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Een jaar vol uitdagingen

Voor u ligt het laatste nummer van 2011 of zo u wilt het eer-
ste nummer van 2012. In december hebben we alle zeilen 
bijgezet om dit magazine op tijd naar de drukker te krijgen 
en als u dit leest, betekent het dat we daarin zijn geslaagd. 
Laat ik beginnen met een cliché: het was een rumoerig en 
onrustig jaar. Uiteraard had dat te maken met de economie; 
we zijn van de ene crisis in de andere gerold, waarbij woor-
den als Griekenland, euro, reddingspakket en noodfonds 
frequent te horen waren. Wat dat betreft was het een slecht 
jaar voor mensen die roepen dat we elkaar geen crisis moe-
ten aanpraten. Je kon geen journaal zien zonder nieuws 
over de zoveelste eurotop.

Het gekke is dat ik in mijn directe omgeving niet zoveel van 
de crisis merk, alsof er twee realiteiten zijn: de economie 
van Wall Street en de economie van de Kerkstraat. In de 
ene straat dalen de koersen, staan banken op omvallen en 
schreeuwen experts dat Griekenland uit de euro moet. In 
de Kerkstraat lopen mensen nog steeds met flatscreens 
naar buiten en heeft iedereen een smartphone om maar 
mee te kunnen doen met Wordfeut. In het straatbeeld is er 
drukte op koopzondag en zitten de café’s vol. Kortom; wie 
geen nieuws volgt, heeft nauwelijks notie van de economi-
sche tsunami die over de wereld trekt. Er wordt wel eens 
gesproken over de reële economie als het gaat over de 
portemonnee van de gemiddelde burger.

Zo aan het begin van een nieuw jaar is het een goede tradi-
tie om vooruit te kijken naar wat 2012 ons zal brengen. Ik 

hou het even bij economische vooruitzichten, ook al zou ik 
ook iets kunnen schrijven over de kansen van het Neder-
lands Elftal tijdens het komende EK. Ik ga ervan uit dat we 
een moeilijk jaar krijgen, of mooier geformuleerd: een jaar 
vol uitdagingen. De woningmarkt zit op slot en dat zal nog 
even duren. Overigens is dat wel een duidelijk en haast 
tastbaar gevolg van wat er momenteel gebeurt. Het wordt 
nog meer dan nu een kopersmarkt. Ga je van huur naar 
koop, dan heb je keus te over. Wil je een ander huis kopen 
maar zit je met de huidige woning opgescheept, dan heb je 
een uitdaging. De hypotheekrente is dit jaar nog wel veilig, 
al zie je dat zelfs boegbeelden van bijvoorbeeld de VVD die 
voorzichtig ter discussie stellen.

Wat de euro betreft. De gulden krijgen we niet terug. Niet 
dit jaar, niet volgend jaar, maar nooit meer, hoe graag Wil-
ders dat zou zien. Ook zie ik het niet gebeuren dat we een 
Zeuro (voor de ‘arme’ mediterrane landen) en een Neuro 
(voor ondermeer Nederland en Duitsland) krijgen. Duitsland 
en Frankrijk hechten teveel aan de gemeenschappelijke 
munt en bovendien is het een prestigekwestie. Zolang Mer-
kel aan het roer staat houden we de euro in huidige vorm. 
Ik geef meteen toe, het zijn geen voorspellingen waar je 
economie voor moet hebben gestudeerd. Ik baseer me 
puur op wat ik lees en hoor van mensen die er verstand van 
hebben. Al met al denk ik dat de crisis ‘op tv’ nog lang zal 
aanhouden.

Yadi Dragtsma
Hoofdredacteur a.i Oost-Gelderland Business

voorWoord
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In de rubriek ‘ondernemer 
in beeld’ deze maal Mar-
lotte Lubbers. Ze is jong, 

ambitieus en komt uit een 
echt ondernemersgezin. 

Net als het bedrijfsleven, 
bevindt ook de culturele 
sector zich in zwaar weer. 

Hoogste tijd voor Het Gel-
ders Orkest om een onder-

nemend orkestbedrijf te 
worden. 

In een special over de Ach-
terhoek mag een bijdrage 
van de Kamers van Koop-

handel niet ontbreken. 
Oost-Gelderland Business 
sprak daarom met adviseur 

regionale economie. 

Nu wethouder economische 
zaken: Steven Kroon, 

sinds anderhalf jaar verant-
woordelijk voor de financiën 

in Doetinchem.

Forum: Wat komt er kijken 
bij een overname? Wat is 
een goede prijs en wat 

doet de economie dit jaar?

De Stelling: ‘In 2012 onder-
scheiden ondernemers zich 
door middel van innovatie’

Sinds begin 2011 opereert 
een nieuw bedrijf in het 

Oosten van ons land, een 
bedrijf dat zich speciali-
seert op het gebied van 

corporate finance. 



CoverSTory

O O S T - G E L D E R L A N D  B U S I N E S S  |  N U M M E R  6  |  J A N U A R I  2 0 1 26

Meer creativiteit 
door specialisatie

Een jong bedrijf inderdaad, maar geleid 
door mensen met jarenlange ervaring en 
een netwerk dat genoemd mag worden. Lo-
gisch, want het bedrijf is tot stand gekomen 
dankzij een samenwerking tussen accoun-
tantskantoor Bonsenreuling en organisatie-
advieskantoor ROS Managementregie. 
Mark Eenink trapt af: “Corporate Finance 
is een complexe materie waar specialisti-
sche kennis voor nodig is. Bij BonsenReu-
ling en ROS werden regelmatig fusies, 
overnames en financieringstrajecten bege-

leid, maar dit was aanvullende dienstverle-
ning op hun kerntaken. Door de kennis en 
ervaring te bundelen kan veel efficiënter en 
creatiever worden gewerkt en kan, bijvoor-
beeld bij een bedrijfsverkoop, veel sneller 
een koper worden gevonden. Taurus zit ie-
dere dag midden in deze markt en kent de 
partijen. Daarom is het besluit om een zelf-
standige entiteit op te richten succesvol ge-
bleken en functioneert Taurus inmiddels 
volledig zelfstandig van haar ‘founding fa-
thers’. 

Inzicht
Jámbor vult aan. “Eind 2010 zijn we be-
gonnen met de voorbereidingen en met de 
toetreding van Mark Eenink in mei zijn 
we volledig operationeel geworden. Het is 
misschien goed om even uitgebreider in te 

gaan op wat Taurus voor een bedrijf kan 
doen. Het centrale thema bij Corporate Fi-
nance is de waarde van een onderneming. 
Wij maken voor de betrokken partijen in-
zichtelijk waar de waarde van een onder-
neming zit en kunnen daardoor bedrijfs-
overnames en financieringstrajecten vlot 
laten verlopen. Daarbij horen ook werk-
zaamheden zoals het verkoopklaar maken, 
het vinden van geschikte kandidaten, het 
begeleiden van due diligence onderzoeken 
en de contractuele afronding. Een derge-
lijk traject neemt maanden in beslag en 
vereist specialisme en juridische kennis. 
Alleen door uitgebreide kennis en ervaring 
kun je creatief zijn in dergelijke proces-
sen. Met deze creativiteit en onze flexibili-
teit onderscheiden we ons van andere ad-
viseurs.”

Taurus Corporate Finance:

Sinds begin 2011 opereert een nieuw bedrijf in het Oosten van ons land, een bedrijf dat zich speci-
aliseert op het gebied van corporate finance. De dienstverlening bestaat uit bedrijfsovernames, 
bedrijfswaarderingen en het financieren van ondernemingen. Het bedrijf heet Taurus Corporate Fi-
nance en opereert vanuit twee vestigingen. In het Achterhoekse Eibergen hebben ze een bedrijfs-
lokatie aan de Twenteroute en in Deventer houden ze kantoor direct bij de snelweg. We spraken 
met Mark Eenink en Djuri Jámbor, de twee directeuren van dit nog jonge bedrijf.

‘Taurus zit iedere dag 
midden in deze markt 
en kent de partijen’
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Netwerk
Eenink geeft een nadere inkijk in de gang 
van zaken rond een waardebepaling. “Er is 
geen eenduidige methode om de waarde 
van een bedrijf vast te stellen. Gelukkig 
hebben we met Djuri Jambor een ervaren 
en gecertificeerde business valuator in ons 
team.  De meeste ondernemers hebben 

vaak wel een beeld van de prijs die ze voor 
hun onderneming willen hebben, maar uit-
eindelijk draait het er altijd weer om of de 
koper de koopsom gefinancierd kan krij-
gen. Ook hierbij begeleiden we onderne-
mers. De meeste mensen zullen in de eerste 
plaats bij een bank uitkomen, maar dat is 
zeker niet de enige mogelijkheid. Door ons 
netwerk werken we regelmatig samen met 
participatiemaatschappijen en informal in-
vestors. Dit zijn veelal oud-ondernemers 
die een deel van hun vermogen willen in-
vesteren in kansrijke MKB-bedrijven.” 

Crisis
Het is niet toevallig dat Taurus vanaf de 
start al goede resultaten heeft laten zien. 
Jámbor: We hebben er bewust voor geko-
zen toch midden in de crisis een nieuw be-
drijf op te richten. Wij zien namelijk dat 
strategische heroriëntatie aan de orde van 
de dag is, misschien juist wel door die cri-
sis. We merken dat klanten onze uitgebrei-
de kennis van het faillissementsrecht en re-
organisaties weten te waarderen. Op dit 
moment loopt een aantal trajecten, waarbij 
we ondernemingen begeleiden om gedu-
rende de crisis een bedrijf te kopen of te 
verkopen. Dit kan heel interessant zijn om 
bijvoorbeeld liquiditeit vrij te maken of om 
een betere bezetting van het machinepark 
te realiseren. Wij denken niet vanuit stan-
daardproducten maar vanuit maatwerk. We 
hebben een klein en gedegen team met kor-
te lijnen, zodat men ons gemakkelijk kan 
bereiken. Daarbij werken we voor de 
spreekwoordelijke bakker op de hoek tot en 
met multinationals.”

Het Taurusteam bestaat inmiddels uit zeven 
man, met Jámbor en Eenink als directeu-
ren. Voor degenen die hen nog niet kennen, 

even de loopbaan in het kort. Jámbor (34) 
heeft zijn ruime financiële en bedrijfseco-
nomische expertise opgedaan in de accoun-
tancy met een focus op organisatieadvies 
en bijzondere projecten (onder andere due 
diligence). Daarnaast heeft hij de afgelopen 
jaren, als vennoot van ROS Management-
regie, veel ervaring opgedaan met herstruc-
tureringen en corporate finance. Hij is één 
van de initiatiefnemers van Taurus Corpo-
rate Finance. Eenink (42) heeft veel erva-
ring opgedaan in het bankwezen en heeft 
meer dan zes jaar ervaring als zelfstandig 
adviseur. Hij heeft in die hoedanigheid tal 
van bedrijfsovernames begeleid en weet 
door zijn achtergrond wat de bank nodig 
heeft om tot een financieringsbesluit te ko-
men. Op de foto’s ziet u, naast Mark 
Eenink, Terence van Bussel. Hij is recente-
lijk bij Taurus in dienst gekomen als advi-
seur corporate finance. 

Toekomst
Tot slot kijken de heren vooruit naar het 
nieuwe jaar dat net is begonnen. Wat zijn 
de verwachtingen en ambities voor de ko-
mende twaalf maanden? Jambor: “De re-
sultaten tot nu toe zijn al boven verwach-
ting, dus wat ons betreft zetten we die lijn 
door. Uiteindelijk willen we doorgroeien en 
uitbreiden naar een man of tien.” Eenink: 
“Vanuit mijn werk voor een bank heb ik 
enige tijd in Duitsland gezeten en ben over-
tuigd geraakt van de kansen voor Neder-
landse bedrijven bij overnames in dit land. 
Dit biedt enorm veel kansen. De eerste tra-
jecten lopen en hier willen we ook in 2012 
mee verder.”  
Voor meer informatie:
www.tauruscorporatefinance.nl, 
info@taurus-cf.nl 0545-477601 en 
0570-627199

Mark Eenink

Terence van Bussel



TIEN GROTE ‘CADEAUS’ INGEPAKT 
IN DE HELE ACHTERHOEK
Hebt u het ook gezien, ervan gehoord of erover gelezen op 
Twitter? Vorige maand gonsde het van de geruchten: “Is 
Christo – de gebouweninpakker – in de Achterhoek geweest?” 
Van Doetinchem tot Winterswijk en van Zutphen tot Zeddam: 
in de hele regio zijn beeldbepalende kunstwerken en zelfs de 
14 meter hoge, oudste molen van Nederland ingepakt als gi-
gantische cadeaus. 
Het was een ludieke actie om aandacht te vragen voor al het 
moois dat de Achterhoek te bieden heeft. De Achterhoek is 
ook een cadeau dat je graag weggeeft en dat hebben we let-
terlijk gedaan door de torenmolen van Zeddam en kunstwer-
ken in Lichtenvoorde, Winterswijk, Doetinchem, Ulft, Dinx-
perlo, Vorden, Zutphen, Lochem en Beltrum in te pakken als 
gigantisch cadeau. Wij zijn namelijk trots op de Achterhoek en 
geven het graag cadeau!
Ook vele Achterhoekers zijn terecht trots op hun prachtige 
streek, maar zijn zich daar niet altijd bewust van. Om dit toch 
weer even ‘tussen de oren’ te krijgen is tijdens deze ludieke 
actie in elk van de tien Achterhoekse gemeenten symbolisch 
een markant object ingepakt. Het zijn beeldbepalende objecten 
die inwoners dagelijks passeren zonder ze echt te zien.

BUSINeSS FLITSeN

CONVENANT ONDERTEKEND
Bijna 300 instanties (overheden, ondernemers en maatschappelijke organisaties) tekenden eind vorig jaar het Convenant Achterhoek 2020 in schouwburg 
Amphion in Doetinchem. Daarmee werd een belangrijke, symbolische stap gezet die het proces van maatschappelijke samenwerking in de Achterhoek 
bezegelde. Niet alleen Achterhoekse ondernemers, overheden en maatschappelijke organisaties tekenden, ook van buiten de regio is er steun en mede-
werking toegezegd. Het minsterie van Binnenlandse Zaken overhandigde een Agreement of Support; de provincie Gelderland verklaarde: “Vandaag 
tekent u het convenant Achterhoek 2020 waarmee u een belangrijke stap zet voor versterking van de vitaliteit van de Achterhoek. Dit moment is een 
ijkpunt om samen alle energie te bundelen rond de majeure opgaven die op ons afkomen. Door krachtige brede regionale samenwerking worden stappen 
vooruit gezet, te beginnen met het Regiocontract. Provincie Gelderland wil graag een partner zijn voor de regio Achterhoek en participeren in de ver-
schillende werkplaatsen.” Ook grote onderwijsinstellingen als de Wageningen Universiteit en de Hogeschool Arnhem-Nijmegen participeren in het 
proces om de Achterhoek op weg naar 2020 sterk en vitaal te houden.
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Scheidingsrecht

JUrIdISCH

Van alle huwelijken eindigt on-
geveer een derde deel in een 
echtscheiding. Daar is het aan-
tal samenwoners dat uit elkaar 
gaat nog niet bij meegere-
kend. Pas wanneer mensen uit 
elkaar gaan, gaan ze denken 
hoe alles geregeld is en hoe 
het nu verder moet. Huwelijkse 
voorwaarden worden vaak na 
jaren eens onderuit de kast 
gehaald, vrienden en familie 
komen met adviezen en op in-
ternet wordt men overspoeld 
met informatie. Scheiden is 
echter maatwerk.

Wat voor de een geldt, kan voor de ander  
helemaal verkeerd uitpakken. Een goede 
juridische begeleiding is dus belangrijk. 
Als achteraf blijkt dat het convenant niet 
deugt en er opnieuw verdeeld of verrekend 
moet worden of de alimentatie te hoog of 
te laag is vastgesteld en niet meer veran-
derd kan worden, blijven de ex-echtelie-
den met de problemen zitten. Het maken 
van een convenant gaat verder dan een 
modelletje van internet plukken. Een con-
venant is immers alleen de schriftelijke 
weergave van een traject van overleg en 
onderhandelingen, de overeenkomst waar-
in de uiteindelijke afspraken zijn vastge-
legd. Het voortraject dat tot het convenant 
heeft geleid is zeker zo belangrijk, zo niet 
belangrijker. Als de voorlichting ontbreekt 
weet men niet eens wat de mogelijkheden 
zijn, wat er te kiezen is en worden er kan-
sen gemist of erger nog fouten gemaakt.

Ook de vaststelling van de hoogte van 
alimentatie, zowel voor kinderen als de 

ex-partner, gaat nog wel eens mis. Niet 
zo gek, want met de huidige “fusiegezin-
nen” met meerdere alimentatieplichtigen 
wordt het er ook niet eenvoudiger op. 
Een verkeerd vastgestelde alimentatie 
kan echter niet altijd via de rechter meer 
aangepast worden. Dan is er niet alleen 
een probleem, maar ook nog eens een 
probleem dat niet opgelost kan worden. 
Scheiden wordt er niet eenvoudiger op. 
Een goede begeleiding in de kluwen van 
wet en regelgeving is dan ook noodzake-
lijk om geen fouten te maken. Vooral om-
dat die wetten ook steeds weer worden 
aangepast, zoals:

•  Sinds 1 maart 2009 moet er een ouder-
schapsplan worden gemaakt. 

•  De wettelijk regels omtrent de ge-
meenschap van goederen zijn per 1 ja-
nuari 2012 veranderd.  

•  De VVD en de PvdA hebben een voor-
stel gedaan om de alimentatie anders 
te berekenen.

•  De fiscus heeft de regels omtrent het 
fiscaal partnerschap en de eigenwoning 
aangescherpt.

En dat is dan nog maar het topje van de 
ijsberg. 

Door van meet af aan een deskundige bij 
de scheiding te betrekken wordt een hoop 
ellende voorkomen. Dat kan zowel door 
samen naar een advocaat te gaan voor 
mediation/bemiddeling of door ieder een 
eigen advocaat in de arm te nemen. Ook 
dat is weer voor iedereen anders. Ook is 
het voor ondernemers vaak van belang 
om de accountant erbij te betrekken en 
soms een fiscalist. Kortom, scheiden is 
maatwerk van A tot Z. 

Esther Wullink en Annelies Veldhuis
Familierechtspecialisten en mediators 
bij Geurink & Partners advocaten te 
Doetinchem (www.geurinkenpartners-
advocaten.nl). Lid van de vFAS
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Esther Wullink (links) en Annelies Veldhuis



De goedheiligman is inmiddels alweer in Spanje, maar omdat de redactie 

van mening is dat dit oer-Hollandse feest niet verloren mag gaan door al het 

kerstgeweld, zetten we hem hier nog even in het spreekwoordelijke zonnetje. 

Na aankomst met de trein maakte de Sint een rondje door Winterswijk

Hij werd eervol ontvangen door burgemeester Thijs van Beem

oost-Gelderland  Business 
was erbij
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Deze maand in de rubriek Oost-Gelderland Business alleen maar feestelijkheden 

in Winterswijk. Allereerst het traditionele Sinterklaasfeest. De intocht was op 
zondag 13 november

eveNeMeNTeN



Op 22 december ging een delegatie naar Leiden om een bedrag van 41.500 euro 

te overhandigen. Het was een geslaagd evenement.

Met een weekend vol muziek en gezelligheid zette iedereen zich in om zoveel 

mogelijk geld op te halen voor het goede doel van Serious Request van dit jaar: 

moeders in oorlogsgebieden die beschadigd zijn door oorlog of geweld.

De Junior Kamer Oost-Achterhoek organiseerde op 16, 17 en 18 december 

WintersWeekend op de markt in Winterswijk. Een weekend dat in het teken stond 

van 3FM’s Serious Request.

Heeft u ook een event waarop u wilt 

terugkijken op deze bladzijde? 
Mail dan kosteloos uw 

hoge resolutiefoto naar de redactie: 

astrid@vanmunstermedia.nl o.v.v. 

‘Oost-Gelderland Business was erbij’

 

U kunt onze fotograaf ook inhuren, 

neem contact op.

oost-Gelderland  Business 
was erbij

O O S T - G E L D E R L A N D  B U S I N E S S  |  N U M M E R  6  |  J A N U A R I  2 0 1 2 11



oNderNeMer IN BeeLd
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“Ik lig niet snel 
ergens wakker van”
In de rubriek ‘ondernemer in beeld’ deze maal Marlotte Lubbers. Ze is jong, ambitieus en komt uit 
een echt ondernemersgezin. We kwamen haar op het spoor via de vorige ondernemer in beeld, 
die we gevraagd hebben om een nieuwe kandidaat ‘aan te leveren’. Een artikel over dromen, suc-
cessen en teleurstellingen als zelfstandige. Het interview vond plaats, hoe kan het ook anders, bij 
Villa Ruimzicht te Doetinchem. 
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Eerst maar even een korte schets van wie 
ze is en wat ze doet. Marlotte Lubbers 
(1977) is geboren en getogen Achter-
hoekse, studeerde in Arnhem en na haar 
stage en een drietal banen besloot ze om 
een eigen bedrijf te beginnen. Vandaag de 
dag staat ze aan het hoofd van SIS-Me-
dia, uitgever van Kids Vakantiegids en de 
bijbehorende website. De naam zegt het 
al: het draait om vakanties en bestemmin-
gen die voor zowel ouders als kinderen 
tot 16 jaar interessant zijn. Ze geeft een 
magazine uit en werkt samen met vele 
partijen in de reisbranche. De prestaties 
van Lubbers zijn niet onopgemerkt geble-
ven: eind vorig jaar was ze in de race 
voor de titel ‘vrouwelijke ondernemer 
van het jaar’. 

Jong, succesvol en geheel 
zelfstandig. Wat is het 
geheim? 
Lastig te verklaren. Ik kom uit een echt 
ondernemersgezin dus het zal daar wel 
wat mee te maken hebben. Mijn ouders 
hebben een autobedrijf waar ik geregeld 
bijsprong op de afdeling administratie en 
sales. Ook mijn tante had een eigen be-
drijf in de reisbranche. Je kan dus wel 
zeggen dat het met de spreekwoordelijke 
paplepel is ingegoten. Daar komt bij dat 
ik ook gewoon eigenzinnig ben. De direc-

teur van een bedrijf waar ik ooit in dienst 
was durfde me amper aan te spreken; 
bang voor teveel tegengas. Als ik iets op-
pakte, voelde het als ‘mijn’ project waar 
anderen van af moesten blijven. Ik hou 
ervan om dingen te bedenken en uit te 
werken en die vrijheid krijg je niet als je 
gewoon ergens in dienst bent. Ik denk 
ook dat je als ondernemer een beetje zor-
geloos en optimistisch moet zijn: als je 
nachten wakker ligt en over van alles pie-
kert, dan krijg je het heel moeilijk. 

Een beetje goede 
ondernemer heeft een pitch. 
Hoe klinkt die van SIS-Media?
Ik ben dus eigenaar van SIS-Media en wij 
hebben ons gespecialiseerd in de wensen 
en eisen van gezinnen met kinderen als 
het gaat om vakantie en vrijetijdsbeste-
ding. We doen gedegen onderzoek, luiste-
ren naar geluiden van de doelgroep en die 
vertalen we naar vakantieconcepten, pro-
ducten, recensies en aanbiedingen. We 
communiceren zowel offline als online. 
Enerzijds met het magazine Kids Vakan-
tiegids en anderzijds via de website www.
kidsvakantiegids.nl. Via dat kanaal krij-
gen onze bezoekers een mooi overzicht 
van wat er zoal te boeken is. We werken 
samen met reisorganisaties, hotels, cam-
pings en attractieparken. We zijn zelf 

geen reisbureau, maar we verwijzen door. 
Ook organiseert Kids Vakantiegids jaar-
lijks de Kids Vakantieaanbieder van het 
Jaar Awards en de Kids Vakantietip! 
Keurmerk in samenwerking met Zoover 
Vakantiebeoordelingen.

Hoe ben je op dit 
concept gekomen?
Ik heb zelf kinderen, dus ik weet waar je 
als ouder tegen aanloopt bij het boeken 
van een vakantie of een uitje. Ik zat bij 
een reisbureau met mijn twee koters die 
natuurlijk overal op- en inklommen. De 
vitrines waren veel interessanter dan de 
praatjes van de medewerkers. Ik reali-
seerde me toen hoe weinig aandacht de 
reisbranche heeft voor gezinnen met kin-
deren. Ik zocht een reis naar Portugal, 
maar kon eigenlijk niks vinden en van de 
medewerkers werd ik ook al niet veel 
wijzer. Ik ben me toen gaan oriënteren op 
het plan om iets te gaan doen met kinder-
marketing. In eerste instantie deed ik dat 
samen met een familielid die een uitgeve-
rij had, maar uiteindelijk ben ik solo ge-
gaan. Nou ja, dit is dus het resultaat: ben 
alleen begonnen, we laten jaar na jaar 
mooie cijfers zien en men kent ons. Zoals 
al gezegd is Kids Vakantiegids marktlei-
der als het gaat om kindermarketing in 
relatie tot vakantie en recreatie.  
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Het wordt een zwaar jaar

Wat komt er kijken bij een overname? Wat 
is een goede prijs en wat doet de economie 
dit jaar? Vragen waar we hopelijk een ant-
woord op krijgen. Zo is Jeroen Westdijk 
van kab accountants en belastingadviseurs 
aangeschoven. Hij is verantwoordelijk voor 
de auditpraktijk en voert uit dien hoofde 
onder andere due diligence opdrachten uit 

ten behoeve van overnames Voor hem is het 
een thuiswedstrijd want hij woont in Doe-
tinchem. Namens het gelijknamige advoca-
tenkantoor is ook Chris Geurink aanwezig. 
Hij is gespecialiseerd in ondernemings-
recht, met daarin weer de specialisaties 
overname, reorganisatie en insolventierecht 
en daarnaast agrarisch recht. Veel binding 

met en voor het MKB en daarin weer in het 
bijzonder familierecht. Ook hij is woonach-
tig in Doetinchem. De enige vrouw in het 
gezelschap is Patricia Schwalbach, sinds 
tien jaar werkzaam bij ING Business Bank, 
onder andere belast met fusies en overna-
mes, waarbij ze wordt bijgestaan door een 
team specialisten.

Het laatste forum van 2011 vindt wederom plaats bij Hart van Doetinchem, in al die jaren een vaste 
waarde voor Oost-Gelderland Business. Het is een bijzonder forum, want het is immers de afsluiter. 
We bezien het afgelopen jaar en blikken vooruit naar 2012 voor wat betreft economische ontwikke-
lingen. We doen dat met een zestal specialisten op het gebied van fusies, overnames en bedrijfs-
financiering. Dit thema is actueel, nu de crisis toeslaat, veel babyboomers met pensioen gaan en 
dus hun bedrijf verkopen of laten samensmelten met een ander bedrijf. 

Alle deelnemers met ook Hanno Littink (uiterst links)
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Voorstelrondje
Ook Bax advocaten en belastingkundigen 
heeft iemand naar het forum afgevaardigd. 
Het is Hanno Littink, fiscaal jurist en hij 
weet alles over due diligence en het ver-
koopklaar maken van een bedrijf. Naast 
hem zit Mark Eenink van Taurus Corpo-
rate Finance, een jong bedrijf dat bedrijven 
help met fusies, overnames en financie-
ring. Het is een zelfstandig bedrijf dat 
voortgekomen is uit Bonsenreuling Ac-
countants en ROS Corporate recovery. Tot 
slot praat Albert van Hoff vandaag mee. 
Hij is notaris bij Tap Tromp Van Hoff No-
tarissen. Zijn kantoor verleent alle notarië-
le diensten, maar zijn specialisme betreft 
vooral fiscaal recht en ondernemingsrecht. 
Tap Tromp Van Hoff heeft kantoren in 
Doetinchem, Lochem en Zutphen.
 
Vanwege alle slechte tijdingen over de 
economie, zijn we allereerst geïnteresseerd 
in hoe het iedereen vergaan is het afgelo-
pen jaar. Zagen onze deelnemers de markt 
krimpen? Mark Eenink trapt af: “Ik moet 
zeggen dat wij niet ontevreden zijn over de 

afgelopen twaalf maanden. Vooral na de 
zomervakantie zagen we het aantal op-
drachten groeien. Het is wel opletten; in 
deze tijden moet je creatief kijken naar 
mogelijkheden.” Hij krijgt bijval van Lit-
tink: “Ook wij hebben een druk jaar gehad. 
Er is genoeg reuring in de markt. Ik denk 
dat het in een aantal sectoren zeker lastiger 
is geworden. Ik noem de bouw als zorgen-
kind.” Van Hoff knikt en voegt toe: “Aan 
de buitenkant zie je het vaak niet, maar ik 
ken een hoop ondernemers die een hoop 
shit over zich heen hebben gehad het afge-
lopen jaar.” 

Moeilijk
Aan de andere kant van de tafel beziet ook 
Geurink de markt: “De bouw is al ge-
noemd, ik zou daar de transportsector aan 
toe willen voegen. Ondernemers zijn vaak 
trotse mensen die niet snel klagen, maar de 
geluiden zijn er zeker. Onze regio, de Ach-
terhoek, is van oudsher een gebied met 
veel echt ambachtswerk. Die krijgen klap 
na klap. Vergeet niet dat veel leveranciers 
in deze keten er ook last van hebben als 

het slecht gaat met de bouw.” Westdijk van 
kab accountants en belastingadviseurs 
geeft ook zijn visie op de vraag. “Voor 
veel ondernemers is het niet best. Ze teren 
in op reserves en voor veel van hen staat 
het water aan de spreekwoordelijke lippen. 
Ook in de accountantsbranche zie je veel 
beweging; kleine kantoren verdwijnen of 
gaan fuseren. Het is een manier om je 
staande te houden in een markt die aardig 
verzadigd is.” Bij de ING zien ze dezelfde 
trend binnen de accountancy: schaalver-
groting en uitbreiding van het dienstenpak-
ket om zo de concurrentie het hoofd te 
kunnen bieden. Schwalbach: “Ik zie dat 
bedrijven in alle sectoren getroffen worden 
door de crisis. Uiteraard hangt het van de 
branche af, maar over het algemeen kan je 
zeggen dat het over de hele linie minder is 
geworden.” 

Dan komen we te spreken over het thema 
fusies en overnames. Een actueel thema, 
gezien de inleidende discussie over de 
stand van de economie. We praten over het 
aantal fusies en overnames, over de prijs  

Chris Geurink
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en alles wat erbij komt kijken. Wederom 
opent Eenink het gesprek: “Tja, er is veel 
te koop, waarbij we te maken hebben met 
een nieuwe realiteit. Ik weet nog dat on-
dernemers in de hoogtijdagen rustig acht 
keer de jaarwinst vroegen en kregen. Dat is 
niet meer zo. De markt is wat dat betreft 
genormaliseerd.” Ook al is dat de realiteit, 
het gezelschap is het er over eens dat ban-
ken terughoudend zijn als het gaat om fi-
nanciering. Zo ook bij ING. Schwalbach: 
“Wij kijken inderdaad goed naar welke 
partijen we kunnen en willen financieren. 
Onze afdeling Aquisition, Finance en 
structured lending heeft de expertise in 
huis om elke zaak te beoordelen. Mijn ad-
vies aan ondernemers is om te blijven 
sparren met zijn adviseur. Bekijk verschil-
lende scenario’s door en kom zo tot een 
haalbare casus.”

Prijs
Hoe kom je aan een goede kandidaat voor 
je bedrijf? Bij wie ga je als ondernemer als 
eerste om raad. Waarschijnlijk is de ac-
countant het eerste aanspreekpunt. West-
dijk: “Wij hebben natuurlijk een uitgebreid 
netwerk door ons klantenbestand en hoe-
wel het niet onze core business is, kunnen 
we bedrijven met elkaar in contact bren-
gen. Ik moet wel zeggen dat we niet actief 
op zoek gaan. Voor dat werk zijn andere 
bedrijven meer toegerust.” Ook de prijs-
stelling komt aan bod. Een lastige, want er 
is geen toverformule. Ondernemers weten 
vaak wel wat ze willen hebben, maar soms 
is dat niet reëel. Je kunt rekenen met acti-
va, met achtergestelde winst en met jaar-
winst, maar er is geen vaste rekenmetho-
de.” Eenink: “Er zijn misschien wel twaalf 
modellen om de waarde van een bedrijf te 

achterhalen. Uiteindelijk gaat het er ook 
om wat er gefinancierd kan worden en wat 
de wensen van de koper zijn.”

Van Hoff signaleert een discrepantie tussen 
de uitgangspunten van kopers en verko-
pers. “De partij die het bedrijf verkoopt, 
kijkt naar het verleden. Die resultaten zijn 
leidend voor de vraagprijs. Heb je goede 
winsten behaald, dan vraag je natuurlijk de 
hoofdprijs. kopers kijken in deze tijd liever 
naar de in de toekomst te behalen onder 
het motto ´resultaten uit het verleden bie-
den geen garantie voor de toekomst’. 
In dat geval bestaat de koopprijs uit een 
vast gedeelte en een variabel gedeelte af-
hankelijk van de toekomstige winsten.” 
Uiteindelijk is de markt bepalend voor het 
prijskaartje, aldus Littink: “Wij houden 
ons niet bezig met waardering, maar we 

Albert van Hoff en Mark Eenink
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hebben er wel zijdelings mee te maken. 
Ons kantoor wordt immers ingeschakeld 
bij fiscaal-juridische kwesties en due dili-
gencetrajecten kunnen leiden tot verschil 
van mening over de staat van een bedrijf.” 

En zo passeren tal van onderwerpen de re-
vue. Helaas is de ruimte te beperkt om 
overal uitgebreid op in te gaan, maar we 
zijn we benieuwd naar de voorspellingen 
voor het nieuwe jaar. We leven inmiddels 
in 2012 en een nieuw ondernemerjaar ligt 
voor ons.  We beginnen bij Westdijk: “Ik 
ben in alle eerlijkheid niet heel optimis-
tisch, al ben ik een opgewekt persoon. 
Echter, de markt zal blijven krimpen en dat 
heeft natuurlijk gevolgen voor de econo-
mie. Voor ons betekent het dat we extra 
goed moeten opletten. Efficiëntie nastre-
ven, kijken waar je kan besparen en terug-
houdend zijn met langlopende verplichtin-
gen.  Wat mij betreft zijn dat de zaken 
waar ondernemers in 2012 op moeten let-
ten. Zorg ook voor een degelijke buffer om 
eventuele tegenslagen op te vangen.” Geu-
rink: “Voor onszelf zien we wel kansen, al 
was het maar omdat veel faillissementen 
via de rechtbank lopen en er voor ons werk 
is. Bovendien opereren we veel op het ge-
bied van de agrarische sector, waar de 
markt net wat anders werkt. Ik vrees voor-
al voor de oplopende werkloosheid en de 
donkere wolken die zich samenpakken bo-
ven de kleine zelfstandige en de ZZP’er.”

Prognose
Schwalbach beziet de situatie waarin haar 
bank zich bevindt, in relatie tot de toe-
komstverwachting. “We klaar voor de toe-
komst. De aflossing van de staatsteun loopt 
op schema, we voldoen aan de gestelde ka-
pitaaleisen en dus ben ik positief voor de 
ING. Uiteraard zie ik ook dat we in een 
economische dip zitten. Het is een dynami-
sche tijd. Als je op tijd bijstuurt en kansen 
weet te benutten, hoeft het allemaal niet zo 
somber te zijn. Mijn tip is om voorturend 
te sturen op de meest actuele cijfers. Laat 
je dat versloffen, dan kun  je voor onaan-
gename verrassingen komen te staan.”
Littink: “Ik verwacht dat de kapitaalinten-
sieve bedrijven het nog moeilijker krijgen. 
Ik heb in het begin al de bouw- en trans-
portsector genoemd. Het is lastig om te 
voorspellen hoe de komende twaalf maan-
den eruit gaan zien, maar ik weet zeker dat 
we nog vele faillissementen gaan meema-

ken. Het betekent voor ons kantoor wel 
kansen, hoe wrang dat ook klinkt.” 

Eenink: “We leven in een nieuw jaar, in 
een nieuwe realiteit. Het MKB moet scha-
kelen, zich aanpassen en kansen pakken 
als die zich voordoen. Ik verwacht net als 
de rest een moeilijk jaar voor ondernemers 
die niet flexibel zijn en te laat het roer om-
gooien.” Tot slot laat ook Van Hoff zijn 
licht schijnen op het nieuwe jaar.”Ik ver-
wacht dat bedrijven in zwaar weer de boel 
gaan rekken. Ik denk aan een stop op in-
vestering en personeel en een vertraging in 
de betalingsverplichtingen. Wel logisch, 

want je wil blijven overleven. Het heeft 
echter grote gevolgen op de economie als 
geheel. Het dipje waar we nu in zitten, kan 
wel eens uitgroeien tot een flinke kuil. En 
ik durf niet te voorspellen wanneer we 
daar uit komen.” De middag eindigt echter 
positief. Het einde van het forum luidt het 
begin van de welverdiende lunch in. Ieder-
een wordt bedankt en nadat ook de interne 
mens is verzorgd, gaat iedereen zijn of 
haar weegs. 

Patricia Schwalbach

Jeroen Westdijk



‘In 2012 onderscheiden ondernemers zich door 
middel van innovatie’

de Stelling

de STeLLING

Denny ten Camp
Lodder Dales Accountants
Innovatie is van alle tijden. Dat is maar goed ook, 
want zonder sta je stil. En stilstand is achteruit-
gang, zeker wanneer je concurrenten wel innove-
ren. Dus wij onderschrijven deze stelling zeker. In-
novatieve ondernemers zijn vaak creatiever en 
hebben daardoor de mogelijkheid om eerder kan-
sen te benutten. Onderscheidend vermogen 
wordt steeds belangrijker voor iedere onderne-
ming. Waarom zou ik bij jouw bedrijf kopen of een 
dienst afnemen? Waarom is dat voor mij als klant 
beter? Als je vernieuwend, innovatief bezig bent 

kan je je bedrijf daarmee ook makkelijker onder-
scheiden van de massa. 
Ons kabinet beschouwt innovatie ook als een bron 
voor duurzame economische groei. Hiervoor zijn 
een aantal fiscale faciliteiten in het leven geroepen 
zoals de Innovatiebox (voorheen octrooibox), de 
Regeling Speur- en Ontwikkelingswerk en bijvoor-
beeld de in het belastingplan 2012 geïntroduceer-
de Research en Development Aftrek (RDA). Een si-
te die ons inziens loont is: www.antwoordvoorbe-
drijven.nl/subsidies. Hier vindt u een overzicht van 
subsidies en regelingen voor ondernemers. Blijf 
ontwikkelen! Ook in 2012.

Theo Janssen, 
Jansen Interim Service
Innoveren is erg belangrijk. Klanten, de arbeids-
markt en technologieën veranderen snel. Innova-
ties zijn noodzakelijk om aan de wensen en be-
hoeften van flexkrachten en klanten te kunnen blij-
ven voldoen.

Wij waarborgen dat door goed te blijven luisteren 
naar onze medewerkers en klanten. Dat doen we 

onder andere door elke tewerkstelling met zowel 
de klant als flexkracht te evalueren. Zowel tussen-
tijds als aan het einde van een traject. Van daaruit 
wordt er bekeken of en waar er geïnnoveerd dient 
te worden. Zo kunnen we gericht en zeer doeltref-
fend de budgetten aanwenden voor zaken die er 
toe doen. Waarbij gezegd dient te worden dat niet 
alle innovaties geld kosten. Soms is een interne 
aanpassing of procedure al voldoende om een 
idee om te zetten in de praktijk.
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Bastiaan Vriezen
Terborgse HandelsOnderneming
Zoals iedereen inmiddels wel weet zitten we mo-
menteel in een economisch mindere tijd. Iedere 
ondernemer moet blijven innoveren om niet ach-
terop te raken. Bij de Terborgse HandelsOnderne-
ming ontwikkelen wij een concept waarbij de ge-
bruikers van kantoormeubilair niet worden opgeza-
deld met enorme investeringen. We hebben in-
middels al een aantal projecten afgerond waarbij 
de klant met minimale middelen een maximaal re-
sultaat heeft kunnen behalen. Neem een bu-
reaustoel als voorbeeld.  U kunt deze natuurlijk ver-

vangen voor een nieuwe stoel maar u kunt de stoel 
ook technisch laten controleren,  indien nodig re-
pareren en opnieuw laten bekleden. Zo kunt u al 
snel veel geld besparen. Hetzelfde is natuurlijk mo-
gelijk met bureaus en kasten. Vaak is het vervan-
gen van het bovenblad al voldoende om een ge-
heel nieuwe uitstraling te realiseren. Kom gerust 
eens binnen in onze showroom in Apeldoorn, 
Huissen of Terborg en vraag naar de mogelijkhe-
den voor uw bedrijf. www.terborgse.nl 

Tom Altena
Directeur ICT Spirit
Zoals het er nu uitziet zal het economisch tij in 2012 
hetzelfde blijven als in 2011. Voor veel onderne-
mers is dat geen prettig vooruitzicht. Want hoe 
boek je in tijden waar klanten de hand op de knip 
houden toch goede resultaten? Dat is niet door te 
blijven doen wat je nu doet. Innovatie is het sleu-
telwoord tot succes. Nieuwe toepassingen voor 
bestaande producten en diensten of het ontwikke-
len van nieuwe technologie maken voor een on-

dernemer het onderscheid in de markt. Dat is altijd 
al zo geweest. Succesvolle bedrijven zitten nooit 
stil, zijn altijd in beweging. En … innovatie is daar-
bij de kritische succesfactor. Kijk naar Het Nieuwe 
Werken, Cloud Computing en BringYourOwn De-
vice. Dat zijn geen ICT ontwikkelingen van 2011 al-
leen, dat speelt al veel langer. Bij ICT Spirit hebben 
we daar een voorbeeld aan genomen. Met het re-
sultaat tot dusverre mogen we heel tevreden zijn 
en 2012 wordt nog beter.
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Op het moment dat ik deze column schrijf ont-
vang ik een ‘ping’ met de mededeling dat Neder-
land officieel in een recessie verkeerd. Daar gaat 
mijn onderwerp; het was juist de bedoeling om de 
positieve signalen die we oppikken naar voren te 
brengen. Omzet valt terug, marges staan onder 
druk en juist dan is het van levensbelang voor uw 
organisatie om heel erg goed op de kosten te 
gaan letten. 

Kosten zijn er in vele varianten binnen uw organisatie en sommigen 
zijn slechts in het tempo van een kerende olietanker aan te passen. 
Krijgen we die tijd ?

Snel schakelen en daar waar mogelijk bijsturen is het credo om de 
continuïteit van uw organisatie te bewerkstelligen. Opnieuw onder-
handelen over uw inkoopcontracten is niets nieuws. Uw afnemers 
doen dit ook bij u; nog meer druk op de marges. Risicomanagement 
wordt op zo’n moment nog belangrijker dan voorheen. Welke risi-
co’s kunt u nog steeds, of juist niet meer, voor eigen rekening ne-
men. Moeten we niet efficiënt op gewijzigde wetgeving anticiperen 
door niet de standaard oplossingen af te blijven nemen, maar juist 
vernieuwende, veelal meer passend bij uw specifieke onderneming, 
te organiseren. 

U zult zien dat dit tot kostenbesparing zal leiden. Het is dan ook 
verstandig uw (assurantie)adviseur op dit gebied te testen op zijn 
inkoopkracht en flexibiliteit, zodat u maatwerk ontvangt in plaats 
van bulk en efficiënt inspeelt op de gewijzigde wetgeving en voor-
zien wordt van productvarianten welke het best passen bij uw orga-
nisatie. Daag hem uit, het kan u veel geld besparen, juist nu. 

Recessie….?

Henk Weenk
Register Pensioen 
Adviseur 

Heilbron Assurantiën 
0314 – 373.260
www.heilbron.nl
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Bijsturen en adviseren 
gedurende het jaar

FUSIeS eN overNAMeS

Lodder-Dales Accountants en adviseurs behoeft 
nauwelijks introductie. Dit bedrijf, met 10 vesti-
gingen in diverse regio’s, adviseert onderne-
mers al sinds jaar en dag op het gebied van be-
drijfsvoering en afhandeling van de financiële 
stukken. Ook in Doetinchem, in het hart van de 
Achterhoek is een kantoor. Oost-Gelderland 
Business sprak er met Denny ten Camp, kan-
toormanager en het gezicht van de organisatie. 
Het onderwerp ter tafel: fusies en overnames.

Allereerst schets ten Camp een beeld van zijn organisatie. “Wij 
gaan nadrukkelijk een partnership aan met de bedrijven die we 
bijstaan. Ik merk dat veel accountantskantoren zich beperken tot 
de controle achteraf; bonnetjes, jaarrekening en klaar. Zo kan 
het, maar zo zien wij het niet. Bedrijven en ondernemers hebben 
volgens ons behoefte aan een partner die niet achteraf, maar tij-
dens het betreffende jaar meekijkt en adviseert. De kantoren van 
Lodder-Dales varen weliswaar onder dezelfde vlag, maar elk 
kantoor is zelfstandig. Wij zijn ondernemer tussen de onderne-
mers en dat communiceert erg prettig.”

Lodder-Dales is dus veel meer dan enkel de leverancier van cij-
fertjes. Zo heeft men ook enorm veel kennis in huis wat betreft 
fusies en overnames, een proces dat heel veel voorbereiding, af-
weging en beslissing met zich meebrengt. “Ondernemers in het 
MKB lopen tegen tal van zaken aan, zodra ze zich oriënteren op 
bijvoorbeeld overdracht. Prijs, partij, moment, wet- en regelge-
ving zijn zomaar wat factoren die meespelen. Mijn eerste advies 
is om er tijdig mee te beginnen. Wil je over een jaar stoppen en 
verkopen, dan moet je nu al beginnen met de voorbereidingen. 
In jargon praten we over het verkoopklaar maken van een be-
drijf.” We vergelijken het maar voor het gemak met een auto. 
Wil je die zo goed mogelijk verkopen, zorg dan dat hij net ge-
keurd is, dat de auto schoon is, krasjes verwijderd zijn etc. Uiter-
aard komt er bij een bedrijf meer kijken.” 

Hoe zit het met de pensioenen? Is het bedrijf wel goed gestruc-
tureerd? Het zijn zomaar wat vragen die bij een due diligence 
langskomen. Ten Camp noemt ook de prijsstelling als belangrijk 
element in het verkooptraject. “Ondernemers weten vaak prima 

wat ze voor hun bedrijf willen hebben, maar dat is niet altijd rea-
listisch. Helaas is er geen magische formule om uit te rekenen 
wat een bedrijf waard is. Er spelen immers zoveel factoren mee. 
Enkel kijken naar de jaarwinst en de bezittingen is niet voldoen-
de. Lodder-Dales heeft de nodige kennis in huis waaronder Re-
gister Valuators enmocht dat  niet afdoende zijn, dan zijn er in 
het Lodder-Dales netwerk voldoende specialisten om het proces 
mee te begeleiden. Denk aan fiscalisten en juristen.” 

De materie is complex, dus Ten Camp houdt het zo algemeen 
mogelijk: “Als bedrijf is het goed om te weten dat er een partner 
is die meekijkt en meedenkt. Iemand die zorgt voor inzicht in de 
juiste prijsrangezoekt naar een goede overnamekandidaat, on-
derhandelt en die ook een rol speelt in het proces na de over-
dracht. Hoe zakelijk een overdracht ook is, emoties spelen altijd 
een rol.”

Kort blikt hij vooruit naar het nieuwe jaar 2012. “Ik ben een 
rasoptimist, maar ik voorzie toch een zwaar jaar voor veel be-
drijven in relatie tot de economie. Mijn advies aan ondernemers: 
wees pro-actief en creatief, denk out-of-the-box, zorg voor een 
adviseur die ook buiten de lijntjes kan kleuren en waarmee je op 
elk moment kan klankborden.” 
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Een platform voor 
ondernemers

 FINANCIeeL MANAGeMeNT

Accountantskantoren heb je in alle soorten en maten. 
Slechts enkelen weten zich te onderscheiden van de 
rest en in een markt waarin veel spelers opereren, is dat 
ook geen gemakkelijke opgave. Zo nu en dan springt 
een naam er in positieve zin uit. Een kantoor dat meer 
wil zijn dan enkel de samensteller van de jaarrekening 
en meer in huis heeft dan enkel de accountantsverkla-
ring. In Doetinchem is kantoor FirmX gevestigd. Zij la-
ten zien dat het net een tikje anders kan.

Het team telt 15 man, ze zitten op een handige locatie dicht bij het station 
en het management team heeft een duidelijke visie op het werk. Oost-Gel-
derland Business sprak erover met Jan Massen, Hans Lubberdink en  Joan 
Straatman. Laatstgenoemde is algemeen directeur en het brein achter de 
organisatie; het is zijn concept dat binnen FirmX gestalte heeft gekregen. 

Service
Hij trapt daarom af: “Dit bedrijf komt voort uit een administratiekantoor 
genaamd MassenNijenhuis en dat is geëvalueerd naar een full service kan-
toor. Ik heb het echter liever over een serviceplatform, een one stop shop-
ping voor bedrijven die op de meest uiteenlopende gebieden ontzorgd wil-
len worden. Denk aan onderwerpen zoals juridische zaken, notariële 
bezigheden, pay rolling en de zo belangrijke klanktbordfunctie.”

Hij krijgt bijval van Massen: “De meeste accountants laten slechts een 
keer per jaar wat van zich horen: op het moment dat de jaarrekening aan 
de orde is. Wij willen het anders doen. Wil je sturen op cijfers, dan moet 
je altijd en overal kunnen beschikken over de laatste informatie. Wij bie-
den dit, door constant mee te kijken met de ondernemer. We gaan niet op 
zijn stoel zitten, maar fungeren als dashboard waar alle relevante informa-
tie op te vinden is.” 

M in MKB
Lubberdink: “Onze klanten hebben een onlineverbinding met FirmX, wat 
garandeert dat de cijfers actueel zijn. Veel kantoren hebben die faciliteiten, 
maar zijn vooral gericht op de M in MKB. Middelgrote en grote bedrijven 
worden door de markt al ruim bediend, maar de kleine bedrijven worden 
tekortgedaan. Wij maken ons sterk voor dat type bedrijf, tot en met de 
ZZP’er aan toe. We bieden alles wat je van zo’n kantoor mag verwachten, 
maar dan met een beetje extra’s.”

Wederom Straatman: Ik ben van huis uit geen accountant maar onderne-
mer. Ik weet dus waar zij tegen aanlopen en waar behoefte aan is; heldere 
communicatie en zo weinig mogelijk poespas met regeltjes en wetten. Dat 
is wat ons voor ogen stond bij de lancering van FirmX. “De naam verwijst 
naar het Latijnse woord voor kracht, met de X als extra nadruk. Die letter 
staat wat ons betreft ook voor expertise; kennis die we beschikbaar stellen 
voor de klant. 

Olifant
Kijk je naar ons beeldmerk, dan heb je het over de pootafdruk van een oli-
fant. Een krachtig en betrouwbaar dier, dat symbool staat voor zorgzaam-
heid en fermheid.” Over flora en fauna gesproken: FirmX onderscheidt 
zich ook op andere terreinen. Zo stuurt ze voor het tweede achtereenvol-
gende jaar een goede relatie op road trip door Lapland; geheel verzorgd, 
kosteloos en inclusief navigator.

“Het is niet alleen leuk voor onze relaties, het toont ook een beetje waar 
wij als FirmX voor staan”, vertelt Straatman. “Niks stoffig imago. Wij 
willen ons vakgebied opnieuw definiëren en doen dat met flair, lef en een 
tikje rebels. Op 4 februari gaat het avontuur van start en wat mij betreft 
wordt het een traditie bij FirmX.” Ze zijn ambitieus, zoveel is duidelijk. 
Ambitieus ook in 2012. “Als alles goed gaat willen we er best nog twee of 
drie kantoren bij hebben, zolang we de dienstverlening kunnen bieden zo-
als wij dat zien; laagdrempelig en persoonlijk.” 
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van links naar rechts: Joan Straatman, Jan Massen en Hans Lubberdink
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www.oostgelderlandbusiness.nl

Of u nu op zoek bent naar een evenementen-, 
outdoor-, training- of vergaderlocatie of dat u 
gewoon gezellig wilt lunchen met uw relatie, de 
regio Oost-Gelderland heeft volop te bieden. 
Toplocaties altijd in buurt, makkelijk te vinden en 
goed bereikbaar. Oost-Gelderland Business laat 
u een overzicht zien van locaties die deze beno-
digde ingrediënten hebben, om uw samenzijn 
iets extra te geven. Rust en ruimte worden in ver-
schillende sferen geboden. Exclusiviteit en huise-
lijkheid zijn kernwoorden die in Oost-Gelderland 
centraal staan. Dus altijd het perfecte decor voor 
uw evenement bij u in de buurt.
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“VAN ZAKENLUNCH TOT 

  BEDRIJFSPRESENTATIE 

EN THEMAFEEST; 

  ALLES ONDER ÉÉN DAK”

Sint Jansgildestraat 27 • 7037 CA  Beek

T 0316-532041

E info @heuveltje.nl

I www.heuveltje.nl 

www.oostgelderlandbusiness.nl

1

Landgoed hotel 
Montferland & 
restaurant 
Graaf van den Bergh

Montferland 1 • 7038 EB Zeddam     

T 0314 651 444 • F 0314 652 675   

E info@landgoed-montferland.nl      

I www.landgoed-montferland.nl

4

Toplocaties in Oost-Gelderland

The Hunting Lodge

Puur, eerlijk
en vooral veel genieten’

Beekhuizenseweg 1

6891 CZ Rozendaal

026 3611597

3

Bij De Radstake is altijd wat te doen!

radstake.nl

2

Had u hier willen staan?
Neem dan contact op met:

Ton Niesink, Tel. 06-33307044

Zakenmagazine voor ondernemers en bestuurders in Oost-gelderland
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Nadenken over het 
“worst case-scenario”

Het wordt er niet beter op
“Het gaat niet geweldig met de economie 
zegt u? Dat is een understatement. Hoe-
wel ik niet zover wil gaan om de huidige 
economische situatie nu al als ‘puur 
slecht’ te betitelen, kun je gerust stellen 
dat het vertrouwen van het publiek ver te 
zoeken is. Terwijl de economie het in es-
sentie van vertrouwen moet hebben. Zon-
der vertrouwen houden mensen het geld 
in de zak, ze sparen meer. Kortom: ieder-
een doet het wat rustiger aan, dat gaat 
weer ten koste van bedrijven, banken 
doen moeilijker met leningen verstrekken 
enzovoorts: zo vergroten de problemen. 
Dat is wat er nu aan de hand is. Ondertus-
sen doet de overheid er niets aan om het 
vertrouwen terug te winnen. Overigens 
zie ik het mede als mijn taak om te waar-
schuwen voor al die banken, regeringen, 
landen en burgers die jarenlang op te gro-
te voet leefden en niet kunnen of willen 
begrijpen dat ze de komende tijd een stap 
terug zullen moeten doen. De oorzaken 
lagen dus in de jaren daarvoor. U moet 
zich realiseren: in de jaren tachtig en ne-
gentig was er sprake van een aanmerke-
lijke economische groei, die het hoogte-
punt bereikte in 2007. Toen groeiden de 
bomen tot in de hemel, het vertrouwen 
was 100%, we zagen een ongebreideld 
optimisme, banken verleenden vlot kre-
diet, burgers leenden fors en ondernemers 
hadden de wind mee en investeerden 

flink, ‘groter worden/groeien’ was the na-
me of the game, maar, en dat is heel be-
langrijk, we zijn vooral rijk geworden 
door meer te lenen tegen steeds prettiger 
voorwaarden. Nou, daar is sedert de kre-
dietcrisis weinig van over zoals u weet. 
En het wordt er niet beter op kan ik u 
zeggen.”

Ben ik crisisbestendig?
Hoewel Kees de Kort ‘de somberste eco-
noom van Nederland’ wordt genoemd, 
zag de 55-jarige Amsterdammer als één 
van de eerste analisten dat er sprake zou 
zijn van een nieuwe crisis – de huidige 
crisis. Kees de Kort: “Veel ‘roze brillen 
en pennenlikkers’ - zeg maar de tweeher-
sencelligen die tegen beter weten vertrou-
wen houden en denken dat het allemaal 
wel los loopt - veronderstelden dat we na 
de vorige kredietcrisis van 2008 wel weer 
uit het dal zouden klimmen. Niet dus, 
want wij zijn in een neerwaartse spiraal 
terechtgekomen en dat gaat nog wel een 
tijdje door. Wantrouw dus de berichten 
van bedoelde lieden, inhoudende dat het 
tij keert. Of deze crisis funest voor onder-
nemers is? Voor sommigen wel ja, wie 
slecht gefinancierd is, veel voorraden 
heeft en andere grote financiële verplich-
tingen is aangegaan kan het heel gemak-
kelijk moeilijk krijgen. Zo wordt je ge-
straft voor je optimisme uit de 
voorgaande jaren. Kijk, het is natuurlijk 

knap eenvoudig ondernemen met wind-
kracht 12 in je rug, maar als het windje 
even tegenzit is het plotseling heel andere 
koek, dan wordt het kaf van het koren ge-
scheiden. Weet je, ondernemers zijn van 
nature optimistisch, ze zijn gewend om 
maar eens in de zoveel tijd het mes in de 
kosten te zetten. Een mooie eigenschap 
dat optimisme, maar in dit tijdsgewricht 
niet zo handig. Je moet als bedrijf kijken 
of je crisisbestendig bent, stel jezelf de 
vraag: ben ik klaar voor slechte tijden? 
Heb ik genoeg vet op de botten, zit ik niet 
tot over mijn oren in de schulden? Een 
verstandig ondernemer bereidt  zich voor 
op mogelijk barre tijden, hij zit in een 
bunker en wacht tot de ellende voorbij is 
voordat hij weer gaat investeren. Van 
banken moet je het ondertussen niet heb-
ben natuurlijk: de stormbal hangt daar in 
de mast, ze zijn ineens een stuk minder 
prettig dan voor de crisis. Overigens zijn 
er altijd prima ondernemers, die het goed 
blijven doen. Daar komt bij, dat als ande-
re bedrijven het niet redden, daarmee de 
concurrentie minder wordt. Tja, elk na-
deel heeft zijn voordeel…”

Don’t do it
Op de stelling dat regeringen - althans 
technocratische regeringen als nu in Grie-
kenland en Italië - het tij kunnen keren 
reageert Kees de Kort - die zichzelf als de 
koning van de nuance ziet - met 

Het gaat vooral om vertrouwen

Macro-econoom Kees de Kort, als financieel analist werkzaam bij AFS Vermogensbeheer, geeft onge-
zouten zijn mening over economische ontwikkelingen. Dagelijks als commentator voor BNR Nieuws-
radio, maar ook op zijn blog fulmineert Kees tegen de analisten en journalisten die hij ‘roze brillen en 
pennenlikkers’ noemt. Hij is wars van veel omhaal en weet met zijn klare taal voor leken onbegrijpelij-
ke economische mechanismen te duiden. In 2008 werd hij verkozen door beleggers gekozen tot 
‘beursgoeroe van het jaar’.

TEKST EN FOTOGRAFIE: ERIC ENDLICH, HANS KOKX
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hoongelach: “Wetsvoorstellen worden 
nog altijd behandeld in het parlement, dat 
kan er nog heel anders over denken. Nee, 
de overheid is onvoorspelbaar. Je vertelt 
mij van het mooie verhaal van meneer 
Theo Rietkerk, de Overijsselse gedepu-
teerde, en begrijp mij goed: of het nou 
subsidies zijn of mooie fiscale compensa-
ties, da’s allemaal leuk meegenomen voor 
de ondernemer, maar voorkom dat je af-
hankelijk raakt van dat soort voordeeltjes: 
don’t do it! Fiscale regelingen van van-
daag zijn morgen weer van de baan. De 
realiteit is helaas zo dat de overheid ge-
makkelijk van koers verandert, zeker als 
de omstandigheden wijzigen.” Al met al 
lijkt het wel het meest ongunstige mo-
ment voor startende ondernemers. Dat 

ligt wat genuanceerder volgens De Kort: 
“Je moet natuurlijk niet een dure leasebak 
nemen, te hoge huur- of hypotheeklasten 
aangaan of investeren in andere kostbare 
rommel die je niet echt nodig hebt. Met 
een bescheiden budget kun je een eind 
komen, afhankelijk van wat je te bieden 
hebt. Als een beginnende ondernemer het 
nu redt, zal het vermoedelijk in gunstiger 
tijden nog beter gaan.”

We zitten in de 
neerwaartse spiraal
Het vertrouwen dat velen hebben dat eco-
nomische wereldmacht China ons uit het 
slop zal helpen, veegt Kees onmiddellijk 
van tafel: “Flauwekul, Europa en Ameri-
ka, waar de problemen per dag groter 

worden, importeren uit China, dat een 
zeer grote exporteur is. Als het ons slecht 
gaat, wordt de import minder en dan heb-
ben de Chinezen ook een probleem. On-
dertussen zijn er geen tekenen dat er ook 
maar een begin is van een oplossing van 
de ontstane economische problemen.”   
De cynische Kees de Kort is volgens 
hemzelf geen zwartkijker, sterker: “Ik 
ben van nature een optimist. Ik geloof in 
het probleemoplossend vermogen van de-
ze maatschappij. Ooit zal het beter gaan 
en het vertrouwen weer toenemen, maar 
dat gaat nooit zonder vallen en opstaan. 
Een goede ondernemer is daarvan door-
drongen.” 
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Spaarloon in combinatie 
met lijfrenteverzekering 
vanaf 2012

In het verleden hebben spaarloonspaarders kunnen kiezen voor de spaarloon-
regeling in combinatie met een lijfrenteverzekering, met dubbel fiscaal voor-
deel als gevolg. Enerzijds door de inhouding van de premies op het brutoloon 
en anderzijds komen de lijfrentepremies (bij een pensioentekort) in mindering 
op het inkomen uit werk en woning.  De keuze voor een lijfrenteverzekering is 
veelal gemaakt als beoogde aanvulling op het pensioen of om eerder te stop-
pen met werken. Door het vervallen van de spaarloonregeling per 1 januari 
2012, is de kans reëel dat de verzekeraar verzoekt om een keuze te maken 
tussen voortzetting dan wel beëindiging van de lijfrenteverzekering. 

Bij ongewijzigde voortzetting van de lijfrenteverzekering zullen de betaalde 
premies voortaan vanuit het nettoloon moeten komen. Bij de keuze voor een 
lagere premie zal de opbrengst op de einddatum lager zijn, maar dalen de 
jaarlijkse kosten van de verzekeringsmaatschappij waarschijnlijk niet naar even-
redigheid. Verzekeraars zullen waarschijnlijk ook een ander voorstel doen. Na-
melijk het premievrij voortzetten (ofwel bevriezen) van de lijfrenteverzekering. 
Hierdoor loopt de polis door, maar is de eindopbrengst ook lager. Weliswaar 
blijven de tot 1 januari 2012 betaalde premies in dit geval staan, maar de kos-
ten van de verzekeringsmaatschappij lopen waarschijnlijk wel door! Dit heeft 
een verdere waardedaling tot gevolg, in het meest ongunstige geval zelfs 
meer dan het rendement.

Bij het volledig beëindigen, ofwel afkopen van de levensverzekering vindt afre-
kening plaats over de waarde in het economische verkeer (maximaal 52% aan 
inkomstenbelasting). Daarnaast is een revisierente van 20% verschuldigd van-
wege een mogelijke doorkruising van het beoogde doel van oudedagsvoorzie-
ning. Alleen bij afkoop van een kleine lijfrente (afkoopwaarde tot € 4.171) is 
geen revisierente verschuldigd.

Het volgen van een advies van de verzeke-
ringsmaatschappij kan financiële gevolgen 
hebben. Zoals afrekening of waardever-
mindering van de polis. Voorziet de po-
lis in een gegarandeerd eindkapitaal 
dan komt deze mogelijk te vervallen. 
Dit kan een reden zijn voor voortzet-
ting van de polis. Een weloverwogen 
afweging van de opties, rekening 
houdend met de persoonlijke finan-
ciële situatie en wensen, is zeker 
aan te raden. 

Inge drabbels FB MB. Belastingadviseur
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Drie toeristische 
Achterhoek-apps online
Om toeristen en recreanten zo goed mogelijk te voorzien in hun di-
gitale, toeristische informatiebehoeften,  sinds kort een drietal apps 
beschikbaar. Met die apps kan op elk gewenst moment toeristische 
informatie van de Achterhoek worden opgevraagd. Eetgelegenhe-
den, overnachtingslocaties, wandel-, fiets en ruiterroutes, beziens-
waardigheden en evenementen, alles is eenvoudig beschikbaar. Dit 
zorgt er voor dat zowel toeristen als inwoners zich op een gemakke-
lijke manier kunnen oriënteren op toeristische mogelijkheden in de 
Achterhoek. De apps zijn gratis en beschikbaar voor de iPad, iPhone 
en Android. Ze kunnen worden gedownload in de Apple Appstore en 
de Android Market. Omdat de apps werken met de GPS-locatie van 
de gebruiker, kan via de toeristische plattegrond vanaf elke locatie 
worden bekeken waar bijvoorbeeld het dichtstbijzijnde restaurant of 
hotel ligt. Ook kan men opzoeken welke evenementen er plaatsvin-
den in de regio en welke bezienswaardigheden er in de buurt zijn.

Achterhoeks communicatiebureau
in top 5 van Nederland
Communicatiebureau Frappant mag zich volgens het landelijke 
klanttevredenheidsonderzoek wederom tot de beste bureaus van 
Nederland rekenen. Jaarlijks ondervraagt het magazine Fonk op-
drachtgevers van communicatiebureaus naar de tevredenheid over 
de prestaties van het bureau waarmee ze werken. De criteria waarop 
wordt gemeten zijn onder andere de prijs-prestatieverhouding, ef-
fectiviteit, creativiteit, inzet en service en pro-activiteit. De onder-
vraagde opdrachtgevers lieten hun tevredenheid blijken door het 
geven van mooie rapportcijfers. Zo scoort Frappant gemiddeld een 
8,14 op inzet & service en een 7,86 op creativiteit. De cijferlijst le-
vert landelijk een vijfde positie op in de categorie fullservice. Direc-
teur Dennis Hoftijzer is zeer tevreden met het resultaat. “We streven 
naar een positie in de top drie volgend jaar. “Met een totaalcijfer van 
een kleine 8 mogen we blij zijn, maar ik weet zeker dat er nog meer 
in zit. Daarvoor zetten we ons ook in 2012 weer volop in.”
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Huntenkring Business Club on Tour 
bij Veiligheidsgroep Oost-Nederland

Achterkamp Bedrijfsopleidingen is onder-
deel van Veiligheidsgroep Oost-Nederland, 
dat bestaat uit een viertal bedrijven die hun 
krachten hebben gebundeld. Hun expertise 
ligt op het vlak van totaaloplossingen voor 
bedrijven, scholen, zorgcentra en horeca. 
Allen op het gebied van veiligheid en be-
veiliging. Alle diensten via één aanspreek-
punt is hun kracht.

Bij binnenkomst kreeg iedere bezoeker, 
naast een lot voor de loterij, ook een platte-
grond van het terrein. Achterkamp gaf bui-
ten een aantal demonstraties, er werden 
brandjes geblust, begeleiders van bewa-
kingshonden lieten zien wat zij kunnen met 
hun dieren en de nieuwe communicatiewa-
gen van de AVDD was van binnen te be-
wonderen. 

Michiel Hesseling van More Balls Than 
Most opende de avond en sprak met de le-
den over samenwerking, netwerken, ken-
nismaking en verbinding. Na wat onder-
zoekjes waarbij de leden elkaar 10 
seconden strak in de ogen dienden te kijken 
en elkaar een dikke knuffel gaven, was het 
tijd om een visueel en tastbaar netwerk te 
creëren. Dat begon met één bolletje wol dat 
door de zaal werd gegooid, resulterende in 
een netwerk van honderden draden van wol 
die alle leden letterlijk met elkaar verbond. 
Kijk voor uitgebreide informatie op  www.
moreballs.com. Na deze hilarische verwar-
ring met onderliggende boodschap werd ie-
dereen gevraagd zich om te draaien rich-
ting de bar. Een spectaculaire lasershow, 
prachtig schouwspel met als afsluiter een 
mooie bedrijfspresentatie van Veiligheids-
groep Oost-Nederland. 

Walter Hendrixen en Geert Teunnissen slo-
ten af met de aankondiging van de einde-
jaarsborrel op 29 december in de Markthal 
in Didam, verzorgd door kampioensbakker 
Paul Berntsen en Ellens restaurant en de 
bedrijvenbeurs op 7 februari bij Palestra in 
Braamt. Meer info over de beurs volgt be-
gin januari. Om de nieuwe leden de aan-
dacht te geven die ze verdienen, werd we-
gens tijdgebrek besloten de gebruikelijke 
elevator pitch voor nieuwe leden door te 
schuiven naar 7 februari. 
Nadat Walter en Geert de vier organisato-
ren van deze geslaagde avond hadden be-
dankt, openden zij het wintersbuffet dat 
door Restaurant De Zon uit Varsselder uit-
stekend werd verzorgd.

De winnaars van de loterij gingen naar huis 
met brandblusmiddel sproeischuim, een 
personeelsuitje, een jaar lang onderhoud 
van uw inbraaksysteem en een Samsung 
Tablet (allen beschikbaar gesteld door Vei-
ligheidsgroep Oost-Nederland.)
Wiljan Messink sleepte het personeelsuitje 
in de wacht en burgemeester Alberse van 
de Oude IJsselstreek nam een brandblusser 
mee naar huis.
 
Tegen tien uur liep het spektakel ten einde 
en konden de vier organisatoren terugkij-
ken op een zeer geslaagde avond. Compli-
menten voor de organisatie en het verras-
sende programma. 

Mocht u ook een presentatie 
willen geven of lid worden van de 
Huntenkring,  stuur een mail naar 
info@huntenkringbc.nl

De opkomst was afgelopen dinsdag 6 december groot. Ruim 150 
leden van de Huntenkring bc waren nieuwsgierig naar het gast-
bedrijf van vanavond: Achterkamp Bedrijfsopleidingen in Baak.

data Huntenkring on tour 2011/2012 
Do 29 dec:   Eindejaarsbijeenkomst - Didam  ism. Bakkerij Paul Berntsen 

& Ellens Restaurant
Di 7 feb:  Huntenkring BC- Beurs Landal Stroombroek - Doetinchem
Di 3 apr:  MSM Woon Boulevard - Ulft,
Di 5 jun:  Lodder-Dales Adviseurs B.V. - Doetinchem
Vrij 10 aug:  Opening Huntenpop Festival - DRU-Fabriek – Ulft
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Let u wel op de 
fiscale aspecten van de 
overname financiering?

MR. W.A. VAN EE IS SENIOR BELASTINGADVISEUR BIJ BONSENREULING ACCOUNTANTS-
BELASTINGADVISEURS MET VESTIGINGEN IN LICHTENVOORDE, EIBERGEN EN DEVENTER

U denkt de overname rond 
te hebben. De overnameprijs 
is bekend. De bank heeft ja 
gezegd en u heeft zelf ook al 
de eigen financiële middelen 
rond om de overname te 
financieren. Niets staat meer 
in de weg om de overname 
af te ronden. Maar let op, 
de fiscale regelgeving is 
weerbarstig en verkeerde 
keuzes in de financiering 
van de overname kunnen 
tot vervelende verrassingen 
leiden.

Een simpel voorbeeld 
X B.V. richt een Overname B.V. op die 
de aandelen in de winstgevende Target 
B.V. koopt. Hiervoor leent X B.V. aan de 
Overname B.V. een bedrag om de aan-
koop te kunnen doen. Vervolgens gaan 
de Overname B.V. en de Target B.V. een 
fiscale eenheid aan voor de vennoot-
schapsbelasting. De winsten van de 
Target B.V. worden door de werking 
van de fiscale eenheid aanzienlijk lager 
omdat hierop de rentebetaling van 
Overname B.V. in mindering komt. Fis-
caal wordt het helemaal interessant in-
dien X B.V. in een belastingparadijs is 
gevestigd waardoor de ontvangen ren-
te bij X B.V. niet belast is. 

Stel dat X B.V. Target B.V. wil overne-
men en de overnameprijs € 1.000.000 
bedraagt. X B.V.  gaat naar de bank om 
over een lening te praten. De bank wil 
maximaal € 600.000 lenen. X B.V. be-
sluit vervolgens € 400.000 volledige fi-
nanciering uit eigen middelen te lenen 
aan Overname B.V. die vervolgens Tar-
get B.V. overneemt.

Na een aantal jaren blijkt dat de over-
name van Target B.V. geen succes is en 
de verliezen zich opstapelen. X B.V. be-
sluit de lening aan de Overname B.V. af 
te boeken en wil dit verlies in minde-
ring brengen op haar resultaat. Helaas 
kan de belastingdienst hier anders over 
denken. Op het moment dat de lening 
verstrekt werd, waren er geen andere 
partijen te vinden die onder gebruikelij-
ke condities de resterende € 400.000 
wilde uitlenen. Vandaar dat X B.V. zelf 
besloot het geld uit te lenen. De belas-
tingdienst weigert dan ook de aftrek bij 
X B.V. omdat zij de lening als onzakelijk 
bestempelen. 

Eind november heeft de Hoge Raad, 
ons hoogste rechtscollege, een aantal 
belangrijke uitspraken gedaan inzake 
de zogenaamde ‘onzakelijke lening’. 

Kort gezegd komt de uitspraak er op 
neer dat indien een onafhankelijke der-
de niet onder gebruikelijke voorwaar-
den wil financieren, de lening onzakelijk 
kan zijn waardoor een afboeking niet 
ten laste van het resultaat kan worden 
gebracht. Het is dan ook van groot be-
lang om ook bij overnamefinancierin-
gen die geheel of gedeeltelijk binnen 
gelieerde partijen plaatsvinden vooraf 
te beoordelen in hoeverre een onafhan-
kelijke derde deze lening ook verstrekt 
zou hebben. 

Naast deze ‘onzakelijke lening’ zijn er 
op het gebied van de overnamefinancie-
ring nog een flink aantal fiscale misstap-
pen te begaan waardoor bijvoorbeeld 
de rente wel belast is bij de schuldeiser 
maar niet aftrekbaar is bij de schulde-
naar. Laat u dan ook bij overnames goed 
begeleiden door een fiscalist om achter-
af problemen te voorkomen. Voor meer 
vragen over fiscale aspecten van over-
namefinancieringen kunt u contact met 
mij contact opnemen, telefoonnummer 
0544-39 33 33 of per e-mail: 
w.van.ee@bonsenreuling.nl. 
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‘Managers houden van zombies’
Managers vechten tegen bureaucratie, kosten en gedemotiveerde werknemers, maar lossen de echte problemen niet op. 
‘Bedrijven zonder zelfinzicht hebben geen bestaansrecht meer.’

Ondernemingen trekken zich niets aan van de verschillende crisissen die we op dit moment meemaken. De beurskoersen 
en het consumentenvertrouwen zijn lager dan ooit, maar in organisaties is het business as usual. In zijn nieuwe boek Zom-
biebusiness veegt de bekende auteur en managementspreker Guido Thys de vloer aan met de berustende houding die 
overal heerst. ‘Veel tijd en energie gaat verloren aan het vechten tegen zombies als bureaucratie, businessmodellen, kosten 
en gedemotiveerde werknemers. Dit doen managers echter niet door fundamentele problemen op te lossen, maar door 
workarounds te bedenken; veel organisaties hangen van pleisters aan elkaar. Nog meer vergaderen, nog meer automatise-
ren, nog meer coaches aanstellen. Managers houden van zombies.’

Thys betoogt dat de traditonele aanpak van bedrijven en andere organisaties faalt. De impact van de crisissen is volgens 
hem het bewijs. Focus op aandeelhouderwaarde: zinloos; focus op winst: zinloos. Thys adviseert bedrijven om te kiezen 
voor een fundamentele herbezinning en het antwoord te zoeken op drie vragen: wat moeten we, wat kunnen we en wat willen we. Thys: ‘Bedrijven zonder 
zelfinzicht hebben geen bestaansrecht meer. Maar voor bedrijven met een hoger doel, zoals het Leger des Heils of Apple, is altijd toekomst.’

De van oorsprong Vlaamse Guido Thys is met bijna tweeduizend lezingen op de teller een van de meest succesvolle sprekers van Nederland. Hij werkte de af-
gelopen paar jaar aan het boek Zombiebusiness en kreeg gaandeweg veel bijval voor zijn visie. ‘De meeste werknemers weten heel goed wat er mis is, maar 
ze denken dat ze de macht niet hebben om fundamentele veranderingen door te voeren. Ik heb echter de vaste overtuiging dat iedereen in de organisatie 
die macht wel heeft. En ze kunnen die macht maar beter gebruiken, om te voorkomen dat zombies hun bedrijven uithollen.’

Titel: Zombie Business Auteur: Guido Thys  ISBN: 9789461260192  Omvang: 263 pagina’s
Uitvoering: gebonden Prijs: € 24,50  Uitgever: Haystack, www.haystack.nl Bezoek ook: www.guidothys.nl
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Veel jonge managers ongeschikt

Veel jonge managers zijn sociaal onhandig en slagen er niet in om hun medewerkers te motiveren. 
‘Ze zijn te veel gefocust op targets’.

Drie dagen na de borstamputatie van een medewerker belde haar manager met de vraag wanneer ze weer kwam werken. 
Deze gebeurtenis is volgens consultant Bert Overbeek typerend voor veel beginnende managers. “Dit is een extreem voor-
beeld, maar het laat zien hoe graag managers willen scoren. Ze verliezen de belangen van medewerkers en het bedrijf 
soms uit het oog.” 
Overbeek is consultant en interim-manager en constateert dat hij nogal eens problemen moet opruimen die jonge mana-
gers achterlaten. Overbeek: “Jonge managers willen wel: een mooie functie, goed salaris, mooie lease-auto. Maar omdat 
ze door hun docenten en hun senior-managers onvoldoende zijn opgevoed, weten ze niet wat wel kan en wat niet kan. Dit 
zorgt ervoor dat beginners vooral uit de heup schieten. Ze werken heel impulsief en ongestructureerd.”
Beginners maken volgens Overbeek drie essentiële fouten. Ze laten na om hun medewerkers bij hun dagelijks werk te facili-
teren. Ze investeren onvoldoende tijd in het motiveren van deze medewerkers. Intussen spelen ze mooi weer richting de directie, bijvoorbeeld in de vorm van 
nietszeggende, onnodig dikke rapporten. Overbeek: “Ze zijn te veel gefocust op targets, die ze ironisch genoeg niet halen omdat ze er te veel op gefocust 
zijn!” Bij veel bedrijven waar Overbeek werkt, ziet hij hoe jonge managers mislukken, soms zelfs met een burn-out, en dat baart hem zorgen: “Veel managers 
vinden pas na veel jobhoppen een baan waarin ze slagen – als ze eenmaal enkele jaren ervaring hebben.” 
In zijn nieuwe boek Voer voor jonge bazen beschrijft Overbeek hoe managers kunnen stoppen met navelstaren en beginnen met hun belangrijkste taak: het 
ondersteunen van medewerkers, vooral door actief met hen te communiceren. Ook op zijn website jongebazen.nl is het zijn missie jonge manager te helpen: 
‘Leidinggeven is een ambacht met enkele spelregels. Als je die niet kent, begin je niet alleen als een potential, maar eindig je ook als een potential.”

Titel: Voer voor jonge bazen Auteur: Bert Overbeek ISBN: 9789461260215  Omvang: 176 pagina’s
Uitvoering: gebonden Prijs: € 19,95  Uitgever: Haystack, www.haystack.nl
Auteur Bert Overbeek heeft bij Haystack ook een website waar je gratis in een e-book zijn vermakelijke columns kunt lezen: www.haystack.nl/voer
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Van crisis word je creatief

Maartje Broekhans, sinds 1 oktober 
2010 zakelijk manager van Het Gelders 
Orkest: “Wij staat voor kwaliteit, inno-
vatie, talentontwikkeling en inspiratie. 
De economische crisis en de subsidie-
verlaging dwingt ons om ons publieks-
bereik en onze maatschappelijke veran-
kering  te vergroten en te verbreden door 
educatie, participatie en het bereiken van 
nieuwe doelgroepen. Ook willen wij een 
efficiënt, flexibel en succesvol orkestbe-
drijf bouwen, waar talentvolle mensen 
zich thuis voelen. Deze ambities realise-
ren we in een uitgebreid netwerk en sa-
men met talrijke samenwerkingspartners 

uit de culturele sector, het maatschappe-
lijke veld en het bedrijfsleven.”

Vitesse of HGO?
Wie iets heeft met klassieke muziek en 
in Gelderland woont, heeft iets met Het 
Gelders Orkest. Zo ook Frans van Leeu-
wen. Deze industrieel in ruste praat ge-
passioneerd over klassieke muziek in het 
algemeen en Het Gelders Orkest in het 
bijzonder. Hij draagt dat graag en suc-
cesvol uit binnen het bedrijfsle-
ven: “Hoogwaardige culturele voorzie-
ningen hebben een belangrijke 
toegevoegde waarde aan een leef- en 

werkomgeving. Stichting Partners van 
Het Gelders Orkest zet zich hiervoor in. 
Onze stichting slaat een brug tussen be-
drijfsleven en HGO. Het mooie is dat 
deze verbinding wederzijds profijt ople-
vert: voor het orkest extra financiële 
middelen bij bijzondere activiteiten en 
voor de ondernemingen een uitstekende 
gelegenheid hun maatschappelijke ver-
antwoordelijkheid in te vullen en zich te 
verbinden met de kwaliteit van het or-
kest. Uitgangspunt blijft echter de klas-
sieke muziek: als je liever naar voetbal 
kijkt, kun je beter Vitesse sponsoren”, 
grapt Van Leeuwen.
Zo draagt ook het Arnhemse Four Digits 
Het Gelders Orkest een warm hart toe. 
Rob Gietema, werkzaam bij dit internet-
bedrijf: “Four Digits maakt deel uit van 
de samenleving en wij vinden dat dit tot 
uiting moet komen binnen ons bedrijf. 
Als je het hebt over visie, noemen we 

Net als het bedrijfsleven, bevindt ook de culturele sector zich in 
zwaar weer. Hoogste tijd voor Het Gelders Orkest om een on-
dernemend orkestbedrijf te worden en op vele fronten samen-
werking te zoeken.

Het Gelders Orkest doet ook aan educatie
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ook onze betrokkenheid bij diverse 
maatschappelijke organisaties en instel-
lingen, zoals Het Gelders Orkest. We be-
geleiden hen bij diverse webtrajecten en 
we geven advies over de implementatie 
van nieuwe technieken. We prijzen ons 
gelukkig als excellent partner. Four Di-
gits wil nadrukkelijk met het gezicht 
naar de samenleving staan.” Ook Dirk-
zwager advocaten & notarissen is een 
goed voorbeeld van sponsoring: het kan-
toor heeft Het Gelders Orkest volledig 
geïntegreerd in hun communicatiestrate-
gie. Daarmee straalt Dirkzwager uit zich 
graag te identificeren met de toonaange-
vende regionale culturele instellingen. 
Zowel in de kunst als in de advocatuur 
en het notariaat draait het immers om 
verbinding tussen mensen.

Vloeken in de kerk?
Broekhans: “Ik ben ervan overtuigd dat 
er door culturele instellingen zoals wij 
nog veel valt te winnen. Bedrijfsecono-
mische inzichten op het gebied van stra-
tegie, marketing, efficiency kunnen nog 
heel veel betekenen voor symfonieorkes-
ten. Dat vind ik al heel lang en je merkt 
dat in het huidige politieke klimaat 
steeds meer mensen dat roepen. Het kan 
stukken zakelijker in cultureel Neder-
land.” Broekhans relativeert haar opmer-
king direct: “Dat klinkt misschien als 

vloeken in de kerk, maar dat is het niet. 
Ik geloof oprecht in de waarde van ‘klas-
sieke’ muziek. Muziek zal mensen altijd 
blijven ontroeren en zal haar bestaans-
recht nooit verliezen.”

Zoektocht
“Ik wil ons product in de basis niet ver-
anderen”, vervolgt Broekhans haar plei-
dooi. “We zijn een symfonieorkest en 
hebben onszelf de taak gesteld de sym-
fonische canon levend te houden en toe-
gankelijk te maken, zodat zo veel moge-
lijk mensen ervan kunnen genieten. En 
we stellen daarbij zeer hoge kwaliteitsei-
sen. We maken onze keuzes dus op artis-
tieke gronden. Dat zal altijd zo blij-
ven. De verandering zit voor mij veel 
meer in de manier waarop we ons doel 
bereiken. Wat voor effect heeft het als 
we op bepaalde plaatsen, bepaalde tij-
den, bepaalde stukken spelen? Wat kun-
nen we leren van de manier waarop suc-
cesvolle bedrijven georganiseerd zijn? 
Hoe kunnen we maatschappelijke activi-
teiten uitvoeren zonder er verlies op te 
lijden? Hoe kunnen we commerciële ac-
tiviteiten ontplooien zonder concessies 
te doen aan onze artistieke ambities? Dat 
zijn de vragen waar het volgens mij om 
gaat. De zoektocht naar de antwoorden 
is waanzinnig interessant. Die leert ons 
slimmer omgaan met onze assets en onze 

mogelijkheden. Daar ligt voor mij de op-
gave en uitdaging.”

Muzikale Proeverij 
Nieuwsgierig hoe een symfonieorkest 
klinkt? Altijd al eens een klassiek con-
cert willen bezoeken, maar lijkt de drem-
pel wat hoog? Dan is de Muzikale Proe-
verij iets voor u. Musici uit Het Gelders 
Orkest ontvangen u voor aanvang van 
Beethovens Vierde pianoconcert bij de 
artiesteningang en leiden u rond door 
hun wereld achter de schermen. Zij be-
antwoorden vragen als: wie zit er waar 
op het podium en waarom? Wat is de rol 
van een concertmeester? Hoe gaat dat, 
auditeren voor een beroepsorkest? en 
nog veel meer. De Muzikale Proeverij 
(voorafgaand aan het concert) duurt een 
uur en kost, inclusief ontvangst met kof-
fie/thee, wat lekkers én een consumptie 
na afloop van het concert, 10 euro p.p. 
bovenop de reguliere entreeprijs. 

Arnhem do. 26 januari, Musis Sacrum, 
20.15 uur. Nijmegen vr. 27 januari, De 
Vereeniging, 20.15 uur. Kaarten voor 
de Muzikale Proeverij zijn uitsluitend 
verkrijgbaar via de webshop van Het 
Gelders Orkest: webshop.hetgelders-
orkest.nl

Maartje Broekhans

Het Gelders Orkest en haar dirigent
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Rijden of stilstaan

De tekorten aan personeel worden vooral 
veroorzaakt door de vergrijzing en ont-
groening in de sector. Volgens VTL di-
recteur Jeroen Meulendijks gaat er veel 
personeel met pensioen terwijl de in-
stroom van nieuwe mensen steeds klei-
ner wordt. “We zien wel grote regionale 
verschillen”, zegt hij. “De Randstad 
heeft een belangrijke internationale rol 

in de logistiek, maar ook de Brabantse 
steden en de regio Venlo krijgen in toe-
nemende mate te maken met tekorten.”
Het meest in het oog springende pro-
bleem ligt bij de chauffeurs, maar de te-
korten doen zich over de hele branche 
voor. “Op alle opleidingsniveaus en in 
alle deelsectoren gaan er problemen ko-
men”, zegt Meulendijks. “Niet alleen 

chauffeurs zijn nodig, maar ook mensen 
in de haven operatie, in de logistiek en  
de railsector.”
Er wordt vanuit de overheid, de branche-
organisatie TLN, vakbonden, door VTL 
samengewerkt om projecten op te zetten 
die de sector promoten. “Er komt nu bin-
nenkort personeel vanuit defensie de ar-
beidsmarkt op, we gaan samen kijken 
hoe we die weer aan het werk in onze 
sector kunnen krijgen. Maar we pakken 
ook samen regionale projecten op om 
voorlichting te geven over de toekomsti-
ge vraag naar personeel of van werk naar 
werk projecten.”

Doorgroeimogelijkheden
VTL is druk bezig om scholieren en ou-
ders voor te lichten over het logistieke 
vakgebied. Meulendijks: “We richten ons 
op goede voorlichting. De instroom is 
niet voldoende en dat heeft deels te ma-
ken met een imagoprobleem. Wij willen 
zoveel mogelijk mensen laten zien hoe 
het er aan toe gaat in de transport en wel-
ke kansen er liggen. Het is een interes-
sant vakgebied om je in op te laten lei-
den, er is voldoende werk en er zijn 
eindeloos veel doorgroeimogelijkheden.”
Door in te zetten op goede opleidingen 
en kwalitatief hoogwaardig personeel, 
kunnen van tevoren veel problemen op-
gevangen worden. Er is behoefte aan 
nieuwe aanwas, maar ook het bestaande 
arbeidspotentieel kan door opleidingen 
efficiënter ingezet worden. “Neem 
chauffeurs, die zijn het visitekaartje van 
een bedrijf en je mag dus ook een be-
paalde kwaliteit van ze verwachten. Een 
opleiding tot chauffeur duurt twee jaar, 
dus we zijn nu aan het opleiden voor de 
toekomst. Maar zeker ook op de werk-
vloer zoals in magazijnen en bij het la-
den en lossen. Een bedrijf kan onze BBL 
leerlingen veelzijdig inzetten en ze op 
de wijze goed in laten werken in de be-
drijfscultuur.”

De sector transport en logistiek kampt met personeelstekorten. 
Naar verwachting zullen er over de hele sector in 2015 tussen 
de 30 en 40 duizend mensen te weinig zijn. Het instituut voor 
de sector Transport & Logistiek VTL houdt de ontwikkelingen 
nauwlettend in de gaten en werkt met verschillende partijen 
samen om de tekorten zo goed mogelijk op te vangen.

Jeroen Meulendijks
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Hoe het er precies uit gaat zien de ko-
mende jaren is moeilijk te zeggen. “Hoe-
veel personeel we tekort gaan komen 
hangt van de conjunctuur af, als het be-
ter gaat hebben we meer mensen nodig. 
Ik denk dat het zaak is dat bedrijven hun 
medewerkers op de werkvloer houden en 
hun ervaring binnen te houden. Nieuwe 
starters willen graag een perspectief heb-
ben in hun loopbaan en die kunnen be-
drijven in de transport en logistiek hun 
zeker bieden. Vanzelfsprekend wel af-
hankelijk van de economische ontwikke-
ling.”

Knooppunt
VTL pakt de problemen regionaal aan. 
Ze werken met erkende leerbedrijven 
waar BBL leerlingen op de werkvloer 
het vak leren en daarnaast ook een dag 
per week naar school gaan. “Niet overal 
heb je hetzelfde probleem of dezelfde 
behoefte. Er zijn zoveel specialisaties 
nodig, dat het moeilijk is om dat lande-
lijk aan te pakken.”

De belangen zijn groot, Nederland is in 
Europa en wereldwijd gezien een knoop-
punt van logistiek en transport. “We zijn 
een draaipunt als het gaat om logistiek. 
Het is een van de grootste sectoren waar 
de Nederlandse economie om draait. Als 
we die belangrijke strategische positie 
verliezen zou dat een ramp zijn voor de 
Nederlandse concurrentiepositie. Wij 
zijn van mening dat dit de tijd is hierop 
te anticiperen en grote problemen te 
voorkomen.” 

Vtl roadshow
Sinds begin oktober rijdt er een VTL Roadshow die zich richt op jonge-
ren in VMBO 1, 2 en 3. De roadshow is een uniek concept; een truck 
met simulators waarmee serious games gespeeld worden en de vaar-
digheden van een vrachtautochauffeur, machinist autolaadkraan en hef-
truckchauffeur aan bod komen. Naast de simulator-games zijn er ook 
vier laptops aanwezig met onder andere een dode hoekspel.
Met deze roadshow willen we leerlingen op het vmbo kennis laten ma-
ken met de mogelijkheden van een uitdagende baan binnen Transport 
en Logistiek. Doel is ze te enthousiasmeren om een werkend-leren-op-
leiding in de sector te gaan volgen. Voor vmbo-scholen biedt de road-
show een middel om hun leerlingen te informeren over mogelijkheden 
binnen de sector. De roadshow zal ongeveer 150 vmbo-scholen bezoe-
ken en daarmee ongeveer 15.000 leerlingen verwelkomen in de truck.
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wenst u goede zaken in 2011

oost-gelderland



erg leuk
Onlangs weer een keer een dag meegedraaid in onze particuliere win-
kel. Door de dagelijkse beslommeringen en dergelijke komt het daar 
vaak niet van. Nu toevallig kwam het zo uit dat ik zelf weer een zater-
dag in de winkel heb gestaan. Dat was echt veel te lang geleden.
Buiten het feit dat het ook gewoon erg leuk is om te doen, is het ook 
erg nuttig.  Weer eens even zien hoe alles gaat, wat beter kan, wat we 
wel en wat we niet goed doen. Natuurlijk sluipen er langzaam van die 
kleine dingen in die niet bij ons horen of passen.

Ik kan het natuurlijk niet laten om te vragen waarom ze voor ons kiezen 
of gekozen hebben. Een jonge dame bijvoorbeeld, heeft indertijd de 
BlackBerry op internet gekocht. Toestel keer stuk geweest en door on-
ze repair afdeling zo goed geholpen dat ze nu zonder twijfel bij ons 
kwam shoppen. 
Een andere klant komt uit Hoorn en vindt het contact direct fijn en 
goed. 

Ik heb een heel goed gesprek gevoerd over haar iPad en het gebruik 
van een iPhone etc. Ze gaan weer weg en komen na een kopje koffie op 
een leuk Winterswijks terras weer terug. Na de iPhone gekocht te heb-
ben, stel ik weer die ene vraag… Hun antwoord: “Jullie splitsen niet di-
rect in de maag.” 

Daarnaast heb ik ook weer een aantal verbeterpunten geconstateerd. 
Een kapotte lamp, foutief geprinte bonnen etc. Van die kleine dingen 
die even opgelost moeten worden. 

Binnenkort nog maar weer eens een dagje doen, het was erg leuk.

Joost de Ruijter • De Ruijter Business Center • www.mobitel.nl
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NIEUWJAARSBIJEENKOMST VNO-NCW
Met veel genoegen nodigen wij u uit voor de gezamenlijke nieuw-
jaarsbijeenkomst van VNO-NCW Achterhoek en Jong Manage-
ment Achterhoek op donderdag 12 januari 2012.
Deze nieuwjaarsbijeenkomst vindt plaats bij Landal Stroombroek/
Palestra in Braamt. Zoals gebruikelijk beginnen we deze bijeen-
komst met de traditionele nieuwjaarsspeeches van de voorzitters 
Gerrit Pillen (VNO-NCW Achterhoek) en Pieter-Jan Helmink 
(Jong Management Achterhoek). Vervolgens wordt groen onder-
nemen toegelicht door Frits de Groot van VNO-NCW Den Haag. 
Tot slot zal Arno Valen u het een en ander vertellen en laten zien 
over de verschillende mogelijkheden van Landal Stroombroek/
Palestra. Op een nieuwjaarsbijeenkomst wilt u natuurlijk ook met 
elkaar spreken en elkaar de beste wensen meegeven voor het 
nieuwe jaar. Na het officiële programma is daar dan ook voldoen-
de gelegenheid voor. Uiteraard wordt u daarbij voorzien van een 
hapje en een drankje.
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GLASVEZEL IN DE GEHELE 
ACHTERHOEK 
Uit een online panelonderzoek onder 400 inwoners van de acht 
Achterhoekse gemeenten blijkt dat Achterhoekers vinden dat er 
in de gehele regio glasvezel moet komen, dus ook in de kleine 
woonkernen en het buitengebied waar dat nu vaak niet het geval 
is. Verder toont het onderzoek aan dat bijna tweederde van de Ach-
terhoekers zich zorgen maakt over het verdwijnen van agrarische 
bedrijven in de regio.

Achterhoekers is gevraagd in welke mate zij het eens zijn met de 
stelling dat ‘De gehele Achterhoek van glasvezel moet worden 
voorzien, dus ook de kleine woonkernen en het buitengebied’. 
Maar liefst 94% van de respondenten is het (zeer) eens met deze 
stelling; een zeer duidelijk signaal. Circa 47% heeft aangegeven 
bereid te zijn eenmalig een eigen bijdrage te betalen voor een glas-
vezelaansluiting, als men in een kleine woonkern of het buitenge-
bied zou wonen. Opvallend is dat driekwart van die respondenten 
hierbij denkt aan een eigen bijdrage van niet meer dan 100 euro. 
Verder vindt ruim 64% van alle ondervraagden dat de marktpar-
tijen die glasvezel aanbieden/aanleggen verantwoordelijk zijn 
voor de aanlegkosten.



voor u beantwoord

Het antwoord
Adri Burgmeijer, mAnAger unit 
ZAkelijk unive verZekeringen

de woekerpolisaffaire en onrust omtrent de 
dekkingsgraad van pensioenfondsen heeft 
het vertrouwen in de verzekeringsbranche 
de afgelopen jaren geen goed gedaan. de 
wijzigingen als gevolg hiervan over zorg-
plicht, klantbenadering en beloningstranspa-
rantie lijken hun vruchten af te werpen.  de 
verzekeraar krijgt weer een beter rapportcij-
fer voor klantgerichtheid, aldus de Consu-
mentmonitor 2011. de unive onderlingen 
hebben in 2011 een goed jaar gehad en hun 
omzet behoorlijk vergroot, dit overigens 
zonder noemenswaardige overnames. Ons 
eigen bedrijf het “nieuwe unive Oost”, 
werkzaam in de Achterhoek en in twente, 
heeft vooral in het teken gestaan van de fu-
sie tussen “oud” unive Oost en unive twen-

te. tijdens deze fusie is het serviceniveau 
richting onze relaties van ongewijzigd niveau 
gebleven. een groot compliment aan ons 
voltallige personeel. 
Als dieptepunt ervaar ik de recessie welke 
ook nog in 2011 voor ondernemers zware tij-
den zich mee brengt. Het laatste kwartaal 
van dit jaar laat weer een krimp van de eco-
nomie zien. 
Het jaar 2012 biedt uitdagingen voor de ver-
zekeringsbranche. Zaken waarmee rekening 
moet worden gehouden in 2012 zijn onder 
andere het gewijzigde verdienmodel inzake 
advisering van complexe producten en wet-
telijke eisen waaraan adviseurs moeten vol-
doen, zoals bij de advisering van pensioe-
nen. Als professionele partij ziet univé Oost 
dit als kans om zich te onderscheiden en 
gaat hiermee de toekomst met vertrouwen 
tegemoet. 

de Vraag: 

Hoe luidt uw terugblik op 
2011 en uw VerwacHting 
Voor 2012?
Op dit moment zijn we begonnen aan een vers (ondernemers)jaar. We vroegen 
daarom twee relaties om even terug te blikken op 2011. Wat waren de hoogte- 
en dieptepunten? Voorts vroegen we ze naar een vooruitblik, gezien vanuit de ei-
gen branche of sector.
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voor u beantwoord
Het antwoord
Charles Droste, DireCteur amphion

mondiaal is het ongelooflijk wat er is gebeurd. 
in zoveel landen waar het regime omver is ge-
worpen. het feit dat men zich niet meer laat 
piepelen en strijdt tot de dood erop volgt, dan 
moet men onder een fors juk hebben geleefd. 
ook het feit dat de wereldeconomieën aan het 
veranderen zijn was nieuws. De opkomende 
grootheden China, Brazilië, india en het af-
brokkelen van de macht van amerika en euro-
pa. op cultuur wordt natuurlijk fors bezuinigd. 
op zichzelf is dat niet bijzonder in deze tijden, 
ons cultureel ondernemersschap wordt nog 
meer benadrukt. het gevoel is wel dat cultuur 
op meerdere fronten wind tegen heeft. naast 
het afbrokkelende consumentenvertrouwen, 
worden er iets minder kaarten verkocht. Door 
de BtW-verhoging (waar op zichzelf ook wat 
voor te zeggen is) zijn de kaarten gemiddeld 
13 procent duurder geworden. Daarbovenop 
bezuinigt de overheid bij gezelschappen, 
waardoor bijvoorbeeld het Gelders orkest 

haar prijzen moet gaan verhogen.
2011 was voor amphion natuurlijk bijzonder 
omdat het ons eerste hele jaar in het nieuwe 
pand was. Wij zijn trots op ons gebouw, ik ben 
trots op onze organisatie en het publiek is 
trots op amphion. Dat dragen we met z’n al-
len uit en dat is het hoogste wat we kunnen 
bereiken. artiesten en gezelschappen komen 
daarom met een goed gevoel en plezier naar 
Doetinchem. het feit dat we dit jaar een zeer 
breed aanbod hebben en ons kunnen meten 
met de grote broers in apeldoorn en utrecht 
is geweldig. 2012 wordt geen gemakkelijk jaar. 
We zullen te maken krijgen met het effect van 
de bezuinigingen. Wij zullen als culturele in-
stelling nog meer ons best moeten doen, om 
het publiek waar voor hun geld te geven. 
Dienstverlening en cultureel ondernemer-
schap, (verdere samenwerking) met bedrijfsle-
ven, collega-instellingen en maatschappelijk 
betrokken ondernemingen maken dat wij uit-
eindelijk ook in 2012 zullen slagen in onze mis-
sie: een huis en thuis voor bezoekers, artiesten 
en medewerkers.

Wilt u ook antwoord op uw vraag? Mail deze dan naar 
de redactie van Oost-Gelderland Business. Wij zullen 
zoeken naar ondernemers die uw vraag graag willen 
beantwoorden.

Wilt u juist antwoord geven op vragen die uw branche 
aangaan? Mail dan uw NAW en bedrijfsgegevens 
samen met een foto van uzelf naar de redactie: 
yadi@vanmunstermedia.nl
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CoLUMN

‘Ombouw’ kan veel opleveren

Als de fiscale bedrijfsopvolgingsregeling (hierna: BOR) van toe-
passing is, kunt u bij schenking of vererving van aandelen in een 
B.V. 25% inkomstenbelasting besparen (uitstel) en tot maximaal 
40% schenk- of erfbelasting (afstel). De BOR is echter alleen 
van toepassing op ondernemingsvermogen en niet op beleg-
gingsvermogen. De volgende bezittingen kwalificeren vaak als 
beleggingsvermogen en komen daarom niet in aanmerking voor 
de BOR: onroerende zaken, vorderingen op opvolgers en cumu-
latief preferente aandelen.

Het ‘ombouwen’ van deze bezittingen naar ondernemingsvermo-
gen kan u erg veel geld besparen. Het volgende voorbeeld maakt 
dit duidelijk:

Vererving aandelen B.V. zonder BOR
Vader bezit alle aandelen in een Holding B.V. Die B.V. bezit 
aandelen in een Werk B.V. die een onderneming drijft. De Hol-
ding B.V. van vader verkoopt vervolgens alle aandelen in de 
Werk B.V. aan de Beheer B.V. van zoon. 

De Holding B.V. bezit na die verkoop nog een pand met een 
waarde van € 1.500.000 en een vordering op de Beheer B.V. 
van zoon van € 500.000. Ervan uitgaande dat de Holding B.V. 
van vader geen schulden heeft, bedraagt het vermogen van die 
Holding B.V. € 2.000.000. De Holding B.V. van vader verhuurt 
het pand aan de Werk B.V. van zoon. Fiscaal is er nu sprake van 
een Holding B.V. met uitsluitend beleggingsvermogen.

Als vader overlijdt, dan moet 25% inkomstenbelasting betaald 
worden over de waarde (€ 2.000.000) van de Holding B.V. van 
vader. Dat kost dus € 500.000 die ten laste komt van de nalaten-
schap van vader. Bovendien is over een bedrag van € 1.500.000 
(€ 2.000.000 waarde Holding B.V. minus € 500.000 inkomsten-
belasting) erfbelasting verschuldigd tegen een tarief van maxi-
maal 20%. Uitgaande van dit maximale tarief bedraagt de ver-
schuldigde erfbelasting € 300.000. De in totaliteit verschuldigde 
belasting bedraagt € 800.000.

Vererving aandelen B.V. met BOR 
door toepassing van een “omgekeerde” 
bedrijfsoverdracht
In het voorbeeld is het mogelijk de BOR toe te passen als de 
Holding B.V. van vader minimaal 5% van de aandelen in de 
Werk B.V. terugkoopt van de Beheer B.V. van de zoon. Als de 
Holding B.V. van vader bijvoorbeeld € 500.000 betaalt voor dit 
5%-pakket (te verrekenen met de vordering die de Holding B.V. 
van vader nog heeft op de Beheer B.V. van zoon) dan gaat het 
gehele vermogen van de Holding B.V. van vader fiscaal kwalifi-
ceren als ondernemingsvermogen. Door toepassing van een rela-
tief simpele ingreep is een bedrag van € 733.710 aan belasting 
te besparen. 

In mijn prakijk besteed ik een belangrijk deel van mijn tijd aan het begeleiden van bedrijfsopvolgin-
gen binnen het familiebedrijf. Sinds 1 januari 2010 zijn de fiscale faciliteiten daarvoor sterk verruimd. 
Toch kom ik nog vaak ondernemingsstructuren tegen waarbij helemaal geen rekening is gehouden 
met die faciliteiten. Dit kan ondernemers en hun opvolgers/erfgenamen erg veel geld kosten!

O O S T - G E L D E R L A N D  B U S I N E S S  |  N U M M E R  6  |  J A N U A R I  2 0 1 242

mr. H.J. Schut



doetincHem special 2012



VTC BIEDT ZAKENREIS NAAR ZUID AFRIKA

Voortbordurend op de enthousiaste verhalen uit de voorbije jaren VTC Travel Soluti-
ons de groep Liemerse beslissers en andere geïnteresseerden uit de regio de gelegen-
heid om de traditie voor te zetten. Focus in 2012 ligt op Zuid Afrika, een land met een 
roerig verleden maar inmiddels met een beweging naar voren. Hoewel het sociaal nog 
verre van goed gaat zijn er ontwikkelingen ten goede. Er zijn veel positieve initiatie-
ven op sociaal/maatschappelijk terrein en ook economisch ontwikkelt het land zich 
meer en meer. Aan de hand van 3 aandachtspunten biedt deze unieke reis de deelne-
mers een kans om kennis te maken met deze fantastische bestemming. Cultuur/histo-
risch: de reis voert langs tal van highlights die u gezien moet hebben. Sociaal/maat-
schappelijk: in samenwerking met lokale netwerken wordt er een prachtig sociaal 
project bezocht, waarin -indien gewenst- ook onze deelnemers kunnen participeren. 
Economisch: last but not least, er worden een aantal interessante bedrijven bezocht èn 
er is een ontmoeting gepland met vertegenwoordigers van o.a. de NL Ambassade en 
KvK (SANEC) waardoor de deelnemers zich een beeld kunnen vormen van de econo-
mische mogelijkheden in Zuid Afrika. Vertrek uit Nederland met een dagvlucht van 
KLM naar Kaapstad op zaterdag 14 april 2012
Retour in Nederland met een nachtvlucht van KLM vanaf Johannesburg op zaterdag/
zondag nacht 21-22 april 2012. Wij hebben ons best gedaan een aantrekkelijk arrange-
ment samen te stellen en hopen dan ook dat velen van u mee zullen gaan. Als er vra-
gen zijn, bel gerust met 0316-220303 of mobiel 06-55306721. 
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Voor grote en kleine 
ondernemingen

CLoUd CoMPUTING

Compudac IT Services & Datacenter uit Doetin-
chem is een bedrijf dat al vierentwintig jaar actief 
is in de ICT. Vanuit hun splinternieuwe pand aan de 
Grutbroek verzorgen zij alle denkbare leveringen 
op IT gebied aan het MKB zoals apparatuur, pro-
grammatuur en alle daarbij behorende diensten.

Het spreekt volgens het management van Compudac, Erwin den 
Haag en Roberto Meijer voor zich dat daar ook nieuwe ontwikke-
lingen als outsourcing en cloud-computing deel van uitmaken. Het 
bedrijf heeft daartoe dan ook een geheel eigen datacenter inge-
richt, specifiek gericht op ontzorging van het MKB als het gaat om 
IT–oplossingen. 

Ontzorging is volgens Roberto Meijer één van de kernactiviteiten 
van Compudac: “Het komt misschien wat vreemd over dat wij 
voor onze cliënten een eigen datacenter hebben ingericht, maar 
wat wij daarmee willen voorkomen is dat cliënten, vaak zonder dat 
zij het weten, voor hun IT-omgeving afhankelijk zijn van twee en 
soms wel drie partijen. Dat werkt bij ons iets anders. In principe 
leggen bedrijven al hun wensen op IT-gebied bij ons neer en wij 
regelen het. Op die manier bieden we ‘one stop shopping’, zodat 
ze niet voor elke afzonderlijke dienst met weer een ander bedrijf 
en dus andere contractvoorwaarden worden geconfronteerd.”

Op dit moment is cloud computing een veelgehoorde term, maar 
wat betekent dat nou precies? Den Haag: “Vraag tien IT-ers wat 
cloud-computing is en je krijgt tien verschillende antwoorden. 
Simpel gezegd betekent het dat je altijd, overal op elke beschikba-
re computer die beschikt over een internetverbinding, kunt werken 
alsof je op je eigen werkplek op kantoor zit; met je eigen bekende 
inloggegevens, eigen desktop en al je eigen gegevens. De ‘cloud’ 
is eigenlijk niet meer dan een virtuele opslagplaats. Zo kun je een 
cloud bouwen op een eigen server bij je op kantoor, maar uit oog-
punt van bereikbaarheid, capaciteit van datalijnen, beschikbaar-
heid en betrouwbaarheid van de cloud is het aan te bevelen deze 
onder te brengen in een goed geoutilleerd datacenter. Bij voorkeur 
dat van ons natuurlijk.”

Er zijn talloze bedrijven die cloud computing aanbieden, maar 
slechts weinige bieden een totaaloplossing, aldus het tweetal. “Wij 

kennen bedrijven die hun software bij partij A, hun e-mail bij par-
tij B en hun hosting bij partij C hebben ondergebracht. Heel om-
slachtig allemaal. Daar komt bij dat als een cliënt dan de echte 
voordelen van IT wil gaan benutten, zoals vergaande integratie 
van gegevens, dat je dan weer tegen de hokjesgeest van de diverse 
leveranciers aan dreigt te lopen. Wij kunnen voor een cliënt op één 
netwerk meerdere softwaretoepassingen inrichten en onderhouden. 
Denk bijvoorbeeld eens aan een accountant, die werkt soms wel 
met drie, vier verschillende boekhoudprogramma’s. Dat levert bij 
ons dus geen probleem op.”

Tot slot een zeldzaam kijkje in het kloppend hart van Compudac: 
het datacenter. 
De deur gaat open en het licht gaat aan. Toch wel even bijzonder 
dat een dergelijk uitstekend geoutilleerd datacenter te vinden is in 
hartje Doetinchem.
“Bij ons geen omslachtige incheck en ticketprocedures als er zich 
storingen voordoen, onze netwerkspecialisten hebben dag en 
nacht toegang en kunnen in geval van calamiteiten direct ingrij-
pen”, volgens Erwin den Haag. “Wat niet wil zeggen dat er geen 
controle is natuurlijk”, merkt Roberto Meijer met een glimlach 
op. Gezien alle hekken, camera’s, en beveiligingsapparatuur gelo-
ven wij hem direct. 
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Cloud computing:

Erwin den Haag (l) en Roberto Meijer (r)
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 “Ik houd er niet van om 
aan de zijlijn te staan.” 

Nog voor we komen te praten over 
Doetinchem, komt het onderwerp moti-
vatie aan de orde, als hem gevraagd 
wordt waarom hij ‘ja’ heeft gezegd te-
gen het aanbod om het college te ko-
men versterken. “De samenleving laat 
me niet koud. Ik ben ooit bestuurskun-
de gaan studeren om daadwerkelijk iets 
voor de samenleving te kunnen beteke-
nen en zaken te kunnen veranderen. 

Dat kan alleen als je in een dergelijke 
positie zit; als wethouder praat ik met 
tal van partners en samen proberen we 
Doetinchem sterker en mooier te ma-
ken. Het zit hem ook in mijn karakter: 
ik houd er niet van om aan de zijlijn te 
staan en toen deze functie voorbij 
kwam heb ik dan ook niet lang hoeven 
nadenken.”

Speelruimte
Hij kwam als enige nieuweling in het 
college maar dat was geen probleem. 
“Het is een fijn team om mee te werken 
en ik moet zeggen dat ik redelijk snel 
ben ingespeeld met de rest van het 
team. Dat is ook wel nodig, want ook 
Doetinchem merkt de gevolgen van de 
crisis. We hebben te maken met bezui-
nigingen in de orde van ruim 13 mil-
joen euro die in 2015 gerealiseerd moe-
ten zijn. Het is een fors bedrag op een 
begroting die ongeveer 160 miljoen eu-
ro bedraagt. Een deel hiervan is niet be-

invloedbaar, het zijn kortingen die op-
gelegd zijn vanuit het Rijk richting de 
provincies en gemeenten. Binnen de 
speelruimte die dit college heeft, probe-
ren we toch de doelstellingen die samen 
met de raad zijn geformuleerd, uit te 
voren. Ik heb het dan bijvoorbeeld over 
bereikbaarheid, economie en jongeren.”

‘Dit college probeert 
het goede voorbeeld te 
geven door ook in eigen 

vlees te snijden. We 
werken toe naar een nog 

compactere overheid, 
met zo min mogelijk 

onnodige kosten’

Waar zijn de gevolgen in eerste instan-
tie werkbaar? Kroon legt uit: “Dit col-
lege probeert het goede voorbeeld te 
geven door ook in eigen vlees te snij-
den. We werken toe naar een nog com-
pactere overheid, met zo min mogelijk 
onnodige kosten. Daarnaast, met pijn in 
het hart, hebben we moeten besluiten 
om uitgaven op het sociale domein en 
cultuur te reduceren. Dat doen we in 
overleg met de betreffende instellingen 
die meepraten over waar die besparing 
binnen de organisatie moet worden ge-
realiseerd.”

HBO
Er wordt echter ook geïnvesteerd. In be-
reikbaarheid, economische versteviging 
en het behouden en aanrekken van jon-
geren. “Over de krimp is al veel gezegd. 
Scholieren gaan studeren, trekken weg 
en komen niet meer terug. Een heldere 
conclusie. Het gaat er nu om dat ze 
hierheen komen en blijven. Dat willen 
we bijvoorbeeld bereiken door het bin-
nenhalen van onderwijsinstellingen op 
HBO niveau. Daarnaast stimuleren we 
het MKB, helpen hen met innoveren zo-
dat er een interessant scala aanbedrijven 
is waar mensen graag willen werken. 

We hebben in Doetinchem echt heel 
mooie bedrijven die soms internationaal 
bekend zijn. Ik noem Intersnack, een in-
ternationale speler. Maar ook op het ge-
bied van IT en recreatie gebeurt er veel. 
Het is aan ons om te laten zien wat 
Doetinchem qua bedrijvigheid allemaal 
in huis heeft.”

Samenwerking
Dan vervoer. Een belangrijk punt vol-
gens de wethouder economische zaken. 
“Hier moet nog veel veranderen. Neem 
nu het spoor tussen Arnhem en Winters-
wijk. Het kan niet waar zijn dat daar ge-
woon nog enkel spoor ligt. En dat ter-
wijl bereikbaarheid, ook via het 
openbaar vervoer, een belangrijke rol 
speelt in de keuze om ergens te gaan 

Hij werd geboren in het westen van Nederland, verhuisde regelmatig en na een studie bestuurs-
kunde en een functie bij ondermeer adviesbureau B&A Groep en de provincie Gelderland is hij 
nu wethouder economische zaken: Steven Kroon, sinds anderhalf jaar verantwoordelijk voor de 
financiën in Doetinchem. We spreken met hem over de bezuinigingen, economie en de ambities 
van dit college. 
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wonen. Juist een gebied dat profiteert 
van de Euregio, verdient een betere 
treinverbinding.” Hij noem andere am-
bities voor de stad: “Ik stimuleer de 
communicatie over en weer tussen de 
drie O’s. Ondernemers, overheid en on-
dernemers. Samen moeten zij zorgen 
voor een bloeiende regio waar mensen 
graag willen wonen en werken. Ik denk 
ook dat we onze sterke punten beter 
moeten uitdragen. Ik merk dat andere 
steden en regio’s zichzelf slimmer in de 
etalage zetten. Het zal vast iets te ma-
ken hebben met de nuchtere mentaliteit, 
maar wat mij betreft is er niets mis met 
het benoemen van je sterke punten.”

‘Ik stimuleer de 
communicatie over 
en weer tussen de 

drie O’s. Ondernemers, 
overheid en ondernemers’

Tot slot verwoordt hij zijn ambities als 
wethouder. “Ik wil ruimte geven. Let-
terlijk en figuurlijk. Ondernemers moe-
ten ruimte krijgen om te doen waar ze 
goed in zijn. Ruimte ook voor vernieu-
wing op bedrijvenparken, ruimte voor 
biogas en energieneutraal ondernemen. 
Ik wil jonge ondernemers de mogelijk-
heid geven om iets nieuws te starten. 
Dit college wacht niet af maar handelt 
proactief. Alleen zo zijn we in staat om 
de te blijven groeien, ook in roerige 
economische tijden.” 

Het volledige college van B en W





De Graafschap wil 
ondernemer laten scoren

Niet voor niets is het Doetinchemse stadion de bakermat van het 
grootste en actiefste business-netwerk van Oost-Gelderland. Ruim 
vierhonderd sponsoren vormen binnen de hechte business club een 
stabiel fundament onder de voetbalorganisatie. “En dat willen we 
graag zo houden en waar mogelijk uitbouwen”, stelt Martijn Elkink, 
commercieel manager bij Betaald Voetbal De Graafschap BV.

“De Graafschap heeft aan ondernemers veel te bieden. Los van de 
sportieve prestaties op het veld biedt de club een groot aanbod van 
grootschalige en kleinschalige netwerkactiviteiten”, aldus Elkink.
“De Graafschap levert sponsoren maatwerk dat er nadrukkelijk op 
gericht is om de ondernemer ook rendement te laten halen uit zijn 

investering in deze prachtige club. Wij willen de ondernemers ook 
blijvend laten scoren. Dat is de basis voor wederzijds succes.”

Shirtsponsor
“De voetbalclub maakt geen onderscheid tussen de grote of de klei-
ne ondernemer. Iedere sponsor is voor ons even belangrijk. Of het 
nu gaat om de shirtsponsor of om de kleine zelfstandige. 
De Graafschap richt zich ook niet alleen op het binnenhalen van 
nieuwe sponsoren. Steeds meer energie wordt gestoken in het blij-
ven voldoen aan wensen en eisen van de bestaande en veelal trou-
we sponsoren.”

Koesteren
“De Graafschap wil namelijk ook vooral koesteren wat we hebben. 
Als wij willen dat onze zakelijke relaties trots op hun club zijn, 
moet wij ook trots op hen blijven. Een goed relatiebeheer gaat al-
tijd hand in hand met een goed relatiebehoud.” Het behouden en 
uitbouwen van de band met de leden van de business club moet 
volgens Martijn Elkink de onderlinge goodwill versterken.
“Die goodwill is uitermate belangrijk. Kijk, aan het eind van een 
voetbalseizoen is er altijd een klein percentage aan verloop. Welke 
reden dit verloop ook heeft: De Graafschap op zich mag nooit de 
oorzaak van dat afhaken zijn.”

Betrokkenheid
Niet alleen de goede relatie met de zakelijke partners is voor De 
Graafschap van belang. Steeds meer wordt ingezet op het vergroten 
van de binding met de regio. Die sterke betrokkenheid leidde dit 
seizoen onder meer tot de unieke actie waarbij sponsoren samen 
met tweeduizend supporters de knip trokken om onder het motto 
D’ran shirtsponsor te worden.

Ook op het sociaalmaatschappelijke vlak laat De Graafschap zich 
sterker gelden. Elkink: “De club heeft daarin een belangrijke taak. 
Wij moeten ook als voorbeeld en voortrekker dienen. Die maat-
schappelijke functie gaan we samen met allerlei instellingen, orga-
nisaties en overheden uitbouwen. Ook dat is een verantwoordelijk-
heid waarin ook onze sponsoren een rol moeten vinden. Zodat de 
Achterhoek en Liemers niet alleen trots kunnen zijn op hun 
De Graafschap. Maar ook op onze sponsoren.” 

Voor meer informatie: www.degraafschap.nl/zakelijk

Martijn elkink, commercieel manager bij de superboeren:

Over één ding in het vaderlandse voetbalwe-
reldje is iedereen het eens: bij de superboeren 
op De Vijverberg proef je altijd de ongedwon-
gen sfeer van saamhorigheid, van spontane ge-
zelligheid en van trots. Een ambiance die sup-
porters aanspreekt, maar er ook voor zorgt dat 
ondernemers zich welkom en gewaardeerd 
voelen bij De Graafschap.

BUSINeSSCLUB
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KAMer vAN KooPHANdeL
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Kansen in de Achterhoek

Het gesprek vindt plaats op de vestiging 
aan de Kronenburgsingel te Arnhem, de 
thuisbasis van de Kamer van Koophandel 
Centraal Gelderland. Naar aanleiding van 
het evenement ‘het glazen huis’ beginnen 
we het gesprek over het onderwerp ver-
grijzing en andere demografische ontwik-

kelingen. Het glazen huis is een Achter-
hoeks project dat tot doel heeft om 
jongeren aan te trekken en te behouden 
voor de regio.  Nu gebeurt het te vaak dat 
jongeren wegtrekken om te gaan studeren, 
maar daarna keren ze niet terug. Het re-
sultaat van die ontwikkeling is dat er rela-

tief weinig jonge arbeidskrachten zijn in 
de Achterhoek. 

Ten Have: “Als Kamer van Koophandel 
zien wij die ontwikkeling natuurlijk ook. 
Het is een belangrijk element in ‘Achter-
hoek Agenda 2020’, een visiedocument 
waarin de drie O’s (Overheid, Onderne-
mers en Maatschappelijke Organisaties) 
de trends, doelstellingen en ambities voor 
de komende jaren hebben verwoord. Ver-
grijzing is een thema waar we absoluut 
iets mee moeten. De Achterhoek heeft re-
latief weinig grote steden, maar aan dat 
feit kunnen we natuurlijk niets doen. Je 
tovert niet zomaar een stad erbij. Als 
KvK zien we het als onze taak om dat 
wat er wél is, nog beter te maken en te 
promoten.” Zijn collega Buursink vult 
aan: “Wil je jongeren behouden, dan 
moet je zorgen voor snelle verbindingen 
en bijvoorbeeld investeren in Euregionale 
samenwerking, waardoor er meer werk-
gelegenheid ontstaat.”

Ook is het belangrijk om succesverhalen 
uit Achterhoek te vertellen. De Kamer van 
Koophandel benadrukt dat er zeer interes-
sante bedrijven in de Achterhoek aanwe-
zig zijn waar qua werkgelegenheid er 
voor jongeren kansen liggen. 
Op verschillende plekken in de Achter-
hoek ontstaan ook initiatieven die jong 
ondernemerschap en creativiteit initiëren 
en ondersteunen. In Doetinchem kennen 
we het Centrum voor Jong Ondernemer-
schap, waar jongeren met een HBO of 
WO achtergrond hun eigen bedrijf kunnen 
beginnen. “Ik denk dat we nog teveel een 
agrarisch imago hebben; een gebied van 

In een special over de Achterhoek mag een bijdrage van de Kamers van Koophandel niet ontbre-
ken. Oost-Gelderland Business sprak daarom met adviseur regionale economie Achterhoek Jür-
gen ten Have en regiomanager Centraal Gelderland Sanne Buursink. Zij schetsen de ontwikkelin-
gen op economisch gebied in de Achterhoek en in breder perspectief komt ook de provincie als 
geheel aan bod. Hoe vergaat het Gelderland in deze roerige tijden?

Jürgen ten Have en Sanne Buursink
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vooral boerderijen en fabrieken in de 
maakindustrie. Dat beeld klopt maar ten 
dele. Er zijn enorm veel prachtige bedrij-
ven, juist in die maakindustrie, bezig met 
innovatie.  We moeten dat nog meer onder 
de aandacht brengen”, aldus Ten Have.

Buursink trekt het onderwerp breder; van 
de Achterhoek naar heel Oost-Gelderland. 
“Het is wellicht goed om te vermelden dat 
wij als Kamers vooral een sturende, sig-
nalerende en initiërende functie hebben. 
De uitvoering ligt bij het bedrijfsleven. 
We publiceren rapporten en aanbevelin-
gen voor de regio, waar zij hun voordeel 
weer kunnen doen. De Kamers gebruiken 
hun invloed om bijvoorbeeld te zorgen 
voor de doortrekking van de A18/N18, 
dubbel spoor in het buitengebied en we 
maken ons sterk voor de ‘verglazing’ van 
de diverse Gelderse regio’s. Verglazing is 
een mooi woord voor het aanleggen van 
breedbandverbindingen, zodat je overal 
snel Internet hebt. Hoe beter de digitale 
infrastructuur, hoe aantrekkelijker het is 
om je als bedrijf hier te vestigen.”

Ten Have, die dagelijks met ondernemers 
om tafel zit, beziet de situatie vanuit eco-
nomisch perspectief. “In 2008 kreeg de 
economie door de crisis te maken met ra-

ke klappen. Ik heb het idee dat onderne-
mers nu iets eerder schakelen als het min-
der goed gaat. Er wordt meer 
samengewerkt, ideeën uitgewisseld en ie-
dereen kijkt hoe je slimmer en flexibeler 
kansen kunt benutten. We hebben het al 
over het glazen huis gehad, maar ik kan 
ook de samenwerking met Syntens noe-
men, een organisatie die technische inno-
vatie ondersteunt. Voor wat betreft Doe-
tinchem constateert ten Have dat deze 
stad een duidelijke regiofunctie heeft, zo-
wel op het gebied van de detailhandel, in-
dustrieterreinen als de voorzieningen.
Hij ziet een goede samenwerking tussen 
de overheid en de ondernemers. “Er wordt 
structureel overleg met elkaar gevoerd en 
de lijntjes zijn kort, men weet elkaar te 
vinden.” Natuurlijk zijn er verschillende 
belangen maar ook vele zaken zijn van 
gezamenlijk belang, en daarin moet je sa-
men optrekken. Als voorbeeld hiervan 
wordt bereikbaarheid van de stad ge-
noemd. Doetinchem is al een tijdlang vol-
op bezig met het verbeteren van de infra-
structuur. Dit brengt regelmatig overlast 
met zich mee voor de ondernemers in zo-
wel de binnenstad als op de bedrijventer-
reinen. Door met elkaar in gesprek te blij-
ven wordt getracht de overlast zo veel 
mogelijk te beperken. “Door de actieve 

houding van de OVD, de IG&D en het 
OFD dat het centrummanagement aan-
stuurt worden de belangen van de onder-
nemers goed behartigd.” 

Ook het toerisme in Oost-Gelderland is 
punt van aandacht. Buursink is van me-
ning dat het niet slecht zou zijn als bewo-
ners en ondernemers in de Achterhoek 
wat minder bescheiden worden. “Wij zijn 
geen mensen die van de daken schreeu-
wen hoe mooi het hier is en hoe goed we 
zijn. Terwijl er genoeg is: goede arbeids-
ethos, mooie natuur, dichtbij Duitsland 
dus profiteren van de Euregio, leuke be-
drijven en qua cultuur zijn Zwarte Cross 
en Huntepop natuurlijk aantrekkelijke uit-
hangborden. Op dit moment loopt er een 
campagne ‘Echt Achterhoek’ om meer be-
kendheid te geven aan de regio. Wij als 
KvK kunnen dat soort promotie alleen 
maar toejuichen.” Ze krijgt bijval van Ten 
Have: “Het gaat allemaal om samenwer-
ken, nieuwe dingen doen en creatief zijn. 
Het is niet voor niets dat zeer recent de 
Achterhoek Agenda 2020 is ondertekend 
door een groot scala aan partijen. Het past 
bij de filosofie van de KvK: samen met 
ondernemers, bedrijven en overheden iets 
voor elkaar krijgen.” 

Het Achterhoekse achterland
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Uw mobiliteit is onze zorg

MoBILITeIT

Mobiliteit van uw organisatie staat 
bij Herwers voorop. Bij ons Renault 
PRO+ Center richten wij ons op 
het informeren en adviseren van 
de zakelijke markt op het gebied 
van zorgeloze mobiliteit. Of het nu 
gaat om personen- of bedrijfswa-
gens, de aanschaf of het beheer 
van uw voertuigen, of welke vorm 
van service dan ook, wij staan al-
tijd voor u klaar. Dat dit geen loze 
woorden zijn bewijst de dealer van 
het jaar verkiezing. Herwers 
Renault is door Renault rijders als 
de landsbeste dealer van het jaar 
beoordeeld. 

Herwers Groep
Herwers Renault is onderdeel van de Herwers 
Groep. De Herwers Groep is een no-nonsense 
dealerorganisatie in Oost Gelderland die met 
de merken Nissan, Renault, Hyundai, Mitsub-
ishi, Dacia en Herwers Occasions op duurza-
me wijze het beste en breedste pakket wil bie-
den op het gebied van mobiliteit en waar 
klanten en medewerkers zich door de laag-
drempeligheid en het eerlijk zaken doen thuis 
voelen.

Renault Master, Bestelauto van 
het Jaar 2012
De Renault Master is verkozen tot Bestelauto 
van het Jaar 2012, vanwege zijn gunstige ki-
lometerkostprijs en het hoge serviceniveau 
van de Renault PRO+ Centers. De Master 
neemt de prestigieuze titel over van de 
Renault Trafic, die Bestelauto van het Jaar 
2011 is.

Herwers Renault Doetinchem, 
uw Renault Z.E. dealer
Herwers Renault Doetinchem zal begin 2012 
het dealerschap van Renault ZE gaan verte-

genwoordigen in Oost Gelderland. In vervolg 
op de productie van ecologisch verantwoorde 
auto’s (eco2) biedt Renault een zero emissie 
gamma (Z.E.) aan om in te spelen op de ont-
wikkeling van duurzame en schone auto’s. 

Renault Kangoo Z.E. Internatio-
nal Van of the Year 2012
De Renault Kangoo Z.E., de eerste auto van 
het Renault Z.E. gamma, mocht onlangs de ti-
tel ‘International Van of the Year 2012’ toe-
voegen aan de reeks prijzen die de Kangoo 
Z.E. in Europa al in de wacht heeft gesleept.

Voor de ondernemer die 
niet tot morgen wacht
De Renault Kangoo Z.E. is de eerste 100% 
elektrische bestelwagen voor een betaalbare 
prijs, vanaf € 20.000 excl. BTW. De batterij 
kan worden gehuurd vanaf € 72 (excl. BTW) 
per maand voor 36 maanden en een maximum 
jaarkilometrage van 10.000.

Herwers Renault Service
-Renault personen- en bedrijfswagens
-Ruim 400 occasions

-Leasing en financiering
-Verhuur
-Accessoires en onderdelen
-APK
-Onderhoud en reparatie
-Op- en ombouw bedrijfswagens
-Erkend Schadeherstel
-Verzekeringen
-24-uurs pechservice
-Vervangend vervoer
-Verruimde openingstijden
-Vakkundige medewerkers
-Service zonder afspraak

De Herwers Groep gaat uit van haar eigen 
kracht om de beste te willen zijn in het leveren 
van kwaliteit en het breedste pakket in mobili-
teit. De Herwers Groep treedt de toekomst po-
sitief tegemoet door vooruit te blijven kijken 
en te denken in kansen en uitdagingen met de 
focus op continuïteit. Wij hopen u dit jaar te 
kunnen begroeten in een van onze Herwers 
Renault vestigingen in Doetinchem, Zevenaar, 
Neede of Hengelo Gld. 
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