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Cunningham Lindsey 
wil uitgroeien 

naar breed 
risicomanagementbureau

Met ongeveer 300 medewerkers en een omzet van zo’n 32 miljoen euro 
behoort Cunningham Lindsey al vele jaren tot de grotere expertise- en 
claimhandlingsbureaus van ons land. Over de recente ontwikkelingen 
is men in CL-huize op zich goed te spreken. “Ondanks de krimpende 
schademarkt hebben wij de afgelopen twaalf maanden de totale omzet van 
het concern licht zien toenemen, waarbij de groei vooral is behaald op het 
gebied van claimshandling, letsel en in het Major & Complex Loss (MCL)-
segment. Vanwege de algehele economische ontwikkelingen blijven de 
activiteiten op bouw- en constructie-gebied nog wat achter”, aldus Brand.
 
Verder verbreding nodig

‘Stilstand is achteruitgang’, luidt een bekend Nederlands gezegde, dat 
men ook bij Cunningham Lindsey Nederland terdege onderschrijft. “De 
marktontwikkelingen vragen om een verdere verbreding van ons diensten- 
en productenpalet”, benadrukt Brand. “Wij zijn ervan overtuigd dat de 
vraag naar schade-expertise in het lagere segment minder wordt. Maar 
ook de onderkant van het (hogere) segment, waarin wij op expertisegebied 
vooral opereren, komt een keer aan de beurt. Immers, de eigen risico’s 
worden nu al steeds hoger en ook de expertisegrenzen worden steeds 
verder opgetrokken.”

Het zijn volgens hem een aantal redenen - “er zijn er meer” - om het 
werkterrein verder uit te willen breiden en zo uit te groeien naar een 
strategisch kennispartner op het brede terrein van risicomanagement, 
waarvan schade-expertise één van de onderdelen vormt. “We willen als 
bedrijf de gehele keten kunnen bedienen, dus zowel vóór, tijdens als na een 
calamiteit”, aldus Brand, die nadrukkelijk aangeeft niet te willen spreken 
van een ommezwaai. “Wij zien de uitbreiding meer als een logisch vervolg 
op de werkzaamheden die we altijd hebben verricht en die zich in de loop 

Geneviëve Jubitana: “We kijken niet alleen naar de verzekeringsbranche, maar zullen onze 
know how en expertise in de toekomst meer en meer ook aan bedrijven en instellingen 
buiten deze bedrijfstak gaan aanbieden. Daartoe zullen we op het gebied van product- en 
dienstenontwikkeling nieuwe verbindingen aangaan met andere partijen.”

Het was een klein maar opvallend zinnetje in een persbericht waarin Cunningham Lindsey Nederland de 

benoeming bekend maakte van Kelly Maynard tot directeur van het label Expertise. Daarin stond onder meer 

vermeld: “...Cunningham Lindsey ontwikkelt zich van een expertisebureau naar een risicomanagementbureau 

in de breedte van de markt ....”. Een zin die om een nadere toelichting vraagt. In onderstaand artikel geven 

directeur Klaas Brand en business development manager Geneviëve 

Jubitana tekst en uitleg. “Schade-expertise is de kern van ons bedrijf. 

Om ook op langere termijn succesvol te kunnen blijven, zullen 

we moeten blijven ontwikkelen in nieuwe markten en diensten. 

Risicomanagement zal één van de diensten zijn die we dit jaar in de 

markt gaan zetten.”
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der jaren al meer en meer hebben verbreed. Overigens zal de verandering 
niet vandaag op morgen gaan, maar een geleidelijke weg kennen.” Op de 
vraag of het initiatief van zijn bedrijf navolging zal gaan krijgen, antwoordt 
Brand: “Ik zou het willen omdraaien: het zou naar mijn mening zelfs 
teleurstellend zijn als andere bureaus nog niet over een soortgelijke stap 
nagedacht zouden hebben.”

Binnen en buiten de verzekeringsbranche

Jubitana benadrukt dat schade-expertise de kern is en blijft van de 
activiteiten van Cunningham Lindsey. “We zijn er echter van overtuigd 
dat we moeten blijven ontwikkelen in nieuwe markten en diensten om 
ook op langere termijn succesvol te kunnen blijven. Risicomanagement 
zal één van die diensten zijn die we dit jaar in de markt gaan zetten. 
Preventie en consultancy, bijvoorbeeld met betrekking tot het cyberrisico, 
zijn mogelijke andere nieuwe terreinen waarop we ons nadrukkelijker 
gaan begeven. Maar ook houden we ons al bezig met vernieuwing in de 
letselschadedienstverlening.” 

Zij vervolgt: “Overigens kijken we hierbij niet alleen naar de verzekerings
branche, maar zullen we onze know how en expertise in de toekomst 
meer en meer ook aan bedrijven en instellingen buiten deze bedrijfstak 
gaan aanbieden. Daartoe zullen we op het gebied van product- en 
dienstenontwikkeling nieuwe verbindingen aangaan met andere partijen 
binnen- en buiten de verzekeringssector. Dat past ook helemaal in de 
huidige tijdgeest, waarin bedrijven meer en meer bereid zijn de in eigen 
huis aanwezige kennis te delen, zelfs met concurrenten. De tijd dat je 
informatie voor jezelf houdt is voorbij.”

Cultuuromslag

Wat hebben jullie klanten te bieden op het brede terrein van 
risicomanagement? “Veel”, antwoordden Brand en Jubitana meteen. 
Laatstgenoemde daarover: “Verschillende onderzoeken tonen aan dat 
risicomanagement nadrukkelijk op de agenda staat binnen directies en 
management van bedrijven. Men staat dan ook meer en meer open voor 
advisering, begeleiding en ondersteuning op het gebied van preventie en 
risicobeheersing. Met de kennis die we op een breed terrein in huis hebben 
kunnen we in die (kennis)behoefte voorzien, zelf of via externe bedrijven 
met wie wij samenwerken”, aldus CL’s business development manager. “Als 
relatieve buitenstaander - ik ben in september in dienst getreden - ben 
ik van mening dat men binnen ons bedrijf de volop aanwezige kennis en 
ervaring best wat meer naar buiten toe zou mogen uitdragen. We hebben 
ons tot dusver redelijk bescheiden opgesteld.”

Brand vult aan: “Onze experts hebben op vrijwel alle schadegebieden veel 
kennis in huis over hoe schades ontstaan. Die kennis kun je behalve aan de 
‘achterkant’- bij een schade - ook ‘aan de voorkant’ inzetten: in de vorm van 

Klaas Brand: “We willen als bedrijf de gehele keten kunnen bedienen, dus zowel vóór, tijdens 
als na een calamiteit.”

preventie en riskmanagementadviezen ter vermindering of zelfs voorkoming 
van schade. Een klant wil bij schade uiteraard goed geholpen worden, 
maar nog liever heeft men helemaal geen schade. Ik ben ervan overtuigd 
dat er bij veel bedrijven behoefte is aan een strategisch kennispartner die 
als klankbord kan optreden om hun bedrijfsrisico’s nog beter te kunnen 
beheersen.”

De CL-directeur verwacht dat de onderlinge verhoudingen hierdoor 
zullen veranderen. “We gaan van de relatie leverancier/afnemer naar 
meer samenwerking op basis van gelijkwaardigheid en partnerschap”, 
aldus Brand, volgens wie de verandering van expertise- naar 
risicomanagementbureau intern om een cultuuromslag vraagt. “Het is groot 
verschil of je als expert achteraf bekijkt wat de oorzaak van een schade is of 
dat je een bedrijf vooraf adviseert over mogelijke risico’s en hoe die zijn te 
voorkomen. “Dat vraagt om een andere benadering en mindset. We zullen 
dan ook, naast onze huidige medewerkers die vanuit hun specialistische 
kennis en ervaring al veel goed werk doen, ons gaan richten op dezelfde 
betrokken medewerkers maar met soms iets andere competenties om die 
beweging ook daadwerkelijk te kunnen maken.”   <

Bij  veel bedrijven is behoefte is 
aan een strategisch kennispartner 

die als klankbord kan optreden 
om bedrijfsrisico’s nog beter te 

kunnen beheersen
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Drs. Phil Overdiep (Amlin) studeerde af op fenomeen van ‘harde’ en ‘zachte’ markten

Aloude marktcyclus 
keert nooit meer 

terug!
“Binnen de zakelijke schadeverzekeringsmarkt is de aloude marktcyclus, waarin ‘harde’ en ‘zachte’ 

markten elkaar periodiek afwisselen, definitief geschiedenis en zal het fenomeen nooit meer terugkeren.” 

Die voorspelling doet drs. Phil Overdiep, senior underwriter engineering bij verzekeraar Amlin. Vorig 

jaar ontving hij tijdens het VNAB-marktdiner de aanmoedigingsprijs voor zijn afstudeerscriptie aan de 

Universiteit van Amsterdam  (UVA) met als titel ‘De marktcyclus binnen de schadeverzekeringsmarkt’, waarin 

hij onderzoek deed naar het fenomeen van de ‘harde’ en’ zachte’ markten. Als verklaring voor het einde van 

de marktcyclus voert hij aan dat verzekeraars steeds beter in staat zijn de juiste risicopremies te bepalen, 

waardoor er zich van jaar tot jaar minder fluctuaties in premiehoogte voordoen.

Na zijn HBO-studie Bedrijfseconomie in Groningen met succes te 
hebben afgerond ging Overdiep zeven jaar geleden aan de slag als 
trainee bij het toenmalige Fortis Corporate Insurance. Hij volgde tal van 
verzekeringscursussen (de bekende ‘A’ diploma’s en gevolmachtigd agent) 
voordat hij in 2011 startte met de (master)opleidingen Verzekeringskunde 
en Enterprise Risk Management. “In de eerste plaats trok mij het 
academische karakter van de opleiding waarmee je de titel MSc (Master 
of Science) kunt behalen en bovendien is deze opleiding zeer relevant voor 
mijn werk en verdere carrière. Ik heb er veel aan gehad: een bredere kijk 
op de verzekeringswereld, zowel wat de actuariële als macro-economische 
aspecten betreft, en door de aandacht voor ERM heb ik bovendien een 
kijkje gekregen in de keuken van onze klanten”, aldus de man, die zich 
bij Amlin vooral bezighoudt met de acceptatie van CAR/EAR (bouw- en 
montage)-verzekeringen.

Onderwerpkeuze

Als afstudeerscriptie (thesis) koos Overdiep voor het onderwerp ‘De 
marktcyclus binnen de schadeverzekeringsmarkt’. Waarom?  “Een stukje 
nieuwsgierigheid”, antwoordt hij. “Vanaf het moment dat ik bij Amlin werk, 
hoor ik collega’s regelmatig praten over de marktcyclus van ‘harde’ en 
‘zachte’ markten. Hoewel ik geen idee had wat ik me hierbij precies moest 
voorstellen – ik heb zelf eigenlijk alleen maar een softe markt meegemaakt 
– heeft dit onderwerp mij altijd op de een of andere manier gefascineerd.  
Toen ik voor mijn studie Verzekeringskunde en ERM een scriptie moest 
schrijven, heb ik bewust voor de marktcyclus als onderwerp gekozen. Om 
bij wijze van spreken zo te kunnen verifiëren dat het geen fabeltje was, maar 
dat het fenomeen ‘harde’ en ‘zachte’ markten daadwerkelijk heeft bestaan. 
En om er achter te komen hoe marktcycli ontstaan en te verklaren zijn en 
welke factoren daarbij allemaal een rol spelen. Door mijn onderzoek heb ik 
antwoorden gekregen op mijn vragen.”

Premiegroei in Nederland van 1970 t/m 2011. (http://statline.cbs.nl/)

Desgevraagd zegt hij met plezier terug te kijken op zijn onderzoeksperiode. 
“Het is een buitengewoon interessant onderwerp, dat bovendien bij veel 
branchegenoten sterk leeft. Je zou kunnen zeggen: ‘Het is een scriptie voor 
de massa!’” 

‘Hard’ en ‘zacht’

Wat is de marktcyclus en wat zijn ‘harde’ en ‘zachte’ markten precies? 
Overdiep licht toe: “Een marktcyclus is een aaneensluiting van op- en 
neerwaartse bewegingen in premietarieven. Oftewel, de  verandering van 
de netto verdiende premie, aangepast voor inflatie en de groei van de 
markt als geheel. De term ‘harde’ markt wordt binnen de verzekeringsmarkt 
geregeld genoemd, maar een exacte definitie is niet bekend. De situatie 
waarin verzekeraars de premies kunnen dicteren en als gevolg daarvan 
hun winst kunnen maximaliseren wordt in het algemeen aangemerkt als 
een ‘harde’ markt. De tegenovergestelde situatie, waarbij de afnemers van 
verzekeringen de prijs grotendeels kunnen dicteren, wordt een ‘zachte’ 
markt genoemd.” In zijn scriptie houdt hij de volgende definities aan: 
‘harde’ markten zijn perioden waarin winsten, uitgedrukt in rentabiliteit 
eigen vermogen (ROE), groter zijn dan de kosten van kapitaal (het bedrag, 
uitgedrukt als een jaarlijks percentage, dat een bedrijf moet betalen om 
kapitaal aan te trekken) binnen die industrie. Bij een ‘zachte’ markt geldt 
het tegenovergestelde. 
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Kijkend naar de marktcyclus voor de Nederlandse schadeverzekeringsmarkt 
in de periode 1970 t/m 2011 noemt Overdiep het opvallend dat de groei 
van de premie voornamelijk boven het niveau van de inflatie en de groei van 
het BBP uitkwam, terwijl dit in bijvoorbeeld de VS het tegengestelde was. 
“Daarnaast zijn de perioden waarin in Nederland de premiegroei de inflatie 
en groei van het BBP niet oversteeg relatief kort.” Volgens hem is een 
duidelijk patroon te zien van afwisselend pieken en dalen in premieniveaus. 
(zie grafiek).”Daarbij is naar voren gekomen dat tussen 1995 en 2011 
de markt enkel tussen 2004 en 2007 een aanzienlijk hoger rendement 
behaalde dan het risicovrije rendement, wat impliceert dat enkel in deze 
periode er sprake kan zijn geweest van een ‘harde’ markt, afhankelijk van 
door verzekeraars gehanteerde kosten van kapitaal.”

Momentum

De factor die volgens de voormalige UVA-student ten grondslag lijkt te liggen 
aan het bestaan van de marktcyclus heet momentum, een interne factor 
die weergeeft dat er een verschil in tijd is tussen het aanpassen van de 
premies en het resultaat wat hieruit voortvloeit. “Het geeft aan dat het voor 
verzekeraars bijzonder lastig is om de exacte kosten voor een polis te kunnen 
bepalen. Verzekeraars kijken daardoor vooral naar de winst die ze hebben 
behaald ter verificatie van de door hun gehanteerde tarieven, terwijl dit een 
te trage indicator is. De factor momentum lijkt de mogelijkheid te bieden 
voor de andere factoren, die de aanbodzijde van de verzekeringsmarkt 
beïnvloeden, om een cyclus in het premieniveau te creëren.”

Hij vervolgt: “Vooral de hoeveelheid kapitaal die in de markt aanwezig is, 
lijkt een goede verklaring voor het verloop van de cyclus. Deze mutatie van 
het kapitaal wordt vooral bepaald door de hoogte van de schadelast die 
moet worden uitgekeerd en het resultaat op beleggingen die in een jaar 

worden behaald. De hoeveelheid concurrerende verzekeraars die in de 
markt aanwezig zijn, lijkt de grootste daling in premie sinds 1970 te kunnen 
verklaren, maar niet de rest van de cyclus.”

Conclusies

Overdiep komt in zijn onderzoek onder meer tot de conclusie dat de factoren 
die bij de varkenscyclus een grote rol speelden - in hoofdlijnen vraag en 
aanbod, prijsbepaling en het verschil in tijd – dat ook doen in de zakelijke 
verzekeringsmarkt. “Zo wordt het aanbod in de markt bepaald door de 
diverse verzekeraars en hun beschikbare kapitaal. Daarnaast is het lastig 
om een exacte prijs voor een polis te bepalen, mede door het verschil in tijd 
dat er is tussen het ontvangen van premie en het uitbetalen van schade.”
	  
“Op basis van mijn onderzoek kan worden geconcludeerd dat er een 
duidelijke cyclus is in het premieniveau van schadeverzekeringen in 
Nederland”, concludeert hij verder. “De moeilijkheidsgraad waarmee 
premies te bepalen zijn door verzekeraars lijkt hieraan ten grondslag te 
liggen, waarbij vooral de aanbodzijde van de markt de stijging of daling 
van de cyclus bepaalt. In een ceteris paribus situatie zou de toe- of afname 
van het kapitaal in de markt de cyclus grotendeels kunnen verklaren en 
het toetreden van nieuwe verzekeraars in de markt in 2006 de grootste 
daling van het premieniveau kunnen verklaren. In de praktijk is er echter 
geen sprake van een ceteris paribus situatie, waardoor er eveneens andere 
factoren een rol kunnen hebben gespeeld. Een vervolgonderzoek gebaseerd 
op een statistische analyse zou hier in de toekomst meer duidelijkheid in 
kunnen scheppen.” 

Impact co-assurantie

Hoe kijkt u zo’n twee jaar later na het afronden van uw afstudeeronderzoek 
naar de zakelijke verzekeringsmarkt en de marktcyclus? “De ‘harde’ 
en ‘zachte’ markten zijn in mijn ogen definitief verleden tijd. Dat komt 
doordat verzekeraars vandaag de dag steeds betere middelen en data 
tot hun beschikking hebben in de vorm van geavanceerde risico- en 
premiecalculatiemodellen om de juiste technische premies te bepalen. 
Daardoor zullen er minder fluctuaties voorkomen in de premiehoogte. Met 
de toen beschikbare informatie en modellen was het veel lastiger om de 
premie voor een bepaald risico vast te stellen. In feite kwam men destijds 
meer uit op een ‘marktpremie’ dan op een technische premie”, aldus 
Overdiep, volgens wie het hierbij ook uitmaakt om welk verzekeringsproduct 
het gaat. “Het is nu eenmaal lastiger om de juiste premie vast te stellen 
voor een complex brand-, aansprakelijkheids- of technisch risico dan 
voor bijvoorbeeld de verzekering van een wagenpark. De wet van de grote 
aantallen speelt hierbij een rol.”

Een ander verschil met ‘vroeger’ is volgens de Amlin-underwriter dat er 
steeds minder verzekeraars meetekenen op een risico. “Op die manier 
heeft deze verminderde toepassing van co-assurantie ook impact op de 
marktcyclus van weleer. Daardoor heeft zelfs een omvangrijke schade minder 
impact op de resultaten van alle marktspelers, omdat alleen de betrokken 
risicodragers hiervan nadeel ondervinden. Ik zie het dan ook niet één, twee, 
drie gebeuren dat één grote omvangrijke schade marktbreed een forse 
verandering in de premiestelling teweeg zal kunnen brengen. Misschien 
bij een omvangrijke overstroming, waardoor vrijwel alle verzekeraars flink in 
hun portemonnee worden geraakt.”

Tot slot, wat zou u hieromtrent de markt mee willen geven? Overdiep: “Werk 
aan goede premiecalculatie- en bijbehorende modellen om technische 
premies te kunnen bepalen, houd je hieraan vast en focus op de lange 
termijn door middel van consistente underwriting.” <

Drs. Phil Overdiep: “Er tekenen steeds minder verzekeraars mee op een risico. Op die manier  
heeft deze verminderde toepassing van co-assurantie ook impact op de marktcyclus van 
weleer. Daardoor heeft zelfs een omvangrijke schade minder impact op de resultaten van alle 
marktspelers, omdat alleen de betrokken risicodragers hiervan nadeel ondervinden.”

De onmisbare schakel   

Cunningham Lindsey is deze schakel en biedt u een totaalpakket aan diensten en service in de gehele schadeketen. 

Onze klanten ervaren elke dag onze kernwaarden:
Eerlijk    •    Deskundig    •    Enthousiast    •    Zorg    •    Innovatie    •    Passie

Wij staan voor u klaar vanuit de volgende bedrijfsonderdelen:
Expertise  - Aansprakelijkheid/CAR, Personen, Property (cunninghamlindsey.nl)
Major & Complex Loss - International, Bedrijfsschade, Beroepsaansprakelijkheid, Milieu, 
Productaansprakelijkheid & Recall, Special Risks (cl-mcl.com) 
Fraudebeheersing en Onderzoek (cunninghamlindsey.nl) 
Cunningham Lindsey Marine (cunninghamlindsey.com) 
CLARC Risicomanagement + Inspecties (clarc.nl)
inTrust Nederland (inTrust-tpa.com)

Weten hoe snel wij schakelen? 

Jeroen Fröhlich, 
algemeen directeur
Cunningham Lindsey Nederland bv

Kijk voor alle werkgebieden en 
specialismen van de experts van 
Cunningham Lindsey Nederland 
op onze mobiele website via de 
hiernaast staande QR-code.

cunninghamlindsey.nl
088 - 286 64 64
info@cl-nl.com
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Lloyd’s fungeert als bruggenhoofd naar Londense markt

LLOYD’S Benelux 
ziet omzet in vier jaar tijd met 
meer dan de helft toenemen

Sinds 2011 kent Lloyd’s een eigen representative in de Benelux in de persoon van country manager Ralph van 

Helden. Of het een met het ander te maken heeft, is de vraag. Feit is echter dat sindsdien de premieomzet 

in deze drie landen met meer dan de helft -  met 56% om precies te zijn - is gestegen van 375 miljoen euro 

naar 585 miljoen euro. Zelf schrijft hij die explosieve groei toe aan een combinatie van factoren: de komst 

van steeds meer nieuwe toetreders, hogere verzekerde bedragen en het gegeven dat bestaande Lloyds-

partijen meer risico’s en omzet naar ‘Londen’ brengen. “Zo komen er steeds meer partijen die hun gehele 

businessmodel op Lloyd’s hebben afgestemd. Het tekent volgens hem de andere kijk op Lloyd’s. “In het 

verleden werd Lloyd’s vaak gezien als ‘laatste stap’; als een bepaald risico nergens ander meer te plaatsen 

was. “We zien ook in de Benelux ons opschuiven in het proces en komen ook voor de meer common risico’s 

steeds vaker voor in de beslisketen van makelaars en bedrijven.”

Zonder verleden, geen toekomst, luidt een gezegde. Aan het begin van 
het gesprek wijst Van Helden nadrukkelijk op de ‘mooie historie’ tussen 
Lloyd’s en Nederland, die al meer dan drie eeuwen bestaat. “In 1598 ging 
in Rotterdam de eerste assurantiebeurs van start in een stenen gebouw, 
ruim 90 jaar voordat Edward Lloyd zijn koffieshop begin in Londen 
waar zeevarenden en particuliere investeerders bijeen kwamen over de 
risicofinanciering van schepen en vrachten. Op dat idee was hij gewezen 
door de Nederlandse koffiehandelaar Marten Mierop Kuyck, die als dank 
daarvoor de eerste chairman van Lloyd’s werd.”

De historische band tussen Lloyd’s en ons land is gebleven. Iets meer dan 
een halve eeuw geleden werd voor ons land een Lloyd’s representative 
benoemd: de directeur van averij grosse agent John Hudig & Son, de vader 
van Alexis Fontein die deze functie aansluitend ook 25 jaar heeft vervuld. 
Vier jaar geleden werd Ralph van Helden aangesteld als full representative 
voor de Benelux. Hij is daarmee één van de 43 personen in de wereld die 
deze functie hebben en bij elkaar actief zijn in 80 landen. “Nederland is 
altijd een belangrijke markt voor Lloyd’s geweest, zowel uit commercieel als 
strategisch opzicht.”

Bruggenhoofd

Wat doet Lloyd’s Benelux zoal? Om een breed bestaand misverstand weg 
te nemen, vertelt Van Helden als eerste wat het niet is. “We zijn zelf geen 
verzekeringsbedrijf en sluiten zelf dan ook geen verzekeringen. We vormen 
als het ware een bruggenhoofd tussen Lloyd’s en bedrijven of organisaties 
die hun risico’s willen afdekken door middel van één of meerdere 
verzekeringen. Dat doen we niet rechtstreeks, maar maken dat mogelijk via 
onze vertegenwoordigers. Dat kan een Lloyd’s broker (makelaar) zijn, een 
coverholder ( in Nederland beter bekend als ‘gevolmachtigd agent’) of een 
service company.“

Een coverholder is een bedrijf of maatschappij die door een managing 
agent is bevoegd tot het aangaan van contracten namens een syndicaat 
en optreedt als agent van de Lloyd’s underwriters. Het gaat meestal om 
verzekeringspapieren, incasseren van premie en vaak om het afhandelen 
van claims. Een service company in Nederland is een lokaal kantoor van 
een Lloyd´s managing agent. In tegenstelling tot coverholders, kunnen 
service companies alleen capaciteit schrijven namens hun eigen managing 
agent. Lloyds telt momenteel in Nederland vijf service companies, 19 
coverholders en één Lloyd’s broker; in België zijn dat er resp. drie, zeven en 
twee, terwijl in Luxemburg de teller nog op ‘nul’ staat omdat hiervoor nog 
geen establishment license is verkregen.

Ralph van Helden: “Naast een blijvende focus op winstgevendheid en een toenemende 
perceptie voor online trading zie ik innovatie momenteel als dé belangrijkste trends. De wereld 
innoveert momenteel enorm en dit onderwerp staat ook bij Lloyd’s hoog in het vaandel.”
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Facilitator en belangenbehartiger

“Op die manier faciliteren we de markt, net zoals de VNAB dat doet. En 
bieden we via de bij ons aangesloten bedrijven een brede toegang tot de 
grote wereldwijde verzekerings- en herverzekeringsmarkt”, vervolgt Van 
Helden. “Lloyd’s is namelijk bevoegd om business te schrijven in meer 
dan 70 gebieden en risico’s te accepteren uit meer dan 200 landen 
en gebieden volgens de lokale wet- en regelgeving. En het aanbod aan 
risicodragers (syndicaten) neemt de laatste tijd flink toe en daarmee de 
verzekeringsmogelijkheden.”

Op het kantoor Rotterdam komen volgens de country manager jaarlijks zo’n 
200 verzoeken van makelaars, bedrijven en organisaties met betrekking 
tot mogelijke verzekeringsoplossingen voor vaak bijzonder risico’s.” Die 
spelen we vervolgens door naar de bij ons aangesloten bedrijven. Ook het 
Meet the Market-event, dat we in maart organiseerden in het Beurs-WTC 
in Rotterdam is een voorbeeld van hoe wij partijen bij elkaar proberen te 
brengen.”

Daarnaast verzorgt Van Helden één keer per jaar bij Lloyd’s in Londen een 
marktpresentatie. Tijdens die bijeenkomst brengt hij de aldaar verzamelde 
marktpartijen op de hoogte  van de laatste marktontwikkelingen op de 
zakelijke verzekeringsmarkten in Nederland, België en Luxemburg en 
wijst hen daarbij tevens op de hier aanwezige verzekeringsbehoeften. 
“Vorig jaar heb ik onder meer aandacht gevraagd voor gewenste 
verzekeringsoplossingen op het gebied van de sociale zekerheid en het 
overstromingsrisico en dit jaar voor energy. De verzekeringsmogelijkheden 
voor windmolens en zonne-energie zijn in de Benelux nu eenmaal beperkt.”
Een belangrijk deel van het werk van Lloyd’s full representative voor de 
Benelux bestaat daarnaast uit belangenbehartiging. Met het oog onderhoudt 
hij contacten met vertegenwoordigers van alle stakeholders binnen én 
buiten de verzekeringsbranche. “Het blijft van belang voorlichting te blijven 
geven over waarvoor we als Lloyd’s staan en kunnen betekenen, zeker in het 
licht van de moderniseringsslag en veranderingen die ook wij doormaken.”

Innovaties

In een tijd waarin het centrum van de wereld lijkt te verschuiven van west 
naar oost en ook de verzekeringsmarkt steeds meer te maken krijgt met 
(acquisities) van grote spelers uit landen als China, Japan en Korea, moet 
ook Lloyd’s met zijn tijd mee, benadrukt Van Helden. “Naast een blijvende 
focus op winstgevendheid en een toenemende perceptie voor online trading 

zie ik innovatie momenteel als dé belangrijkste trends. De wereld innoveert 
momenteel enorm en dit onderwerp staat ook bij Lloyd’s hoog in het vaandel. 

Met het oog hierop zijn vijf nieuwe initiatieven voorgesteld: analyse van nog 
onbekende risico’s zodat de markt zich kan richten op de productontwikkeling 
voor die thans nog onbekend risico’s, het creëren van een soort Lloyd’s 
index (“heeft alles te maken met big data”), de jaarlijkse uitreiking van 
innovatie-awards, de opzet van een innovatiedesk en het inzetten op de 
juiste manier van alternatief kapitaal. Rode draad hierin dat we binnen 
Lloyd’s innovatie zoveel willen bevorderen. Daarbij willen we af van de alom 
in de verzekeringsbranche levende angst om te falen. Zonder falen kun je 
in onze optiek niet succesvol zijn en daarom gaan we branchegenoten juist 
stimuleren om te durven falen. Daarom willen we ook een innovatie-award 
uitreiken voor het beste idee dat het niet heeft gehaald.”

2025

We vragen Van Helden waar hij denkt dat Lloyd’s Benelux staat over 
drie jaar. Zelf wil hij liever verder kijken, temeer daar Lloyd’s bezig is zijn 
acht hoofdpunten tellende beleidsvisie voor 2025 op papier te zetten. 
Bijvoorbeeld ten aanzien van de ontwikkeling van het merk Lloyds (brand), 
hoe we het makkelijker kunnen maken voor klanten en makelaars om 
zaken te doen met Lloyd’s, innovatie, het licenties-beleid, het aantrekken 
en behouden van het juiste talent en tenslotte ook rondom het sociale 
beleid van Lloyd’s. Aan alle representatives wordt gevraagd daaruit hun 
beleid te destilleren voor hun eigen regio. Desgevraagd wil Van Helden 
voor de Benelux één tipje van de sluier oplichten. “We willen graag ook 
voor Luxemburg een establishment licence bemachtigen. Daarnaast zijn 
veel van onze coverholders al heel actief op het gebied van innovatie. Maar 
bovenal zullen we blijven werken om het ook in Nederland makkelijker te 
maken om met Lloyd’s zaken te doen!” 

advertorial

De Lloyd’s-bedrijven in Nederland

5 service companies: 	Canopius, Navigators, StarStone, Pembroke 
	 en XL Catlin

22 coverholders: 	 APC Holland, Autotrust, Corins, Dual, DMI, 
	 Driessen, Dutch P&I, Equinox, Hakenberg, 
	 W.A. Hienfeld, Intrust, Jacobs & Brom, Neerlandse, 
	 Paul L’Ortye, Post & Co, PURE, QSX, Raets, VKG,
	 VSZ, Wannet en WISE

1 Lloyd’s broker: 	 Clear Risk
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Daar waar in de wereldwijde zakelijke verzekeringsmarkt schaalvergroting  (opnieuw) de trend is en de 

ene na de andere internationale fusie tussen makelaars en verzekeraars wordt aangekondigd, lijkt de 

advocatuur de omgekeerde weg te bewandelen. De afgelopen jaren zijn tal van advocaten werkzaam in 

de verzekerings- & aansprakelijkheidspraktijk (V&A) vaak samen met enkele collega’s een eigen kantoor 

gestart. In dit artikel komen vier van hen aan het woord over deze ontwikkeling en de aanleiding  ervan. Ook 

geven zij aan hoe zij de stap naar het ondernemerschap hebben ervaren en benoemen zij enkele trends en 

ontwikkelingen in hun werkgebied: Martijn Lauxtermann (Lauxtermann Advocaten), Suzanne Bordewijk (WIJ 

advocaten), Arthur van Hoey Smith (V&A Advocaten) en Eric van Niekerk (VanNiekerkCieremans).

De vier schrijven bovengenoemde trend toe aan een simpel gegeven: 
door de markt.  Lauxtermann constateert dat opdrachtgevers selectiever 
worden in het inschakelen van een juridische businesspartner. “De tijd 
dat verzekeraars en makelaars één of twee vaste advocatenkantoren 
inschakelden, is geschiedenis. Ook de drempel om een beroep te doen 
op kleinere advocatenkantoren is verdwenen.” Van Hoey Smith: “Er is een 
grotere discrepantie ontstaan tussen wat de grotere advocatenkantoren te 
bieden hebben en wat verzekeraars wensen. In verzekeraarshuizen wordt 
kritisch gekeken naar de in- en externe kosten en dan is het niet meer 
verantwoord om voor een advocaat 300 euro per uur te betalen. Zij willen 
onverminderd een kwalitatief goed advies van een ervaren jurist, maar 
dan wel tegen een lagere prijs. De eerder wel eens gehoorde kritiek op 
nichekantoren dat zij geen full service kunnen bieden, verstomt meer en 
meer. Temeer daar wij voor rechtsgebieden waarin wij zelf minder thuis zijn 
deskundige kennis van derden kunnen inschakelen.” 

Bordewijk: “Je ziet op alle rechtsgebieden gespecialiseerde ‘boetiekkantoren’ 
ontstaan, kleinere bedrijven die zich richten op een of meer niches. De tijd 
dat cliënten een voorkeur hadden voor one stop shopping is echt voorbij. 
Verzekeraars en andere opdrachtgevers willen maatwerk: elke organisatie is 
anders. Deze wens vereist een grote mate van flexibiliteit en betrokkenheid 
van hun advocaat. Een nichekantoor heeft die kwaliteiten bij uitstek. We 
weten water in de markt gebeurt, wat onze cliënten belangrijk vinden en 
kunnen daar in onze dienstverlening direct op inspelen. ” Van Niekerk kan 
er over meepraten. Hij splitste zich na 31 jaar bij Nauta Dutilh gewerkt te 
hebben met zijn gehele team af van het grote kantoor, overigens in goed 
overleg. “Vanwege de soms conflicterende belangen met klanten op andere 
rechtsgebieden, maar zeker ook uit tariefoogpunt.  Als kleiner kantoor 
kunnen we concurrerender werken. Ons team is gevarieerd samengesteld 
met jonge veelbelovende en ook zeer ervaren advocaten. Dat is onze 
kracht.”

Geen moment spijt

De vier zeggen geen moment spijt te hebben van hun keuze een eigen 
kantoor te zijn gestart. Bordewijk spreekt zelfs over ‘het beste wat we hadden 
kunnen doen’. “Vooral vanwege de vrijheid om zelf te kiezen voor wie we 
werken, op de manier die ons het beste lijkt. Waar nodig out of the box en 
altijd met volle overtuiging en passie.” Ook over de (financiële) ontwikkeling 
van hun kantoor zijn ze goed  te spreken. VanNiekerkCieremans startte 
vorig jaar september met vijf advocaten. Inmiddels is er een vacature voor 
‘nummer zes’. “De stap naar zelfstandigheid bevalt goed, ook commercieel. 
Er is sprake van een bescheiden groei op alle fronten. Daarnaast is het fijne 

Suzanne Bordewijk
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‘een eigen smoel’ aan je werk te kunnen geven, snel te kunnen schakelen 
en beslissingen te  kunnen nemen”, stelt Van Niekerk.

Lauxtermann (zeven medewerkers)  zegt behalve in de V&A-praktijk 
vooral groei te zien in uitbreiding van het werkgebied naar aanpalende 
terreinen, zoals bijv. bouwrecht en financieel toezicht. “Daarnaast 
richten we ons ook meer en meer op andere opdrachtgevers binnen de 
financiële dienstverlening. Verder zien we meer werk op ons afkomen uit 
bedrijfsongevallen, waarbij met name de reïntegratie aan belang wint.” WIJ 
advocaten, dat zich wel louter toelegt op de V&A-praktijk, is vijf jaar geleden 
gestart met zes (vrouwelijke) advocaten. Inmiddels zijn dat er zeven en is er 
één vacature. “De groei is marktbreed. We krijgen meer werk van bestaande 

opdrachtgevers maar ook van nieuwe klanten.” V &A Advocaten richt zich – 
de naam zegt het al – sinds de start begin 2014 met zes advocaten eveneens 
uitsluitend  op verzekerings- en aansprakelijkheidsgeschillen. “De start was 
best spannend. Iedereen kenden ons individueel wel als advocaat, maar 
nog niet als kantoor. Inmiddels zijn wij een partij die op alle vlakken vol 
meedraait.” 

Trends

Van Niekerk noemt als trend dat advocaten steeds vaker op naam wordt 
ingeschakeld. “Zeker in de zakelijke (co)assurantiemarkt speelt people’s 
business  een grote rol. Daarnaast ervaar ik dat cliënten vaker over juridische 
kwesties met een jurist van gedachten willen wisselen zonder meteen het 
dossier volledig over te dragen. Daarnaast heb ik het – niet kwantificeerbare 
gevoel – dat zaken vaker onderling worden geregeld en er minder vaak wordt 
geprocedeerd”,  aldus Van Niekerk, die desgevraagd mediation niet zozeer 
als een trend zegt te zien. “Persoonlijk vind ik het teveel een beperking dat 
je je als mediator neutraal moet opstellen en partijen niet in een bepaalde 
richting mag sturen.” Ook Lauxtermann geeft aan dat zijn kantoor sneller 
na een calamiteit wordt  ingeschakeld om te brainstormen over de aanpak 
van een dossier. Daarnaast is de rechtsbijstandmarkt aan het verschuiven 
en gaan meer juristen als zzp-er aan de slag. En zoals eerder aangegeven 
voeren verzekeraars een selectiever aanstellingsbeleid.”

Bordewijk constateert eveneens dat opdrachtgevers vooral uit kosten
overwegingen advocaten selectiever en gerichter gaan inschakelen. 
“Uitermate verstandig van hen. De zogenoemde ‘bulkzaken’ kunnen prima 
worden afgewikkeld door claimhandlingbureaus. Een advocaat heeft vooral 
meerwaarde bij complexe zaken waarin juridisch of tactisch maatwerk nodig 
is.” Van Hoey Smith tot slot: “Verzekeraars laten vooraf steeds vaker een 
kosten/batenanalyse maken om in te kunnen schatten of het zin heeft te 
procederen. Daarnaast lijkt de tijd van eindeloos procederen om je gelijk te 
halen echt voorbij. Uit kostenoverweging wil men eerder tot een financiële 
oplossing komen, een absolute trendbreuk. Aan de andere kant zie je bij 
andere partijen een grotere claimbereidheid en wil om te procederen.”<

Eric van Niekerk 

Arthur van Hoey  Smith Martijn Lauxtermann 
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Rotterdams familiebedrijf P. Schreuder & Co bestaat 100 jaar

Altijd de blik vooruit!
Ondanks de voortschrijdende medische wetenschap blijft voor mensen het bereiken van de respectabele 

leeftijd van honderd jaar  toch nog altijd een bijzonderheid.  Voor bedrijven is het in deze tijden van 

schaalvergroting, fusies en overnames helemaal een unicum. Het maakt het eeuwfeest van het Rotterdamse 

familiebedrijf P. Schreuder & Co B.V., RMiA registermakelaars in assurantiën,  er des te meer bijzonder op . 

Directeur Elwyn Schreuder, de derde generatie aan het roer, heeft een simpele, maar heldere verklaring 

voor het 100-jarig bestaan. “We zijn altijd met onze tijd meegegaan.” Niet voor niets luidt de titel van het 

speciaal ter gelegenheid van deze bijzondere mijlpaal uitgebrachte jubileumboek ‘Altijd de blik vooruit, 100 

jaar Schreuder 1915 – 2015’.

Tijdens een druk bezocht jubileumreceptie op de SS Rotterdam reikte 
Schreuder het eerste exemplaar van het jubileumboek uit aan burgemeester 
Aboutaleb van Rotterdam, die in het voorwoord mooie woorden schreef aan 
het adres van de jubilaris: ’...Gedurende drie generaties heeft het bedrijf 
twee wereldoorlogen overleefd, twee zware financiële crisissen overwonnen 
en zich voortdurend aangepast aan talloze moderne ontwikkelingen. Een 
welhaast koninklijke prestatie, want voor een 100-jarig jubileum bestaat 
geen andere aanduiding. Het is goud, zilver en diamant ineen...’

In zijn karakteristieke werkkamer in het historische herenhuis aan de 
Westersingel in het centrum van Rotterdam blikt Elwyn Schreuder terug op 
de bijzondere mijlpaal, maar laat hij ook zijn visie schijnen op het heden en 
de toekomst. Gevraagd naar waar hij persoonlijk met de meeste voldoening 
op terugkijkt, antwoordt hij: “Het vervult mij met trots dat het ons samen 
met de medewerkers is gelukt om ons prachtige bedrijf, ondanks de ups & 
downs, door de honderd jaar heen te kunnen loodsen. Daarnaast geeft de 
sterke persoonlijke band die wij in de loop der jaren met heel veel relaties 
hebben opgebouwd, van wie er velen al tientallen jaren klant zijn, mij veel 
voldoening.” 

Ook de contacten met burgemeester Aboutaleb kunnen volgens hem als 
een hoogtepunt worden beschouwd. “Ik was al bijzonder content met zijn 
bijdrage aan het boek en dat hij het eerste exemplaar in ontvangst wilde 
nemen. Dat hij halverwege dit jaar een werkbezoek heeft gebracht aan ons 
kantoor, vonden wij helemaal bijzonder en een hele eer.”
 
Van uitvaartpolissen naar zakelijke verzekeringsmarkt

Een eeuw geleden, op 18 januari 1915 zette Pieter Schreuder als 21-jarige 
zijn eerste schreden op het verzekeringspad. Zijn activiteiten werden 
toen nog gecombineerd met die van een uitvaartbedrijf. In 1942 kwam 
zoon Hans Schreuder in de zaak, die alert inspeelde op het groeiende 
bezit bij Nederlanders na de crisis- en oorlogsjaren door zich meer toe 
te leggen op schadeverzekeringen. (Klein)zoon Elwyn Schreuder, de 
derde generatie, is in 1977 in de zaak gekomen en heeft in 1989 de 

Elwyn Schreuder: “Ik betreur het dat de organisatiegraad onder het intermediair de laatste 
jaren sterk is afgenomen. Want als er één tijd is die vraagt dat het intermediair samen een vuist 
maakt, is dat nu wel.”
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aandelen overgenomen. Onder zijn leiding is het bedrijf uitgegroeid tot 
een middelgroot zelfstandig assurantiemakelaars- annex volmachtkantoor, 
dat zich met inmiddels 18 medewerkers primair is gaan toeleggen op de 
bedrijfsmatige verzekeringsmarkt. “Wij adviseren voornamelijk klanten in 
het middenbedrijf, een doelgroep die mij persoonlijk gewoonweg beter licht 
dan het particuliere segment of zzp-ers”, aldus de directeur, volgens wie 
de portefeuille momenteel ongeveer 5.000 klanten met ca 20.000 polissen 
omvat.”
 
Ondanks de moeilijke periode die de markt de laatste jaren heeft doorgemaakt 
- met name op leven- en pensioengebied - is Schreuder positief gestemd 
over de toekomst. “Zeker voor wat ons segment betreft. De adviesbehoefte 
bij MKB-ers en andere ondernemers is nu eenmaal hoog. Elke ondernemer 
heeft om bedrijfseconomische redenen minder handjes tot zijn beschikking 
dan voorheen en moet mede daarom alle zeilen bijzetten om zijn bedrijf 
draaiende te houden en focust zich daarom vooral op de kernactiviteiten. 
Voor alle bijkomende ondernemers zaken heeft men gewoonweg minder 
tijd en interesse. Bovendien heeft het ons altijd verbaasd hoe weinig veel 
ondernemers weten van verzekeringen en andere financiële zaken. Vandaar 
dat de meesten open staan voor advies en begeleiding en bij een schade 
helemaal blij zijn dat ze op ons kunnen terugvallen.”

Over de toekomst van zijn familiebedrijf heeft de verzekeringsman in hart 
en nieren echter minder zekerheid. Er lijkt geen vierde generatie Schreuder 
aan te komen. “Geheel in de lijn met het tijdsbeeld van toen heeft mijn 
vader mij destijds qua opleiding en studiekeuze sterk gestuurd richting 
verzekeringsbranche. Ik heb dat bewust niet gedaan. Mijn kinderen hebben 
allebei een eigen carrière - de een als advocaat; de ander als econoom, nu 
bij Danone - en hebben geen wens om de zaak over te nemen. Ik ben nu 
63 jaar en vind mijn werk nog zo leuk dat ik voorlopig er niet aan denk om 
te zullen stoppen. Ik ga door totdat de lol eraf is of dat mijn klanten mij zat 
zijn. Wat de toekomst brengt, is dan ook nog ongewis. Misschien neemt 
een collega of medewerker de aandelen over om het bedrijf voort te zetten 
of gaan we ons een keer aansluiten bij een andere bureau . Alles staat nog 
open.”

Markt

Zelf loopt Schreuder inmiddels ook een kleine 40 jaar mee in het vak. 
Een tijd waarin de samenleving sterk is veranderd en mede daardoor 

Burgemeester Aboutaleb van Rotterdam ontving het eerste exemplaar van het jubileumboek ‘Altijd de blik 
vooruit, 100 jaar Schreuder 1915 – 2015’ uit handen van directeur Elwyn Schreuder.

ook de verzekeringsbranche. “De onderlinge verhoudingen zijn verhardt, 
ook tussen verzekeraars en intermediair. Ons vak is bij uitstek er één van 
people’s business, maar bij veel verzekeraars weten ze vaak niet meer wie de 
tussenpersonen zijn met wie ze samenwerken. Dat was vroeger wel anders. 
Bovendien heb ik sterk het idee dat er meer op regelgeving wordt gestuurd 
dan op commercie“, aldus Schreuder, die benadrukt zeker niet iemand 
te zijn die vindt dat vroeger alles beter was. “Zo zijn de bedrijfsprocessen 
en transparanter en toegankelijker geworden en heeft de voortschrijdende 
automatisering ons qua bedrijfsvoering veel voordelen gebracht.” 

Tot slot, wat zou u de markt willen meegeven? “Besteedt voldoende aandacht 
aan de klant. Het is weliswaar een cliché maar de klant is koning. Daar 
doe je het allemaal voor”, antwoordt Schreuder prompt. Om daar meteen 
richting verzekeraars aan toe te voegen: “Verlies het intermediair niet uit het 
oog en investeer in samenwerking . In mijn ogen zouden verzekeraars geen 
nieuwe producten moeten ontwikkelen zonder daarover intensief overleg 
te voeren met het intermediair. Dat voorkomt de kans op mislukkingen, 
want wij weten als geen ander wat de klant nodig heeft.” Daarnaast raadt 
hij marktpartijen aan zich transparant en eerlijk op te stellen en te blijven 
werken aan het bieden van een goede serviceverlening. Realiseer je terdege 
dat als je je werk niet goed doet, je de klant in wezen een aanleiding geeft 
om bij je weg te gaan.” 

Hij heeft ook een ‘boodschap’ richting collega’s. Zo vindt hij het jammer 
dat de saamhorigheid onder de intermediaire beroepsgroep is verminderd, 
zeker ten opzichte van vroeger. “Het is nu meer de tijd van ‘ieder voor 
zich’ en er vindt minder onderling collegiaal overleg plaats dan voorheen. 
En dat terwijl je van collega’s veel kunt leren.” Schreuder is een op en 
top organisatieman en is onder meer lid van Adfiz, NVGA, VNAB, en het 
Assurantie Intermediair Rotterdam. “Ik betreur het dat de organisatiegraad 
onder het intermediair de laatste jaren sterk is genomen. Want als er één 
tijd is die vraagt dat het intermediair samen een vuist maakt, is dat nu wel”, 
aldus de Rotterdamse makelaar, die het vooral een slechte zaak vindt dat 
Adfiz de ontmoetingsfunctie heeft laten versloffen. “Die is essentieel voor 
collega’s om met elkaar bij te kunnen praten over het vak en kennis en 
ervaringen met elkaar kunnen delen. Gelukkig heeft de VNAB die omissie 
onderkent met de komst van een kennis- en ontmoetingscentrum aan de 
Rotterdamse Boompjes. Het is belangrijk voor de (co)assurantiebranche 
een thuishaven te hebben.” <
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Verweij & Hoebee uitgegroeid tot allround maritiem expertise- en taxatiebureau

Eigenwijs in de goede 
betekenis van het woord 

‘Portret van een tikkeltje eigenwijs maritiem 

expertisebureau’. Zo luidde de titel van het 

jubileumboek, dat Verweij & Hoebee twee jaar 

geleden uitgaf ter gelegenheid van het 100-jarig 

bestaan. Want als ‘eigenwijs’ kan het inmiddels 

tot  allround maritiem expertise- en taxatiebureau 

uitgegroeide familiebedrijf zeker bestempeld 

worden. In de oorspronkelijke, positieve betekenis 

van het woord wel te verstaan. Want behalve 

professioneel, vakkundig, meedenkend en klant- 

en oplossingsgericht, is Verweij & Hoebee vooral 

‘anders dan anders’ en vaart het - om toepasselijk 

in scheepvaarttermen te blijven – al meer dan 

een eeuw lang een eigen, vastberaden koers. En 

niet zonder succes, want tegen de (krimpende) 

markttrend in wordt er jaarlijks nog steeds een 

gezonde groei geboekt.

Over de indrukwekkende historie, ontwikkeling en toekomst van Verweij & 
Hoebee spreken we met het drie man sterke managementteam, dat bestaat 
uit directeur Bruce Verweij en de beide senior surveyors Rob Voskamp en 
Juan Christoffels, bij elkaar goed voor zo’n 75 jaar aan werkervaring. “In de 
beginjaren waren we vooral in Nederland actief op het gebied van schade-
expertise en taxaties in de binnenvaart en visserij. Die tijd ligt ver achter 
ons”, benadrukt Verweij. “We houden ons nog steeds met beide segmenten 
bezig, maar inmiddels zijn we op een veel breder terrein actief en zijn we 
uitgegroeid tot allround maritiem expertisebureau.“

Werkgebied aanmerkelijk verbreed

“Zo hebben we in de loop der jaren ons werkgebied aanmerkelijk verbreed 
met onder meer expertises, taxaties en inspecties op het gebied van Hull & 
Machinery (casco- en technische schades), ook ten behoeve van zeeschepen 
en superjachten en in de P&I-sfeer”, vult Voskamp aan. “Daarnaast worden 
we ook geregeld ingeschakeld bij schades aan landmaterieel, in de offshore 
en in de windenergiesector (windturbines). Overigens is ons werkterrein 
al lang niet meer beperkt tot Nederland, maar worden we steeds vaker 
ook betrokken bij schades en andere werkzaamheden in de gehele wereld. 
Als een maritieme schade nationaal of internationaal het nieuws haalt, dan 

Met managementteam van de Verweij Hoebee Groep: v.l.n.r. Rob Voskamp, Bruce Verweij en 
Juan Christoffels.
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Verweij Hoebee groep: drie vestigingen, elf experts
	
De Verweij Hoebee Groep omvat twee bedrijven: Verweij & Hoebee Expertise- en Taxatiebureau in Amsterdam en D. Hoebee B.V. Expertise- en taxatiebureau 
in Barendrecht, nabij Rotterdam. Onlangs werd in Den Helder een derde vestiging geopend, dat zich met drie experts vooral toelegt op de offshore-industrie. 
De gehele groep telt momenteel 18 medewerkers, onder wie 11 schade-experts. “Gezamenlijk behandelen we zo’n 1.000 kleine en grote maritieme schades 
per jaar met een kleine twee miljoen euro aan omzet. Daarmee behoren we in ons land tot de grootste maritieme bureausop ons vakgebied”, benadrukt 
directeur Bruce Verweij, die ook voor de komende jaren een groei denkt te kunnen realiseren van gemiddeld zo’n 5% per jaar. Ons streven blijft erop gericht 
elke twee jaar een extra expert aan te trekken. Voorlopig liggen we op koers.”

 
Verweij Hoebee Groep
Amsterdam	 Barendrecht	 Den Helder
Osdorper Ban 17bc	 Achterom 66	 Nieuw Diep 33
1068 LD Amsterdam	 2991 CV Barendrecht	 1781 AD Den Helder
Tel. (020) 610 72 60	 Tel. (0180) 623 236	 Tel. Tel. (0223) 820396
email: info@verweij-hoebee.nl	 email: info.hoebee@	 email: denhelder@
website: www.verweij-hoebee.nl   	 verweij-hoebee.nl.	 verweij-hoebee.nl

Verweij Hoebee Groep is onderdeel van BMT Group of companies

advertorial

zijn we er meestal bij betrokken. Zoals recentelijk het hijskraanincident in 
Alphen aan den Rijn, de stranding van de Renzo SCH-3 voor de kust van 
Scheveningen of de zinking van het opleidingsschip Astrid voor de kust van 
Cork.” 

Christoffels noemt als ander specialisme de begeleiding van opdrachtgevers 
en gedupeerde bedrijven bij bergingen in binnen- en buitenland. “Dat is echt 
een vak apart en door onze jarenlange ervaring hebben we hierbij vaak de 
regie en coördinatie in handen. Daarnaast staan we beide partijen ook met 
raad en daad terzijde bij regres/arbitragezaken en zetten we desgevraagd 
onze in de loop der jaren opgedane know how en ervaring in toenemende 
mate ook in op het vlak van preventie en riskconsultancy. “Net als bij de 
aanpak bij bergingen dragen wij ook hier met onze adviezen vaak bij aan 
tijdwinst en kosten- en schadelastbesparingen voor betrokken partijen.” 
Verweij vult aan: “Zo hebben we in het verleden samen met een collega 
–bureau voor de visserij een schadepreventieplan opgesteld en zijn we later 
betrokken geweest bij de opzet van het SPO (Schade Preventieonderzoek 
van het IVR). Beide initiatieven hebben effect gesorteerd en geleid tot de 
wenselijk geachte vermindering van het aantal casco- technische schades 
aan schepen, machines en overige apparatuur.”

Kracht

Op de vraag waar zij die groei aan toeschrijven, noemt Verweij in de eerste 
plaats ‘kwaliteit en service’. “Dat zijn de aspecten in de dienstverlening 
waarmee je je meerwaarde kunt bewijzen naar opdrachtgevers toe en je 
kunt onderscheiden van de concurrentie. Die zaken staan bij ons voorop 
en hoog in het vaandel. Ik denk dat de markt dat onderkent en wij te boek 
staan als een deskundig, betrouwbaar en servicegericht bureau ”, aldus 
de directeur, die Verweij & Hoebee daarnaast bestempelt als een ‘tikkeltje 
eigenwijs’ en ‘een bureau dat continu zijn eigen pad volgt’. “We volgen 
steevast de waarheid en praten niemand naar de mond, ook al is dat soms 
moeilijk te verkopen aan opdrachtgever of gedupeerden.”

Voskamp wijst op de enorme diversiteit aan kennis en ervaring op maritiem 
gebied die binnen Verweij & Hoebee aanwezig is. “We investeren veel in 

 		  VERWEIJ & HOEBEE B.V.
		  Expertise- en Taxatiebureau

onze experts, die allen hoog zijn opgeleid (minimaal HBO-niveau) en ook 
jaarlijks hun kennis up-to-date houden. We hebben bovendien op alle 
terreinen specialisten in huis. Daarnaast hebben al onze experts voldoende 
kennis van alle disciplines om in voorkomende gevallen bij te springen. Dat 
is nodig omdat in ons vakgebied schades steeds complexer worden en de 
financiële belangen alsmaar groter.” 

Meedenken met gedupeerden

Christoffels noemt de oplossingsgerichte in- en opstelling als ander sterk 
punt van Verweij & Hoebee. “Hoewel wij in eerste instantie werken voor 
onze opdrachtgevers denken we proactief en creatief mee met gedupeerden 
over de beste reparatie-oplossing. Dat wordt bijzonder gewaardeerd door 
gedupeerden, omdat hun probleem uit de wereld wordt geholpen en zij 
daardoor snel weer door kunnen met hun bedrijfsmatige werkzaamheden. 
Maar ook opdrachtgevers zijn hierover te spreken en zien de voordelen 
van deze aanpak in, onder meer uit oogpunt van klanttevredenheid en 
klantbehoud” aldus Voskamp, die als andere voordelen van zijn bedrijf 
noemt de korte lijnen, de persoonlijke band met klanten en gedupeerden 
en de 24/7 bereikbaarheid en inzetbaarheid. “Een schade houdt zich nu 
eenmaal niet aan kantoortijden.” 

Directeur Verweij wijst tot slot op de voordelen van het behoren tot de 
internationale BMT Group, waaraan twee jaar geleden de aandelen zijn 
overgedragen. “Door de aansluiting bij de BMT Group, een wereldwijd 
opererend kenniscentrum op het gebied van ontwerp- en ingenieursdiensten, 
wetenschappelijk onderzoek en riskmanagementconsultancy, is onze 
continuïteit en identiteit nóg beter gewaarborgd dan deze reeds was. 
Enerzijds blijven onze zelfstandigheid, flexibiliteit, korte lijnen en persoonlijke 
dienstverlening onverminderd bestaan, anderzijds kunnen we terugvallen 
op de vele faciliteiten van een groot internationaal bedrijf, waaronder de 
volop aanwezige know how en ervaring binnen het wereldwijde netwerk aan 
specialisten op een breed en gevarieerd terrein. Daardoor kunnen we bij 
elke maritieme schade waar ook ter wereld de juiste expert naar de juiste 
plek sturen.” 
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Waarom ben je makelaar geworden?
Het is leuk om in de keuken te kunnen kijken 
bij verschillende bedrijven en hen te helpen 
bij het vinden van oplossingen om hun 
bedrijfsrisico’s adequaat af te dekken. 

Beschrijf jezelf in vijf trefwoorden?
Creatief, klantgericht, enthousiast, ongeduldig 
en misschien ook wel een tikkeltje eigenwijs.

Welke eigenschap van je komt het best tot zijn 
recht in je werk als makelaar?

De eerste twee. Als makelaar ben je mijn 
inziens geen ‘polisverkoper’, maar zorg je 
op een creatieve manier voor een oplossing 
die nauw is afgestemd op de risico’s van de 
klant. 

Wie is je grote leermeester?
Dat is voor mij niet één bepaald persoon, 
maar in feite iedereen met wie ik samenwerk. 
Van elke collega steek je wat op. Hiermee 
creëer je je eigen stijl.

Wat is (on)aantrekkelijk in je werk c.q. het 
werken in de verzekeringsbranche?

Aantrekkelijk is de dynamiek. De branche 
is veel dynamischer dan de meeste mensen 
denken. Het conservatieve karakter 
van de markt zou ik als onaantrekkelijk 
willen bestempelen. Er wordt nog veel 
vastgehouden aan oude werkwijzen en 
structuren. Mede daardoor lopen we achter 
ten opzichte van andere bedrijfstakken.

Worden jongeren in de branche voor vol 
aangezien? 

Ik vind van wel. Er wordt sinds een 
aantal jaar in ons marktsegment flink 
in jongeren geïnvesteerd en zijn er 
voor jongeren voldoende doorgroei- en 
ontplooiingsmogelijkheden. 

Waarover heb je je in je beginjaren in de 
verzekeringsbranche het meest verbaasd? 

Voordat ik bij Cunningham Lindsey 
Marine als expert begon, kende ik de 
verzekeringsbranche absoluut niet. De 
dynamiek en de diversiteit heeft mij in 
positieve zin verrast.

En waarover frons je vandaag de dag zo nu en 
dan je wenkbrauwen?

Over de ouderwetse werkmethoden en 
-structuren. We blijven als branche teveel 
vasthouden aan de traditionele product 
indeling, terwijl de nieuwe risico’s van onze 
klanten hier in veel gevallen steeds minder 
invallen.

Favoriete app?
Twitter, de ideale nieuwsbron.

Wat is de laatste film die je hebt gezien?
Ik kijk momenteel Romanzo Criminale, een 
prachtige serie over een maffiabende in 
Rome.

Waar wind je je over op in je werk?
De toenemende wet- en regelgeving voor 
ons werk. Wet- en regelgeving is van groot 
belang, echter het dient zijn doel niet voorbij 
te gaan. 

Is schaalvergroting in jouw branche nodig om te 
overleven?

Zeker niet. Ik verwacht juist dat in onze 
branche het specialisme steeds belangrijker 
wordt. 

Is de PE (permanente educatie) goed afgestemd 
op de praktijk?

Voor de (groot)zakelijke markt is dat niet het 
geval. Ik moet veel dingen leren die voor 
mijn werk absoluut irrelevant zijn en mis veel 
zaken die voor mij juist wel relevant zouden 
zijn.

Waaraan moet een goede collega voldoen?
Sociaal en communicatief. 

Welk boek ben je nu aan het lezen?
Congo van de Belgische auteur David van 
Reybrouck over de geschiedenis van dit 
Afrikaanse land.

Wat is het grootste vooroordeel over je werk?
Het stoffige imago van de branche. Daarvan 
is (zeker in de grootzakelijke markt) 
allesbehalve sprake. Dat is een afwisselende, 
dynamische en boeiende bedrijfstak 

Als je geen makelaar was geworden, welk vak 
had je dan gekozen?

Ik zou het eerlijk gezegd niet weten. Er zijn 
zóveel leuke dingen.

Wat kunnen jongere leren van ouderen/senioren 
en andersom?

De ervaring van oudere collega’s is voor 
jongeren goud waard. Omgekeerd geldt 
hetzelfde voor nieuwe ontwikkelingen en 
nieuwe theorieën waarmee mijn generatie 
is opgegroeid. Daarmee kunnen oudere 
collega’s hun voordeel doen.

Wat is het laatste (pop/muziek)concert dat je 
hebt bijgewoond?

Dat is alweer twee jaar geleden: Mumford & 
Sons in het sportpaleis in Antwerpen

Is er een tekort aan jonge mensen?
Ik denk het niet, ik zie steeds weer nieuwe 
jongeren in de branche komen werken. Dat 
is ook wel nodig, want de sector is aan het 
vergrijzen.

Wat is je favoriete restaurant?
Indonesisch eten is het lekkerste dat er is.

Wat moet de regering meteen aanpakken/
veranderen?

Zoals al eerder aangegeven de Wft. Die moet 
meer afgestemd worden op de praktijk van 
alledag. Het doel is erg goed, het middel laat 
nog veel te wensen over.

Wat is je ambitie?
Ik vind het belangrijk dat ik voldoende 
energie behoud voor het werk dat ik doe en 
dat er altijd voldoende uitdaging overblijft om 
‘naar boven’ te blijven kijken.
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