijn de ingediende pro-
jecten.

Breed scala

De bestuursleden namen val trots hun cheque in ontvangst. Daarnaast
kregen zij de ruimte om een presentatie te geven over hun initiatief. Een
breed scala aan projecten kwam naar voren, met soms ontroerend mooie
verhalen. Zo kan Netwerk Dien je Stad uit Ede met de toegekende

€ 5.000,- mensen hulp bieden die zelf geen sociaal netwerk hebben. In
het bijzonder zet een grote groep jongeren zich hiervoor in. Zij geven bij-
voorbeeld de tuin van ouderen een winterbeurt of helpen een alleenstaan-
de moeder bij het verzorgen van haar kleine kinderen. Mannenkoor

Bijdrage
€ 5.000,-
€ 3.500,-
€ 3.000,-
€ 7.000,-
€7.250,-
€ 15.000,-
€ 5.000,-

Naam stichting

Stichting De Vrolijkheid Wageningen
Mannenkoor Voice-Male

Stichting Other Wise Wageningen

CNS Prins Floris Ede

Jeugdsportfonds Veenendaal en Rhenen
Stichting Promotie Ede

Stichting Tijd voor Actie
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Voice-Male treedt dankzij een bijdrage van € 3.500,- in het vervolg opiin
nieuwe koorkleding. En dankzij het Codperatiefonds kan ook de komen-
dedrie jaar de Airborne Taptoe Ede georganiseerd worden. Inmiddelsis
dit culturele event in Ede een begrip. De stichting ontving een bedrag van
€ 15.000,-.

Uw project

Als codperatieve bank steunt Rabobank Vallei en Rijn met een deel van
haar winst jaarlijks zo' n 40 projecten. Voor vedl stichtingen en verenigin-
genishet niet atijd mogelijk hun ideeén en projecten te realiseren. Door
middel van het Codperatiefonds kan soms net die extra hulp geboden
worden. Ook projecten van verenigingen en stichtingen die gevestigd zijn
in onze regio, maar activiteiten daarbuiten hebben, komen in aanmerking
voor een bijdrage. Heeft uw project ook dat steuntje in de rug verdiend?
Ga dan naar www.rabobank.nl/vr en kijk onder ‘ Codperatiefonds'. B

Doel

Jongerenproject AZC Wageningen

Aanschaf nieuwe koorkleding

Organisatie iWeeks in Wageningen

Aanschaf nieuw speeltoestel voor school en buurt
Sportstimulering voor kinderen in Rhenen en Veenendaal
Organisatie Airborne Taptoe Ede 2013-2015

Netwerk Dien je Stad
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Ontvang 12 x Porsche Scene Live + 6 reeds verschenen edities voor €60,-

Porsche Scene Live is het onafhankelijke lijfblad voor de Porsche liefhebber. Wil je een jaar lang elke maand Porsche

Scene Live ontvangen en ook nog eens 6 reeds verschenen edities cadeau krijgen, ga dan naar www.porsche-scene.nl,

vraag een abonnement aan en vul daarbij achter je naam de actiecode 18XPSL in.

www.porsche-scene.nl

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

Great British Cars voor maar
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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.

ALL ABOUT HERITAGE

www.greatbritishcars.nl
Volvodrive Magazine voor maar

12X ea;

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

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

ONTMOET ZN VOOROUDERS
NETER

ontvangen en 0ok nog eens 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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Bedrijventerrein A12 Ede - Veenendaal

e Food Valley

e Direct gelegen aan A12 en A30
e Glasvezel

e Parkmanagement

e Warmte- en koudeopslag

e Camerabewaking
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ondlen



