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Karen Romme

Gratis inzichten 

A
an wie of wat ik het te
danken heb, weet ik
niet, maar het lijkt wel
alsof ik steeds vaker

wordt gevraagd mee te werken
aan interviews voor artikelen,
afstudeerscripties en boeken. Als
ik denk dat ik door mijn kennis
en ondernemerservaring anderen
kan helpen, zeg ik bijna altijd ja.

Zo zat ik afgelopen vrijdag weer
eens aan tafel met een onderne-
mer die aan een boek werkt. Dit
keer de eigenaar van een bureau
in presentatietrainingen, die een
boek schrijft over de zin en onzin
daarvan. Toen ze me benaderde,
vroeg ik of het wel interessant
was om me te interviewen. Want
hoewel ik de afgelopen jaren vele
honderden presentaties mocht
verzorgen, heb ik daarvoor nooit
trainingen gevolgd. Dat was voor
haar geen beletsel en tijdens een
leuk gesprek vertelde ik over mijn
ervaringen met presentaties
geven. Ze nam het gesprek op en
richtte zich vooral op vragen stel-
len, elementen delen uit al afge-
nomen interviews met andere
sprekers en luisteren. Dat deed ze
goed. Al pratende kwam ik op een
presentatietraining die ik al lang
geleden bijwoonde en die ik prak-
tisch was vergeten.

Als 21-jarige volgde ik een post-
hbo-opleiding tot zelfstandig
ondernemer. Een presentatietrai-
ning, compleet met video-opna-
me, maakte daarvan deel uit. Tij-
dens het bekijken van die video

zag ik niets terug van mijn klot-
sende oksels en tollende hoofd.
Ondanks mijn enorme zenuwen
en mijn gevoel dat ik stond te
stuntelen, bleek ik op beeld de
rust zelve en prima uit mijn woor-
den te komen. Tot mijn stomme
verbazing haalde ik de hoogste
score van de klas. Het bloedverle-
gen meisje dat nooit een groep
durfde toe te spreken, leerde dat
ze het wel kon. En kreeg zelfver-
trouwen. Toen ik jaren later pre-
sentaties ging geven, bleek dat
die dag tot de nuttigst bestede
dagen uit mijn ondernemers-
leven behoort. 

De conclusie tijdens het inter-
view was dat ik iedere onderne-
mer die wil presenteren adviseer
zichzelf een keer te laten opne-
men op video. Mijn eigen les was
dat ik wel degelijk een training
heb gevolgd en daar veel aan heb
gehad. Verderop in het interview
gebeurde het nog een keer dat ik
iets vertelde uit mijn verleden
waar de interviewer een waarde-
volle tip voor haar toekomstige
lezers uit haalde. En die ook mij
aan een boeiend inzicht hielp.

Afgelopen weekend kwam het
besef dat dit eigenlijk altijd
gebeurt. Ik werkte bijvoorbeeld
mee aan afstudeerscripties over
vrouwelijke ondernemers en over
ondernemen na een faillisse-
ment. Waar ik meedeed om stu-
denten en de maatschappij te
helpen aan betere inzichten over
beide groepen, kon ik mijn eigen
ervaringen in perspectief plaat-
sen. 

Toch jammer dat ik bijna iede-
re keer als ik aan een interview
meewerk te horen krijg dat veel
meer mensen niet dan wel mee-
doen. Die lopen, in een tijd waar
advies veel geld kost, een hoop
gratis inzichten mis.

............................................................
Karen Romme is ondernemer
en auteur van ondernemers-
boeken
www.twitter.com/karenromme
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Wanneer stuur ik de algemene voorwaarden?
Mag een webwinkel bij
een transactie naar de
algemene voorwaarden
op de website verwijzen?

Rutger Betlem
............................................................

É
Menno Weij (38)
Partner SOLV Advocaten

‘Dat mag alleen onder bepaalde
voorwaarden. Allereerst moet je in
je offerte duidelijk melden dat de
algemene voorwaarden van toe-
passing zijn. Andersom geldt het-
zelfde: in de algemene voorwaar-
den moet staan dat deze van toe-
passing zijn op alle transacties.
Verder maken veel ondernemers
de fout door pas naar de algemene
voorwaarden te verwijzen op de
factuur, dan ben je te laat. Het
moet voor of tijdens het sluiten
van de overeenkomst. Verwijs je
naar online voorwaarden? Zorg er

dan voor dat klanten deze kunnen
uitprinten of opslaan. Als je dat
vergeet, loop je onnodig risico.’
‘De terhandstelling van algemene
voorwaarden is essentieel bij het
sluiten van iedere overeenkomst.
Dat kan via post, mail of fax, maar
ook door een verwijzing naar een
website. Deze laatste vorm is een
uitzondering die alleen rechtsgel-
dig is als de klant daarmee van tevo-
ren instemt. Het verwijzen naar een
website is daardoor niet zonder ri-
sico. Het laatste wat je wilt, is nat
gaan op de algemene voorwaarden.
De deal vindt dan gewoon door-
gang, maar je kunt je niet verschui-
len achter de kleine lettertjes. Je
bent onbeperkt aansprakelijk.’ 
‘Wil je in je papieren offerte verwij-
zen naar een onlinevindplaats,
dan moet je alle documentatie
over de instemming goed opslaan.
Een bepaling daarover opnemen
in de voorwaarden zelf volstaat
niet. We weten allemaal dat klan-
ten de algemene voorwaarden niet
lezen. Het veiligst is de algemene
voorwaarden aanhechten in een e-
mail.’ 
‘De bewijslast is uiteindelijk heel
simpel. Voeg in je mailcontact een
zinnetje toe als: “Ik bevestig voor
de volledigheid je instemming
met de voorwaarden op

Bedrijf_X.nl”. Wie niet tijdig
ageert, stemt in. Dan moet je na-
tuurlijk wel die mailtjes bewaren.’

É
Rob van Laarhoven (27)
Oprichter Sanitairwinkel.nl

‘We zijn in 2007 begonnen met
onze webwinkel in sanitair. Enkele
maanden na de start hebben we
ons aangesloten bij Thuiswinkel
Waarborg. Ik kan dat iedere web-
winkelier aanraden. Dat logootje
krijgt steeds meer waarde, het geeft
vertrouwen. Ze hebben onder an-
dere juristen in dienst en bemidde-
len bij conflicten. Het heeft ook een
praktische kant. We verplichten
ons om ons te houden aan hun (ge-
drags)regels. In het begin hebben
veel zelf uitgezocht. Nu zijn de pro-
cedures veel duidelijker.’ 
‘Een van de verplichtingen waar
we ons aan dienen te houden, is
hun set algemene voorwaarden.
Die sturen we mee met iedere of-
ferte. Wie online bestelt, kan ze ge-
durende het bestelproces inzien,

ze staan ook in pdf-formaat op de
website. Naast de standaard alge-
mene voorwaarden van Thuiswin-
kel Waarborg hebben we een aan-
tal aanvullende voorwaarden. Zo-
als het niet vergoeden van installa-
tiekosten als een product bescha-
digd of defect geleverd wordt.
Denk aan de voorrijkosten van de
loodgieter. Dat leidt zelden tot pro-
blemen. Consumenten zijn tegen-
woordig veel beter op de hoogte
van wat wel en wat niet kan, dat
was twee jaar geleden wel anders.’

É
Arnoud Engelfriet (36)
Partner bij ICTRecht.nl

‘Dat je de algemene voorwaarden
met je e-mailofferte mee moet stu-
ren, is iets wat juristen al vijftien
jaar roepen. Wie een overeen-
komst sluit, moet daar de algeme-
ne voorwaarden aan toevoegen.
Dat is al zo sinds de invoering van
het Burgerlijk Wetboek. Alleen in
zeer beperkte gevallen, als de afne-
mer redelijkerwijs niet kan of mag

verwachten dat ze bijgevoegd wor-
den, hoef je geen algemene voor-
waarden af te geven. Denk aan je
boodschappen bij de Albert Heijn
of dat treinkaartje. Hoewel dit al-
gemeen bekend is, gaat het mas-
saal fout. Bedrijven verwijzen naar
een deponering bij de Kamer van
Koophandel of de klantenservice.
Dat is juridisch niet voldoende.’
‘De oplossing is heel simpel: voeg
ze altijd toe. Gebruik bijvoorbeeld
een slim e-mailprogramma dat
tekst herkent. Denk aan een zin als:
“In de bijlage vindt u...” Het pro-
gramma zal een waarschuwing ge-
ven als je de mail verstuurt zonder
bijlage. Een andere oplossing zit
standaard in Word. Veel onderne-
mers gebruiken een vast template
om offertes te maken. Plak die tien
A4’tjes met algemene voorwaar-
den in je offertetemplate.’ 
‘De enige plek waar het dan nog
fout kan gaan, is de bewijsfunctie.
Bijvoorbeeld als de wederpartij een
e-mailconversatie vervalst. Ook dat
is makkelijk te voorkomen. Stuur
een onafhankelijke partij een ko-
pie van je mailbericht. Of vraag of
ze de offerte te printen en getekend
terug te sturen.’
............................................................
Zie verder: 
www.fd.nl/expertpanel

Lars van Baar in de kas van zijn rozenkwekerij De Baarenburg in Heerhugowaard: ‘In 2009 stortte onze afzet met 20% in.’ Foto: Peter Strelitski

De Baarenburg
Zwaar weer

Ã Lars van Baar (32) begon zijn
eigen rozenkwekerij toen de
sector al in zwaar weer zat

Ã In 2000 waren er nog 765
Nederlandse rozentelers, in
2009 nog maar 265

Ã Ook Van Baar heeft moeite
het hoofd boven water te
houden

Ã De webwinkel moet helpen

OnlinewinkelStreekrozen.nl
........................................................................................................................................................................................................................................................................

Boeket rozen uit de regio als
antwoord op goedkope teelt Afrika 
Francisca Mebius
............................................................Heerhugowaard
...............................................................

Een eigen rozenkwekerij. Het leek
zo mooi. Maar als Lars van Baar
(32) had geweten dat het zulke
zware tijden zouden worden, had
hij zich vijf jaar geleden wel twee
keer achter de oren gekrabd. Toen
zette hij rozenkwekerij Baaren-
burg in Heerhugowaard op, dat
sindsdien moeilijke jaren heeft ge-
kend. Maar stilzitten doet de jonge
ondernemer niet. ‘Ik kijk waar de
kansen liggen. Via de webshop
Streekrozen.nl probeer ik nu de
consument te bereiken.’ 

De Nederlandse rozenteelt ver-
keert in zwaar weer door toene-
mende concurrentie uit met name
Afrika. Daar wordt het grootste ge-
deelte van de rozen geteeld door
Nederlanders. Uit cijfers van het
Centraal Bureau voor de Statistiek
(CBS) blijkt dat sinds 2000 de ro-
zenimport is gegroeid van 2,3 mil-
jard bloemen in 2000 naar 3,7 mil-
jard in 2008. Afrika is sindsdien de
belangrijkste rozenleverancier
voor Nederland. De opkomst van
de Afrikaanse roos was de afgelo-
pen jaren een grote bedreiging
voor Nederlandse rozenkwekers,
en velen hebben het niet gered.
Waren er in 2000 nog 765 Neder-
landse rozentelers, in 2009 waren
dat er nog maar 265. Ook de totale
kweekoppervlakte is explosief ge-
daald van 932 hectare in 2000 tot
532 hectare in 2009. 

Het oprichten van rozenkweke-
rij Baarenburg in 2006 was dan
ook een risicovolle investering
voor Van Baar en zijn compagnon
Lowie van der Burg. ‘De krimp in
de sector zat er inderdaad toen al
in, maar we wisten niet hoe hard
die zou doorzetten.’ Met een beetje
eigen vermogen, een bankfinan-
ciering en rozenkwekerij De Ro-
zenburg in Stompetoren, het ei-
gendom van Van der Burg, als on-
derpand, besloten de telers hun
droom toch na te streven. 

De eerste klap, de explosieve
stijging van de energieprijzen,
kwam vrijwel direct. ‘Toen de olie-
prijs in 2007 naar bijna $150 steeg,
verdubbelden de gasprijzen. En
een kwart van onze kosten zijn
energiekosten voor de kas’, zegt
Van Baar, terwijl hij licht bedroefd
door zijn kas van zeven voetbalvel-
den groot loopt. 

Daar komt volgens Van Baar
nog bij dat het eerste jaar in de ro-
zenteelt als startjaar moet worden
gezien, omdat een struik zich
moet ontwikkelen. ‘We werken nu
met de struiken die we vijf jaar ge-
leden hebben geplant.’ Dat levert

inmiddels een productie op van 10
miljoen rozen per jaar die allemaal
naar de bloemenveiling in Aals-
meer gaan. Het eerste jaar waren
dat er maar 5 miljoen. Toen de eco-
nomische crisis ook nog uitbrak,
stond volgens Van Baar de hele
tuinbouw te schudden op zijn
grondvesten. ‘De afzet stortte bij
ons in 2009 met 20% in. Met een
kostprijsverhoging van 20% door
hoge gasprijzen kun je dan alleen
maar verlies draaien.’ Bij ¤4 mln
omzet per jaar draait Van Baar, bij
een normale ontwikkeling van de
gasprijs, break-even. Dat is tot nu
toe nog niet gehaald. ‘Vorig jaar za-
ten we op ¤3 mln.’ 

Maar het grootste probleem
blijft de Afrikaanse roos die in su-
permarkten voor weinig wordt ver-
kocht, maar volgens Van Baar ook

van mindere kwaliteit is. ‘De con-
sument is zich niet meer bewust
van wat er in de kas wordt geteeld.’

Met Streekrozen.nl, waar boe-
ketten worden verkocht die ge-
maakt zijn van bloemen uit de
streek, probeert de teler de consu-
ment tot inkeer te brengen.
‘Streekproducten zijn weer in.
Daar spelen we op in’, vertelt Van
Baar terwijl hij laat zien hoe de der-
tig, voornamelijk Oost-Europese
medewerkers dagelijks zijn rozen

knippen, testen en verpakken. 
Van Baar heeft het agrarische

vak van huis uit meegekregen. Zijn
vader runde een veehouderij en
een akkerbouwbedrijf, maar het
familiebedrijf wilde hij niet in. ‘Ik
wilde de kassen in, het jaar rond te-
len. Het feit dat je elke dag bezig
bent met alle facetten van de teelt
en dat je kunt sturen, sprak me
aan. Buiten ben je aan de goden
overgeleverd.’ 

In het laatste jaar van de middel-
bare agrarische school liep Van
Baar stage bij De Rozenburg van
Van der Burg. ‘Mijn liefde voor ro-
zen is daar gevoed. Lowie was een
enthousiaste ondernemer die vol
passie een eigen bedrijf begon.’
Toen Van der Burg wilde uitbrei-
den, wilde Van Baar dan ook graag
meedoen.

Hij denkt dat de rozenteelt in
Nederland blijft bestaan, omdat
het een bloem is met een hoge
emotionele waarde. Maar op wel-
ke schaal weet hij niet. ‘Ik verwacht
dat er nog wel een deel gaat afval-
len.’ Dat zijn eigen rozenkwekerij
daarbij zit, lijkt hem onwaar-
schijnlijk. ‘De Baarenburg is mo-
dern en kan veel efficiënter en zui-

niger draaien dan andere kassen
in Nederland. Daar zullen we voor-
deel van hebben.’ De ondernemer
verwacht voor 2011 een verbete-
ring, maar de ¤4 mln omzet halen
wordt naar eigen zeggen moeilijk. 

De corebusiness blijft voor Van
Baar de productie voor de bloe-
menveiling. Daarnaast is het plan
om de komende jaren de consu-
mentenverkoop uit te breiden. ‘De
omzet van de webshop is nu nog
marginaal, zo’n 2% van de totale
omzet. Maar er zit een enorme
marge op wat wij op de veiling krij-
gen en wat de consument uitein-
delijk in de winkel betaalt. Een
deel van deze marge willen we naar
ons toe trekken met de webwin-
kel.’ Ook wil Van Baar bedrijven
benaderen voor de verkoop van ro-
zen als relatiegeschenk of voor het
personeel. Bij gebrek aan reclame-
budget moeten sociale media hem
hierbij helpen. Dit is een enorm
leertraject voor Van Baar. ‘Het
manco van agrariërs is dat ze wei-
nig aan de afzetkant denken. We
zijn goed in kwalitatief goede ro-
zen telen, maar ondertussen ren-
nen de Afrikanen ons aan alle kan-
ten voorbij.’ 

Drie vragen aan 
Egbert Wissink

Groene Friese droom
gaat in de herkansing 
Hans de Jongh
............................................................Amsterdam
...............................................................

Novolectriq uit Leeuwarden, dat
componenten wilde maken voor
elektrische auto’s, ging vorige
maand failliet. Onder oprichter
Egbert Wissink (42) maakt het nu
een doorstart. Wissink ziet nog
steeds toekomst in groene mobi-
liteit.

1Wat is er gebeurd?
‘Na een geschil met grootaan-
deelhouder Herbad Energy

Holding besloten we in september
dat onze wegen zich moesten
scheiden. Sindsdien kon en mocht
ik me niet meer met het bedrijf be-
moeien. Maar in februari ben ik
door de gezamenlijke aandeel-
houders gevraagd terug te komen.
Ze zagen dat het zonder mij niet
zou worden waar ze op hoopten.
Onbezoldigd heb ik de balans op-
gemaakt, maar toen ik het resul-
taat presenteerde, vroeg het perso-
neel het faillissement aan.’

2Hoe nu verder?
‘Ik ben steevast blijven gelo-
ven in elektrische mobili-

teit. Daarom besloot ik een bod te
doen op de failliete inboedel. Nu
ben ik van plan om het bedrijf van

de grond af aan weer op te bouwen.’

3Met dezelfde opzet?
‘Niet meteen. Uiteindelijk
wil ik de draad weer oppak-

ken. Maar het eerste halfjaar wil ik
eerst een aantal projecten voor
derden uitvoeren, waardoor het
bedrijf weer op adem kan komen.
Het gaat om projecten met inter-
nationale ondernemingen, waar-
voor ik ook deze week naar de Au-
tosalon van Genève moet. Als dat
eerste halfjaar achter de rug is, ga
ik de balans opmaken en kijken of
we zaken waar we vorig jaar mee
bezig waren, verder door kunnen
ontwikkelen.’

‘Agrariërs denken te
weinig aan de
afzetkant. Daardoor
rennen de Afrikanen
ons voorbij’

starters starten sterker met fdye.nl

Klaar met
‘hard werken,
weinig verdienen?’
kijk op fdye.nl
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Nieuws kort

Koffiecapsules Foto: HH

Foto: HH

Tegenslag Nestlé in
strijd om koffiecapsule
Sankt-Gallen Nestlé dreigt de
controle over de koffiecapsule-
markt kwijt te raken. Vrijdag
besloot de Zwitserse rechtbank in
Sankt-Gallen dat concurrent Den-
ner in Zwitserland ook capsules
voor Nestlés populaire Nespres-
so-machines mag verkopen. Dat
was Denner eerder door een rech-
ter verboden. Ook in andere lan-
den probeert Nestlé via de recht-
bank het Nespresso-monopolie te
behouden. In Nederland strijdt
het tegen Douwe Egberts. Overi-
gens stond de Zwitserse rechter
het Denner niet toe de reclame-
slogan ‘Denner. What else?’ te
gebruiken. Die lijkt wel te veel op
Nestlés ‘Nespresso. What else?’.
(wall street journal)

Minder personeel bij
bierbrouwer Grolsch
Enschede Bierbrouwerij Grolsch
is van plan veertig banen te
schrappen en er nog eens veertig
uit te besteden. Plannen daartoe
liggen bij de ondernemingsraad.
Het gaat om banen op staf- en
commerciële afdelingen. Ook
voor de afdelingen productie en
logistiek bereidt Grolsch inkrim-
pingen voor. ‘De Nederlandse
biermarkt is heel moeilijk, en
Grolsch wil niet mee in een neer-
waartse spiraal’, zegt een woord-
voerder. Vakbond FNV zegt in een
verklaring de plannen van weinig
respect voor de werknemers te
vinden getuigen. (fd)

ArcelorMittal is bieder
op Mongoolse mijn
Seoul Het op het Damrak geno-
teerde staalconcern ArcelorMittal
is een van de zes bieders op de
exploitatie van de Tavan Tolgoi-
mijn in Mongolië. Het is de
grootste nog onontgonnen vind-
plaats ter wereld voor steenkool
voor de bereiding van ijzer. Het
Braziliaanse Vale, het Australi-
sche Xstrata, het Amerikaanse

Peabody, een consortium van het
Chinese energiebedrijf Shenhua
en het Japanse Mitsui en een
consortium van Japanse, Zuid-
Koreaanse en Russische partijen
zijn de andere bieders. Het gaat
om de ontginning van het weste-
lijke deel van de mijn, die naar
schatting een begininvestering
van $7,3 mrd zou vergen. 
(reuters)

Britse Michael Page
verdrievoudigt winst
Londen Het Britse wervingsbe-
drijf Michael Page heeft zijn
winst vorig jaar zien verdrievou-
digen vergeleken met het moeilij-
ke 2009. Het bedrijf, dat vooral
financieel specialisten en juris-
ten voor derden werft, behaalde
een bedrijfsresultaat van £71,5

mln, vergeleken met £20,2 mln
over 2009. In Azië, Latijns-Ameri-
ka, de grote markten in Europa
en in het Midden-Oosten groei-
den de wervingsactiviteiten. In
het Verenigd Koninkrijk ging het
beter ondanks de moeilijke
marktomstandigheden. 
(reuters)

Staalbedrijf Salzgitter
optimistisch over 2011
Frankfurt Het Duitse staalcon-
cern Salzgitter verwacht de winst
voor belastingen dit jaar te ver-
dubbelen. Het afgelopen jaar gin-
gen de resultaten al omhoog van-
wege de grote vraag van autofa-
brikanten. Vorig jaar boekte het
staalbedrijf een winst van ¤48,9
mln, tegen een verlies van ¤496
mln over 2009. (reuters)

Volkswagen geeft
werknemers ¤4000 
Amsterdam Werknemers van de
zes Volkswagen-fabrieken in het
westen van Duitsland krijgen van
de autofabrikant een bonus van
€4000. De reden: hun buitenge-
wone toewijding en inzet.
(bloomberg).

Mijnbouw en IHC
Mijnbouw goed voor
10% van de circa
¤1 mrd omzet van IHC
Diepzeemijnbouw
Omzet kan snel
oplopen tot ¤400 mln

Nederlands-Belgische combinatie gaat oceaanbodem afgrazen naar delfstoffen. Foto: IHC Merwede

Belgen en Nederlanders willen fosfaat,
koper en goud uit diepzeebodem halen
Tjabel Daling
............................................................Amsterdam
...............................................................

IHC Merwede en Deme willen sa-
men metalen als fosfaat, ijzererts,
koper, zink, goud en zilver van de
zeebodem halen. Vanaf grote
diepte. ‘Er liggen zo ontzettend
veel delfstoffen op de bodem’, zegt
Goof Hamer, bestuursvoorzitter
van IHC Merwede.

Waar de grote mijnbouwbedrij-
ven nog niet echt in de markt van
diepzeemijnbouw zijn gestapt,
zijn scheepsbouwer IHC Merwede
uit Sliedrecht en de Belgische bag-
geraar Deme dat nu wel van plan.
De tijd is er volgens hen rijp voor.
De vraag naar en schaarste van
grondstoffen nemen sterk toe. Be-
staande bronnen op land zijn niet
langer toereikend. Sommige bo-
demschatten zijn zo zeldzaam dat
er politieke conflicten over uitbre-
ken. Bovendien maken stijgende
grondstoffenprijzen de investerin-
gen ook sneller rendabel. Verder
schrijdt de techniek voort om be-
langrijke grondstoffen op grote
diepte van de oceaanbodem te
delven.

IHC Merwede en Deme willen
mijnbouwmaatschappijen nu de
mogelijkheden bieden om schaar-
se delfstoffen uit zee te halen. ‘We
praten met heel veel partijen op de
wereld over de uitwerking van
onze plannen’, zegt Goof Hamers.

Het Nederlandse bedrijf levert
vooral de technologie en appara-
tuur. Het Belgische Deme brengt
expertise en personeel in en is ver-
antwoordelijk voor de uitvoering
van de diepzeemijnbouw. Het
nieuw opgerichte bedrijf, Ocean-
flore, heeft de ambitie om voor
mijneigenaren wereldwijd de aan-

gewezen partner te worden voor
zowel haalbaarheidsstudies als de
daadwerkelijke exploitatie van
diepzeemijnbouwprojecten. Als
het over twee, drie jaar tot volledige
productie komt, verwachten Ha-
mers en zijn Deme-collega Alain

Bernard dat ook de eindgebrui-
kers — de mijnbouwmaatschap-
pijen dus — zullen meedoen.

Op bescheiden schaal worden
al grondstoffen van de zeebodem
gewonnen. Het Zuid-Afrikaanse
diamantbedrijf De Beers haalt al

jaren diamanten uit de zeebodem
voor de kust van Namibië, vanaf
een diepte van 300 tot 350 meter.
IHC Merwede heeft de Zuid-Afri-
kanen daarvoor de apparatuur ge-
leverd.

IHC Merwede heeft al enkele ja-

ren een speciale afdeling voor
diepzeemijnbouw. De daarvoor
ontwikkelde technologie, geba-
seerd op bagger- en graaftechnie-
ken, is vooral gericht op diepten
van 150 meter tot enkele kilome-
ters op de oceaanbodem. Deme
legde in de Straat van Gibraltar al
eens stenen, bedoeld om pijplei-
dingen voor olie en gas vast te leg-
gen, op een diepte van 973 meter.
Topman Bernard: ‘We hebben de
kennis in huis om materialen op te
zuigen vanaf een diepte van twee
kilometer.’ Hamers: ‘Vanaf een
diepte van een kilometer wordt het
pas echt interessant. Daar zitten
de meeste mineralen.’

Naast de haalbaarheidsstudies
houden de bedrijven zich de ko-
mende jaren bezig met alle facet-
ten van diepzeemijnbouw, inclu-
sief het transport van de minera-
len naar de oppervlakte, de verwer-
king aan boord en het transport
naar havens. Door de inzet van be-
manning en schepen, de appara-
tuur voor mijnbouw en de bouw
van een verwerkingsfabriek kun-
nen de scheepsbouwer en de bag-
geraar het gehele project in beheer
nemen, stellen Hamers en Ber-
nard. Hamers: ‘Voor zo’n com-
plexe logistieke operatie is er nog
nooit een combinatie geweest die
zowel de technologie levert als de
uitvoering daarvan op zich neemt.’

IHC Merwede en Deme zeggen
dan ook dat zij daarom een voor-
sprong hebben op het Canadese
bedrijf Nautilus, dat vorig jaar be-
gon met proefboringen in de Bis-
marckzee bij Papoea-Nieuw-Gui-
nea. Naar verluidt is dat project
door de kredietcrisis op een lager
pitje komen te staan. 

Bernard beschouwt de Canade-
zen niet als concurrent. ‘Nautilus
is als concessiehouder meer een
ontwikkelaar, terwijl wij vooral
een aannemersrol vervullen.’

De eerste contracten over haal-
baarheidsstudies zijn al met grote
mijnbouwmaatschappijen geslo-
ten. Hamers: ‘We praten en onder-
handelen met alle mijnbouw-
maatschappijen, maar we voeren
geen exclusieve gesprekken.’

Rechtbank zet met afspelen
taps verdachten onder druk
Van onze redacteuren 
............................................................Haarlem
...............................................................

De rechtbank van Haarlem zet
verdachten van vastgoedfraude
onder druk door het afspelen van
afgetapte telefoongesprekken.
Dit is in fraudezaken zelden eer-
der gebeurd. Na drie procesdagen
lijken de heimelijk opgenomen
gesprekken belangrijk bewijs te
vormen in de zaak tegen veertien
verdachten. 

De rechtbank is kritisch tegen-
over verdachten die weigeren mee
te werken aan het proces, zoals
gisteren accountant en oud-Forti-
s-bankier Jan Steven M. Die be-

roept zich op zijn zwijgrecht. In
het vooronderzoek omschreef hij
zich als iemand die zijdelings be-
trokken was en slechts opdrach-
ten aannam van hoofdverdachte
Van V.

De rechtbank liet daarop een af-
geluisterd gesprek horen waarop
M. vol vertrouwen met een mede-
verdachte sprak over het ‘schonen
van bestanden’ na vragen van de
fiscus. Daarop vroeg de rechter:
‘Klinkt u nu als iemand die lijd-
zaam afwacht wat hij van andere
mensen krijgt opgedragen? Of als
iemand die zich wel goed kan uit-
drukken?’ M. beriep zich daarop
weer op zijn zwijgrecht.

Dure juwelen
Overname Bulgari

¤1,87 mrd
Bedrag dat LVMH betaalt voor
belang van 50,4% in Bulgari

¤1,07 mrd
Omzet van Bulgari in 2010. Dit is
15% meer dan het jaar ervoor

¤15.000
Winkelprijs van een horloge van
het type Bulgari Sotirio

Bernard Arnault slaat Bulgari aan
de haak met miljardenovername
Van onze redacteur
............................................................Amsterdam
...............................................................

Het Franse concern LVMH heeft
wederom een belangrijke slag ge-
slagen op de markt voor luxepro-
ducten. Het bedrijf van miljardair
Bernard Arnault neemt de Itali-
aanse juwelenmaker Bulgari over.
Dit is gisteren bekendgemaakt.

De familie Bulgari heeft voor
¤1,87 mrd haar belang van 50,4%
van de hand gedaan. Voor de overi-
ge aandelen heeft LVMH een bod
gedaan dat 60% hoger is dan de
slotkoers van Bulgari vrijdag op de
beurs in Milaan. LVMH betaalt in
eigen aandelen.

Bulgari, in 1884 opgericht door
Sotirio Bulgari, is vooral bekend
om zijn juwelen en horloges. Het
bedrijf is echter ook actief met par-
fums, cosmetica en accessoires.
De omzet bedroeg vorig jaar meer
dan ¤1 mrd.

De overname is de grootste die
LVMH in het afgelopen decenni-
um heeft gedaan. Voor het belang
van de familie Bulgari betaalt het
ruim 26 keer het bedrijfsresultaat
(ebitda), zo blijkt uit gegevens van

het financiële persbureau Bloom-
berg.

Vorig najaar werd bekend dat
LVMH een belang van 17% in tas-
sen- en shawls-maker Hermès had
opgebouwd. Daarvoor is gemid-
deld vijftien keer de winst op tafel
gelegd. Het Franse Hermès, net als
Bulgari een familiebedrijf, wil ech-
ter niet door LVMH worden over-
genomen.

Om Bulgari te paaien heeft Ber-
nard Arnault Bulgari-topman

Francesco Trapani een belangrij-
ke positie beloofd binnen het
Franse luxehuis. Hij mag leiding
gaan geven aan alle activiteiten op
het gebied van juwelen en horlo-
ges. Onder LVMH vallen grote
merken als TAG Heuer, Zenith,
Hublot en De Beers. Trapani zal
Philippe Pascal vervangen, die een
andere functie krijgt binnen
LVMH.

Analisten vroegen zich gisteren
af of LVMH niet te veel betaalt voor
zijn nieuwe aanwinst. Trapani ver-
wacht echter dat Bulgari zal bijdra-
gen aan lagere kosten voor de in-
koop en distributie. LVMH be-
schikt over een omvangrijk net-
werk om deze voordelen te reali-
seren.

De overname brengt mogelijk
opnieuw consolidatie op gang in
de luxesector. Vorig jaar wist de
branche opvallend snel te herstel-
len van de klappen die ze opliep in
2009 als gevolg van de economi-
sche crisis. Andere producenten
van luxeartikelen waren gisteren
gewild op de beursvloer. Zo steeg
de beurskoers van Burberry in
Londen met ruim 6%.

Wim Bosman vindt
een koper die belooft
niet te tornen aan de
identiteit van zijn
geesteskind

Vervoerder Bosman verkocht
Nieuw-Zeelandse transportgroep Mainfreight creëert basis in Europa

Hans Maarsen
............................................................Amsterdam
............................................................
Na lang zoeken heeft eigenaar
Wim Bosman een koper gevonden
voor het gelijknamige transport-
bedrijf dat hij in 1963 oprichtte. De
wegvervoerder uit ’s-Heerenberg
— met 1000 vrachtwagens beho-
rend tot de top tien in Nederland
— komt in handen van het Nieuw-
Zeelandse Mainfreight Ltd, geno-
teerd aan de beurs van Wellington.

De overnamesom bedraagt
¤110 mln. Daar komt nog ¤10 mln
bij als de Nederlandse vervoerder
dit jaar een bruto bedrijfsresultaat
(ebitda) behaalt van ten minste
¤20 mln. In totaal kan de verkoper
dus ¤120 mln ontvangen, ofwel
zesmaal de ebitda over 2010.

Grondlegger Wim Bosman

heeft tot verkoop van zijn bedrijf
besloten vanwege zijn gevorderde
leeftijd. ‘Ik ben bijna 70 jaar en heb
mijn “mind” opgemaakt’, zo licht
hij toe. Opvolging binnen zijn fa-
milie ontbreekt, reden waarom hij
uitkomt bij een externe partij.

De zoektocht was niet gemakke-
lijk. Veel gegadigden vielen af om-
dat ze niet konden garanderen dat
het vervoersbedrijf zijn eigen iden-
titeit zou behouden. En dat was
een absolute voorwaarde van Wim
Bosman. ‘Ik heb dit bedrijf opge-
bouwd met het doel om het te la-
ten voortbestaan onder eigen
naam.’ Opgeslokt worden in een
groter concern is hem een gruwel.

Ook verkoop aan de zittende di-
rectie met hulp van een private-
equityhuis was geen optie. ‘Want
na vijf tot zeven jaar wil zo’n finan-

ciële partij geld zien en weet je nog
niet wat er gebeurt.’ Mainfreight
voldoet wel aan zijn eisen. De
Nieuw-Zeelanders willen met de
overname een positie opbouwen
in Europa, waar zij nog geen basis
hebben. Het uitponden van de on-
derneming, waar Bosman bij an-
dere kopers bang voor was, is vol-
gens hem hier niet aan de orde.

Mainfreight heeft in zijn ogen
nog de trekken van een familiebe-
drijf, wat hem aanspreekt. Naast
publiek verhandelbare aandelen

heeft de oprichtersfamilie van
Mainfreight 18% in handen; het
personeel neemt voor 10% deel.

Wim Bosman wordt als ceo op-
gevolgd door de Nieuw-Zeelander
Mark Newman. Dat is de enige per-
soneelsmutatie die voortvloeit uit
de overname. Niemand van de
ruim 1400 medewerkers behoeft
te vrezen voor zijn baan, verzekert
Bosman. De Nederlandse trans-
porteur behoudt een eigen raad
van commissarissen waarvan de
oprichter deel gaat uitmaken.

Mainfreight, de grootste vracht-
vervoerder in Nieuw-Zeeland,
maakte de overname maandag-
ochtend plaatselijke tijd wereld-
kundig waarna de beurskoers om-
hoog schoot met 5,8% tot NZ$ 8,59,
de grootste stijging op een dag
sinds november 2008. Mainfreight

financiert de acquisitie met lenin-
gen, na het afsluiten van een rui-
mer en voordeliger arrangement
met banken ter grootte van
NZ$415 mln. De koper geeft de
voorkeur aan schuldfinanciering
boven het gebruik van aandelen-
kapitaal. Dit vanwege de ruimte op
de balans en de lagere kosten van
leningen ten opzichte van de prijs
van eigen vermogen. De verwachte
cashflow van de nieuwe combina-
tie met Wim Bosman moet ruim
voldoende zijn om rente en aflos-
sing te voldoen.

De overname behelst alleen de
vervoers- en opslagactiviteiten van
Bosman, goed voor een omzet van
¤240 mln. Het omvangrijke onroe-
rend goed van de onderneming
blijft zijn privé-eigendom dat hij
zal verhuren aan Mainfreight. 

Echtgenote van M.,
over omstreden
gegunde woning:
‘Vreselijk, in een
vreselijke buurt’
blogs.fd.nl/vastgoedfraude
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Zwijgzaam type
met een latexrug
Marcel Pheijffer
............................................................Haarlem
...............................................................

T
oen Jan Steven M. zich in
1983 in het accountantsre-
gister inschreef, had hij

vast niet verwacht nu terecht te
staan in de vastgoedfraude. Ver-
dacht van valsheid in geschrifte,
witwassen en deelname aan een
criminele organisatie. Feiten
waarmee je accountants niet wilt
associëren. Tenzij het gaat om
een melding door hen van fraude
of witwassen.

Maar accountant Jan Steven M.
had op ‘zijn’ zittingsdag gisteren
bitter weinig te melden. Hij be-
riep zich op zijn zwijgrecht. Sjo-
feltjes gekleed, onder het toe-
ziend oog van vrouwlief, onder-
ging hij de rechtszitting.

Het moet een kwelling voor
hem zijn geweest. Met name op
de momenten dat de rechter een
vraag stelde en hij ,op advies van
zijn advocaat en medici, moest
antwoorden: ‘Ik beroep mij op
het zwijgrecht’, of ‘Ik zwijg’.

Een kwelling moeten ook de
momenten zijn waarop zijn stem
wel uitgebreid was te horen. Na-
melijk toen de rechtbank afgetap-
te telefoongesprekken van hem
ten gehore bracht. Bijvoorbeeld
die over het ‘wissen’ van compu-
ters. Mooi bewijsmateriaal. Het
kwam uit een gesprek van Jan Ste-
ven M. met medeverdachte Eric
F., ook een registeraccountant
(RA). Die staat vanaf 21 maart te-
recht. Dat zij van origine RA’s
zijn, meldden ze zelf ook in een
afgetapt gesprek: ‘Die sluiten he-
renakkoorden’, grapten ze.

Elke beroepsgroep kent rotte
appels. Toch is het wrang dat nu
accountants terechtstaan. In hun
opleiding worden ze overstelpt
met gedragsregels. Over hoe het
hoort. Over wat het maatschappe-
lijk verkeer van een accountant
mag verwachten: een rechte rug.
Maar als de zienswijze van het
Openbaar Ministerie de juiste is,
beschikken deze accountants
slechts over een rug van latex.
Dan mogen we de conclusie trek-
ken dat de ethieklessen aan hen
niet waren besteed. 

Waar is het nu misgegaan met
Jan Steven M.? Waarom is hij ver-

strikt geraakt in het net van de
hoofdverdachten? Of heeft hij
zich bewust laten strikken? Kon
hij de verleiding van het grote
geld dat er in de vastgoedwereld
omgaat soms niet weerstaan? Of
was hij door de hoofdverdachten
bewust gespot en week gemaakt
toen hij werkzaam was in de vast-
goedtak van een bankinstelling?
Is hij soms gegrepen door een vi-
rus van sex, drugs en rock-’n-roll?
Niet echt des accountants, maar
stille wateren kunnen diepe gron-
den hebben. Want stil was hij tij-
dens de zitting, Jan Steven M.

Kortom, wat was het motief
voor het gewraakte handelen?
Het is de hamvraag die je als re-
chercheur, officier van justitie en
rechter graag beantwoord ziet
worden. Liefst uit de mond van
de verdachte. Ter terechtzitting,
daar waar het hoort. Maar als een
verdachte daar niet wil spreken,
kan diens stem via telefoontaps
nog worden gehoord. In deze
zaak zouden die taps nog weleens
de ‘smokings guns’ kunnen blij-
ken te zijn: zó illustratief.

Marcel Pheijffer was Fiod-rechercheur
en is nu hoogleraar accountancy.

Zitting donderdag:
Ex-Bouwfondsdirecteur S.


