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volg ons ook via Twitter

Zo rond de jaarwisseling is het voor vele media traditiegetrouw 
de tijd van terugblikken én vooruitkijken. Risk & Business vormt 
daarom zeker geen uitzondering. Als je, zoals ik, het vaknieuws 
op de voet volgt, kun je niet om de conclusie heen dat het 
afgelopen jaar andermaal vakmatig een nieuwswaardig jaar was. 
Er gebeurde wederom het nodige in ons aller wereld.

De vraag beantwoorden wat hét nieuws van het jaar was, is en 
blijft natuurlijk subjectief en zal voor iedereen anders zijn. Dat 
de schaalvergroting zich versterkt voortzette, was op zich niet 
verrassend. Wel dat het onder meer ging om Aon en UMG in 
makelaarsland en NN en Delta Lloyd in de verzekeringssector. 
Ook de recente komst van een nieuwe aandeelhouder voor de 
CED Group was op zich niet onverwacht, want dat hing al vele 
jaren in de lucht. De vraag was vooral ‘wanneer?’ En ‘door wie?’ 
 
Mij viel persoonlijk wel een aantal zaken op: in de verzekerings­
branche onder meer de expansie(plannen) van een aantal 
marktpartijen, zoals Willis Towers Watson, Liberty Specialty 
Markets en vooral Swiss Re, dat meer en meer uitgroeit tot één 
van de grotere spelers op de grootzakelijke verzekeringsmarkt 
in ons land. En natuurlijk waren er de orkanen Harvey, Irma en 
Maria, die wereldwijd voor de grootste schadelast sinds 2005 
(Katrina) zorgden en door het aandoen van Sint Maarten veel 
werk met zich meebrachten voor de Nederlandse verzekerings-, 
expertise- en schadeherstelmarkt. Daarnaast viel er in het tijdperk 
van kostenbeheersing en ketenintegratie een opvallende trend te 
constateren: de opkomst van nieuwe bedrijven die zich als extra 
schakel als ‘regisseur’ in het schadeherstel opwerpen. 

Met het oog daarop ben ik voor het komend hoe met name 
benieuwd hoe een bedrijf als MainPlus zich zal ontwikkelen, 
zeker nu over de werkwijze en ontwikkelingen van CED Repair in 
de markt uiteenlopende verhalen te beluisteren zijn: van positief 
tot uiterst kritisch. Minstens zo nieuwsgierig ben ik over de 
ontwikkeling van De Letselschade Raad, reconditioneringsbedrijf 
HHG/Ureco en expertisebureau Hanselman, allen onder 
leiding van een nieuwe directeur. En wat zal de overname van 
Cunningham Lindsey door Sedgwick concreet teweeg brengen?

Wat betreft 2018 kan ongetwijfeld andermaal rekening worden 
gehouden met een verdergaande schaalvergroting, aandacht voor 
kostenefficiency en klanttevredenheid en klantgerichtheid. Al mag 
het wat dat laatste betreft van mij eens wat minder bij woorden 
blijven. Wat de ‘glazen bol’ verder laat zien voor 2018, blijft 
ongewis. Van één ding ben ik echter zeker: het zal wederom een 
allesbehalve saai jaar worden voor de sector. U kunt het via Risk & 
Business blijven volgen.

Ik wens u allen, zowel privé als zakelijk, een geweldig jaar toe.

2017-2018  

DE BESTE 

WENSEN

http://www.polygongroup.com/nl
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Arntz | van Helden groeit autonoom én door acquisities

MEER DAN MARINE
Wie de naam Arntz | van Helden hoort, denkt 
vaak meteen aan marine.  Hoewel de maritieme 
transportsector samen met land-werkmaterieel 
het merendeel vormt van de werkzaamheden van 
het in Rotterdam gevestigde expertisebureau, 
is het bedrijf daarnaast ook volop actief op het 
gebied van CAR, machinebreuk, elektronica/
computers en Property all risks. “We zijn 
een technisch nichebureau, maar binnen 
dat afgebakende werkgebied wel zeer breed 
werkzaam. We houden ons ruwweg gezegd 
bezig met alles waar bouten en moeren aan 
zitten”, zo omschrijft directeur René van Dijk 
het dienstenpalet van  het bureau, waarvan 
hij samen met Mark van Hamersveld het 
management voert.

Arntz | Van Helden, onderdeel van de Van Ameyde Groep, is al 
decennialang een begrip in schaderegelingsland. Oorspronkelijk 
als twee bedrijven, gevestigd in IJmuiden en Rotterdam, maar 
inmiddels al geruime tijd vanuit vestigingen in Rotterdam en 
Amsterdam, worden voor makelaars, verzekeraars en bedrijven 
een breed scala aan werkzaamheden uitgevoerd: schade-
expertises, (technische aansprakelijkheids) onderzoeken, 
inspecties, taxaties, vooropnamen, conditiebepalingen en risico’s. 
Ook treden enkele van de inmiddels 17 schadeprofessionals op als 
arbiter of gerechtelijk deskundige. 

“In ons land zijn wij een van de weinigen expertisebureaus die 
op technisch gebied net zo breed actief zijn als wij”, benadrukt 
Van Dijk. “Zo houden wij ons op maritiem terrein bezig met 
cascoschades (Hull) in zowel de zee-, binnen- als pleziervaart, 
aanbouw & garantie, land- en werkmaterieel en transport/
goederen. Daarnaast hebben we specialisten in huis op het gebied 
van CAR- en/of Property All Risks, machinebreuk en elektronica / 
computers. 

Wat ook minder bekend is, is dat Arntz | van Helden het enige 
bureau in Nederland is - en zelfs een van de weinigen in de 
wereld - die wordt ingeschakeld voor schades aan raceauto’s. Van 
Dijk daarover: “We hebben drie specialisten in huis die geregeld 
de hele wereld over reizen voor schades in opdracht van meestal 
vaak Engelse verzekeraars”, aldus de AvH-directeur, volgens wie 
de 17, alle goed opgeleide en ervaren schade-experts gezamenlijk 
jaarlijks wereldwijd ruim 3.000 expertises, technische onderzoeken 
en risico-inspecties behandelen in opdracht van verzekeraars, 
makelaars, overheden en industrie. 

Stilstand is achteruitgang
We spreken René van Dijk in het kantoor van Arntz | Van 
Helden aan de Strevelsweg in Rotterdam Zuid, waar het de 
etage deelt van zusterbedrijf Van Ameyde Marine. Hij wordt 
vergezeld door Sjoerd Krijgsman, de voormalige eigenaar van 
het gelijknamige expertisebureau dat Arntz | van Helden eerder 
dit jaar heeft overgenomen. Daarmee is laatstgenoemde na 16 
jaar teruggekeerd op het oude nest. René van Dijk heeft na de 
zeevaartschool ruim 3 jaar gevaren, waarna hij ‘aan wal’ bij zijn 
huidige werkgever als schade-expert aan de slag ging. In 2006 
trad hij toe tot de directie en sinds 2008 vervult hij de functie van 
algemeen directeur.

De AvH-directeur steekt zijn groeiambities niet onder stoelen 
of banken. “Stilstand is achteruitgang. We gaan jaar op jaar 
op zoek naar een gezonde groei, autonoom en/of door middel 
van acquisities. Daarin ligt continu de uitdaging. De afgelopen 
jaren zijn we daar goed in geslaagd, gemiddeld met zo’n 10%, 
vooral in casco en landmateriaal. Daarnaast zijn we blij met de 
acquisities van PWP (in 2015) en Krijgsman Expertises | Taxaties 
per 1 september van dit jaar. Door de overname tellen we nu 26 
medewerkers, onder wie 17 schade-experts.”

Versterken marktpositie
De overname past volgens Van Dijk dan ook binnen de strategie 
van Arntz | van Helden en Van Ameyde om haar marktpositie 
op haar verschillende werkgebieden te versterken. “Dankzij 
de overname kunnen zowel Arntz | van Helden als Krijgsman 
tegemoet komen aan de groeiende vraag naar deze specialistische 
expertise.” Sjoerd Krijgsman sluit zich daarbij volledig aan. “Voor 

V.l.n.r. René van Dijk, Sjoerd Krijgsman en Priscilla Krijgsman-Ligtenberg.
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ons was aansluiting bij Arntz | van Helden om meerdere redenen 
wenselijk. Mede door de tendertrend wordt het voor een klein 
bureau steeds moeilijker om een sterke concurrentiepositie 
te behouden. Schaalvergroting biedt dan uitkomst. Samen 
met AvH staan we sterker op al onze werkgebieden. Prettige 
bijkomstigheid is dat er geen banen verloren zijn gegaan en dat 
mijn medewerkers een beter toekomstperspectief hebben.”

Door de overname verhuist één van Krijgsman’s USP’s mee: 
het Werkmaterieel Preventie Programma (WPP), een speciaal 
preventieprogramma dat is ontwikkeld voor verzekeraars. Op 
jaarbasis gaat het inmiddels om een 50-tal inspectierapporten 
en maakt een groeiend aantal verzekeraars hiervan gebruik. Het 
WPP-programma is qua opzet is min of meer vergelijkbaar met die 
van het SPO (Schade Preventie Onderzoek) voor de binnenvaart, 
maar dan toegespitst op land- en werkmaterieel.

Sjoerd Krijgsman licht de werkwijze als volgt toe: “We hebben 
gezamenlijk met verzekeraars een uitgebreide inspectielijst 
opgesteld die onze specialisten ter plekke doorlopen. Daarbij 
wordt nauwgezet in kaart gebracht hoe het bedrijf in de praktijk 
van alledag omgaat met zijn veiligheidsbeleid, de procedure van 
opdrachtverwerking, het aankoopbeleid, het onderhouds- en 
keuringsbeleid en de algemene onderhoudsstaat van de objecten. 
Vervolgens stellen we aan de hand van deze gegevens en na de 
uitvoering van inspectie ter plaatse een risicoanalyse op, waaruit 
een algemene risicobeoordeling en eventuele bijbehorende 
(preventieve) aanbevelingen volgen. Op die manier brengen we 
voor verzekeraars de risico’s van het betreffende bedrijf in kaart 
en kunnen zij met de uitkomst vervolgens hun acceptatie- en 
premiebeleid hierop afstemmen.” 

Trends
Gevraagd naar de trends op hun werkgebieden zegt Van Dijk dat 
het aantal schades gestaag een neerwaartse lijn vertoont. “Dat 
is op zich een logische ontwikkeling, omdat er nu eenmaal in 
het bedrijfsleven meer aandacht is gekomen voor preventie en 
riskmanagement. Ook de economie heeft ons segment van de 
technische schades niet bepaald goed gedaan. Er was minder 
bouwactiviteit en dus minder schades. Daar staat tegenover dat 
de schades die zich wel voordoen doorgaans complexer en groter 

van omvang zijn.” Krijgsman noemt andermaal de tendering 
bij de inkoop van expertise als trend. “Dat doet zich niet langer 
alleen voor in het bulksegment, maar ook steeds vaker op ons 
werkterrein van de grotere en meer complexe schades. Bovendien 
verdwijnt de ‘gunmarkt’ meer en meer.” 

Van Dijk sluit zich daarbij aan. “Het gaat weliswaar niet hard, maar 
er is in mijn ogen zeker sprake van een verschuiving. Door tenders 
worden schadebehandelaars steeds beperkter in hun keuze bij de 
inschakeling van een specifieke expert en moeten vaker kiezen 
uit een door ‘hogerhand’ geselecteerd aantal bureaus. Een andere 
trend is de vergrijzing. Binnen vijf tot acht jaar zal een grote 
groep senior experts in het technische en maritieme segment met 
pensioen gaan. Daar anticiperen we op door nu al jongere experts 
aan te nemen.”

Kansen
Van Dijk en Krijgsman zien zeker na krachtenbundeling de 
toekomst van Arntz | van Helden positief tegemoet. Eerstgenoemde 
daarover: “In de eerste plaats omdat na de economische crisis de 
bedrijvigheid in onze werkgebieden weer aan het toenemen is en 
zal statistisch gezien ook het aantal schades weer een opwaartse 
lijn vertonen.” Krijgsman vult aan: “Daarnaast verwacht ik dat de 
al langer in gang gezette tendens van een groeiende aandacht 
voor preventie en riskmanagement binnen ondernemingen en 
instanties zich zal voortzetten, waardoor ook op die terreinen het 
aantal opdrachten zal toenemen.”

Van Dijk zegt daarnaast groeikansen te zien in de eerder genoemde 
vergrijzing van het expertisekorps. “Doordat de komende jaren 
naar verwachting veel senior schade-experts met pensioen zullen 
gaan, blijft er voor de overige bureaus meer werk over.” Samen 
met collega Krijgsman spreekt hij de hoop en verwachting uit 
dat mede door de complexer wordende schades makelaars, 
verzekeraars, bedrijven en overheden weer wat meer voor kwaliteit 
zullen kiezen dan voor (een lage) prijs. “Hoewel het voor ons lastig 
is om dat met keiharde cijfers concreet te maken, zijn wij ervan 
overtuigd dat inschakeling van een goede, ervaren schade-expert 
verzekeraars en andere opdrachtgevers uiteindelijk meer oplevert 
dan het kost: in de vorm van een lagere schadelast en een hogere 
klanttevredenheid”, besluiten Van Dijk en Krijgsman.
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Bijeenkomst Kennisplatform beroepsziekten

CHROOM VI EN PTSS  KOMEN OP ALS 
BEROEPSZIEKTE; RSI EN WHIPLASH 

LIJKEN OP HUN RETOUR
Chroom VI en PTSS (Post Traumatische Stress Stoornis) zijn in opkomst als beroepsziekte. Het aantal claims als 
gevolg hiervan neemt in de markt naar verhouding toe. Daarentegen lijkt het aantal schadeclaims als gevolg van RSI 
en whiplash op zijn retour. Deze trends kwamen vorig najaar naar voren tijdens een Ronde Tafel-bijeenkomst van het 
Kennisplatform Beroepsziekten, het eerder dit jaar gelanceerde initiatief van Van Ameyde, Van Traa Advocaten en 
Stadermann Luiten Advocaten. “PTSS lijkt bijna het nieuwe whiplash te worden”, zo stelde één van de deelnemers.

Met het Kennisplatform Beroepsziekten beogen de drie 
initiatiefnemers een netwerk op te zetten van partijen en personen 
die zich bezighouden met de materie én betrokkenheid voelen om 
voor slachtoffers en aansprakelijk gestelde partijen rechtvaardige 
oplossingen te vinden. Dat wil men o.a. verwezenlijken door 
de dialoog aan te gaan met de markt, zoals werkgevers, 
Verbond, Minister, Sociale partners, medische- en juridische 
wetenschap, ervaring en kennis te delen voor de deelnemers op 
het gebied van underwriting en claims management in relatie tot 
beroepsziekten en vrijelijk van gedachten te kunnen wisselen; 
en zo ook een positie ‘in het midden’ in te kunnen nemen. 
“Claims door beroepsziekten geven een onzekere toekomst met 
ongewisse financiële impact voor slachtoffers, werkgevers en 
verzekeraars. Door kennis te bundelen, te anticiperen en waar het 
kan onzekerheden weg te nemen of alternatieve (verzekerings)
oplossingen en alternatieve schadebehandeling te bieden krijgen 
partijen weer grip op de toekomst”, aldus de initiatiefnemers.

 
De praktijk van de schaderegeling
De eerste bijeenkomst na het startsymposium stond in het teken 
van ‘De praktijk van de schaderegeling’ en werd bijgewoond door 
schadeprofessionals werkzaam bij verzekeraars, advocaten en 
(letsel)expertisebureaus. Edwin Rijsdijk, manager en consultant bij 
Van Ameyde Benelux, gaf een korte terugblik over wat er sinds de 
bijeenkomst in juni heeft gespeeld. Zoals de ontwikkeling van een 
nieuwe gedragscode om de afhandeling van financiële claims voor 
mensen met een beroepsziekte te vereenvoudigen en te versnellen 
en de handhaving in de rechtspraak van de mogelijkheid van het 
beroep op verjaring in asbestschades.  

Verder wees hij op enkele berichten omtrent beroepsziekten die 
de media hadden gehaald. Bijvoorbeeld de asbestgrit-affaire 
(“Groter dan verwacht; ontdekt bij 594 bedrijven op 842 locaties”), 
Chroom VI (o.a. ontdekt bij onderhoudsbedrijf Nedtrain in Tilburg 
en bij de productie van sommige sport- en werkhandschoenen), 
aererotoxisch syndroom (“Een niet-erkende ziekte, veroorzaakt 
door giftige dampen die in een vliegtuig hangen”), en de uitkomst 
van een onderzoek van de Gezondheidsraad waarin wordt 
geconcludeerd dat nachtwerk het risico op diabetes mellitus (type 
2) en hart- en vaatziekten verhoogt en tevens slaapproblemen 
veroorzaakt op korte termijn. Rijsdijk noemde daarnaast een aantal 

Edwin Rijsdijk blikte terug op de ontwikkeling van het Kennisplatform 
Beroepsziekten
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‘beroepsziekten’ bij professionele sporters, waaronder dementie 
door het veelvuldig koppen van de bal (voetbal), de zwabbervoet 
(schaatsen), rugklachten en hernia’s (o.a. golf) en van meer 
recente datum ‘darteritus’ (blokkade bij gooien pijltjes).
 
De bijeenkomst werd afgesloten met een groepsdiscussie over 
een vijftal stellingen. Die luidden: ‘Werkgeversaansprakelijkheid 
moet als rubriek uit de AVB’ (en voor werkgerelateerde ziekte of 
letsel moet een oplossing buiten de sfeer van aansprakelijkheid 
gevonden worden), ‘Er dient op de AVB alleen nog dekking 

te zijn voor ongevallen en niet voor beroepsziekten’, ‘Er 
moet een rubriek toegevoegd worden aan de AVB (vgl. de 
werknemersschadeverzekering)’, ‘Claims made is noodzakelijk 
/ kan echt niet meer’ en ‘Het is de hoogste tijd voor een Directe 
verzekering ‘. Per stelling werd kort gediscussieerd, waarbij door 
de aanwezigen zowel de argumenten vóór als tegen naar voren 
werden gebracht. 

Voor meer info over het Kennisplatform Beroepsziekten: 
special-lines@vanameyde.com

MAARTEN VAN DER LINDEN: “BIJ ONDERZOEK BEROEPSZIEKTE MOET 
DE EXPERT/JURIST COÖRDINEREND OPTREDEN IN DE 

SAMENWERKING MET OVERIGE DESKUNDIGEN”

“Zorg bij de behandeling van een beroepsziektedossier 
voor autoriteit en voor kennis van het spectrum!” Dat 
advies aan het adres van letselschade- experts en 
-juristen gaf mr. Maarten van der Linden (Van der Linden 
Expertise) op 28 november jl. tijdens de Ronde Tafel-
bijeenkomst van het Kennisplatform Beroepsziekten 
in Rotterdam met als titel ‘De praktijk van de 
schaderegeling’.  “Voor elke stelling van een deskundige is 
wel een deskundige te vinden die het tegendeel beweert.”

Daarbij stelde hij dat de jurist/letselexpert vaak centraal staat in 
een dergelijk onderzoek, niet in de laatste plaats omdat hij kennis 
heeft van de materie en van de hierbij van toepassing zijnde van 
wet- en regelgeving. “Aandachtspunten vormen de bijzondere 
toepassing van stelplicht en bewijslast, de vaak multifactoriële 
oorzaak c.q. causaliteitsdiscussie, de polisdekking (Loss 
occurence of Claims Made) en aspecten van verjaring.
Van der Linden hield in zijn presentatie een pleidooi voor 
samenwerking, dat hij van essentieel belang bestempelde. 
“Hierbij gaat het ‘1+1=3’-principe op. De arbeidsdeskundige kan 
ondersteunen bij blootstelling aan arbeidsbelasting, de chemicus 
bij blootstelling aan gevaarlijke stoffen, de medicus voor onderzoek 
van de medische situatie, de bouwkundige bij blootstelling 
aan asbest en de toxicoloog voor beoordeling effect stof op het 
lichaam.

Kerncijfers
In zijn lezing presenteerde hij enkele recente kerncijfers. 
Zo werden vorig jaar 11.000 werknemers met een nieuwe 
beroepsziekten geregistreerd en waren er in totaal 6.270 
meldingen door 863 bedrijfsartsen (van de in totaal 1.800 
bedrijfsartsen). De meeste meldingen betroffen overspannenheid 
of burnout (42%), 27% klachten van het bewegingsapparaat, 
22% gehoorschadeclaims en 9% overig. De bouwnijverheid, 
vervoer en opslag, industrie, financiën en gezondheidszorg en 
maatschappelijke dienstverlening zijn de economische sectoren 
met het hoogste aantal beroepsziekten. Het gaat vaker om 
mannen (64%) en vooral boven de 45 jaar. Verreweg de meeste 

meldingen (eveneens 64%) leidt niet tot arbeidsongeschiktheid ; 
6% leidt tot blijvende arbeidsongeschiktheid. 

Daarbij belichtte hij onder meer de verschillen in de aanpak 
van de (letsel)schaderegeling bij een incident (bijv. ongeval) 
of een sluipend proces (zoals een beroepsziekte) en 
refereerde hij aan zijn eigen praktijkervaringen. “Psychische 
arbeidsongeschiktheid wordt veel genoemd. Datzelfde geldt voor 
PTSS en gehoorschade. RSI komt in mijn beleving veel minder 
voor dan circa 10 jaar geleden, al zijn er wel veel meldingen van 
rug- en schouderklachten, artrose, Carpaal Tunnel Syndroom. 
Wat de blootstelling aan gevaarlijke stoffen betreft zie ik relatief 
veel claims van OPS (Organisch Psycho Syndroom), Chronische 
Toxische Encefalopathie en huidklachten en eczeem. Daarnaast 
dienen nieuwe vormen van beroepsziekten zich aan, zoals 
asbestgrit, aandoeningen door nachtwerk en neuropathie bij 
varkensslachters. Er is elke maand wel een nieuwe melding in het 
nieuws”, aldus Van der Linden, die in tegenstelling tot wat vaak 
wordt beweerd aangeeft dat er nauwelijks verschil is in burnout 
tussen de verschillende leeftijdsklassen (25-35, 36-45, 46-55 
en 56-65), al ligt die bij zowel 15-25-jarigen als 65-plussers 
begrijpelijkerwijs wel lager. Hij zei de komende jaren wel een flinke 
toename te verwachten van het aantal beroepsziektemeldingen 
onder millennials (mensen geboren tussen 1980 en 2000).

Maarten van der Linden: “Samenwerking is van essentieel belang.”
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Praktische problemen
Van der Linden stipte in zijn presentatie een aantal praktische 
problemen aan bij het doen van onderzoek naar beroepsziekten, 
waaronder de privacybescherming van de werknemer 
en de medewerking van de rechtsbijstandkant, vaak uit 
kostenoverwegingen. Andere knelpunten zijn volgens hem de vaak 
heel summiere en zelden onderbouwde melding, de multicausale 
oorzaak, het vaak pas laat na de blootstelling indienen van een 
claim en de geregeld lange duur van het onderzoek. “Dit maakt 
dat de onlangs ingestelde werkgroep beroepsziektes van de 
Letselschaderaad, met name ook moet kijken naar de termijn voor 
de aansprakelijkheidsbeoordeling.” 

Vervolgens droeg hij zelf enkele oplossingen hiervoor aan. “Begin 
gelijk met onderzoek, probeer snel het belang van de zaak en van 
betrokkene duidelijk te krijgen, zorg voor reciprociteit (probleem 
oplossen versus openheid in onderzoek) Mediation kan een 
oplossing vormen, omdat er vaak geen 0 of 100% oplossing is.”

Afsluitende conclusies
Van der Linden sloot zijn presentatie af met een aantal conclusies. 
“Bij beroepsziekten gaat het ergens over. Alleen vorig jaar al 
660 meldingen met blijvende arbeidsongeschiktheid. Daarnaast 
zullen er veel nieuwe beroepsziekten aan het licht komen en is 
er een hausse te verwachten onder millennials.” Daarbij zei hij 
van mening te zijn dat de jurist/NIVRE Expert bij het onderzoek 
centraal dient te staan , dat inschakeling van aanvullende 
deskundigheid vaak noodzakelijk is en dat een onderzoek op- de 
werkplek en/of bij de betrokkene thuis eveneens essentieel is. “Dat 
laatste wordt lang niet altijd toegestaan.”

“Elke beroepsziekte vergt een andere aanpak. Bij een burnout 
moet je anders te werk gaan en ook andere vragen stellen dan 
bijvoorbeeld bij een gehoorschade”,stelde Van der Linden, volgens 
wie een foute aanpak kan leiden tot een battle of arguments tegen 
hoge kosten. Hij pleitte voor het snel in kaart brengen risico’s 
van aansprakelijkheid, af te wachten bij een vermoeden van een 
kansloze claim, en bij grote belangen reciprociteit na te streven en 
problemen sans prejudice aan te pakken. “Het actief oppakken 
van een beroepsziektemelding of mediation bespaart kosten 
van onderzoek en frustatieschade. Daarbij is sprake van een 
wederzijds belang.”
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Steeds vaker melden mensen zich met overspannenheid 
of een burnout bij de bedrijfsarts. Volgens de beroeps
ziektemeldingen uit 2016 valt meer dan 40% van alle 
meldingen in de categorie psychische beroepsziekte 
en het aantal blijft toenemen, zo blijkt uit ‘Kerncijfers 
Beroepsziekten 2017’, dat is opgesteld door het 
Nederlands Centrum voor Beroepsziekten van het Coronel 
Instituut voor Arbeid en Gezondheid, AMC in opdracht van 
het Ministerie van Sociale Zaken en Werkgelegenheid. 

In 2016 zijn 6.270 meldingen van beroepsziekten geregistreerd 
in de Nationale Beroepsziekteregistratie, aangeleverd door in 
totaal 863 bedrijfsartsen. De meeste beroepsziekten komen voor 
bij mannen en bij werknemers boven de 45 jaar. Beroepsziekten 
leiden in 70% van de gevallen tot tijdelijke of blijvende 
arbeidsongeschiktheid. Bedrijfsartsen die deelnemen aan het 
Peilstation Intensief Melden (PIM) rapporteerden 161 nieuwe 
gevallen van alle beroepsziekten per 100.000 werknemers, 
waarmee het aantal werkenden met een nieuwe beroepsziekte 
wordt geschat op 11.270 werknemers. Het aantal nieuwe 
beroepsziekten ligt substantieel lager dan in de voorgaande jaren 
toen dit zogeheten incidentiecijfer tussen de 191 en 281 per 
100.000 werknemers lag.

Sectoren 
De vijf economische sectoren met de meeste beroepsziekten 
zijn: bouwnijverheid (360 meldingen per 100.000 werknemers), 
vervoer en opslag (236), financiële dienstverlening (227), industrie 
en gezondheidszorg (beide 185). Het aandeel psychische 
beroepsziekten is 42% van alle meldingen. Het gaat vooral 
om overspannenheid en burn-out. Daarnaast werden veel 
beroepsziekten van het bewegingsapparaat (27%) en gehoor 
(22%) gemeld. De meeste beroepsziekten komen voor bij 
mannen (64%) en bij werknemers van 45 jaar en ouder (67%). 
Bij tweederde deel van de werknemers met een beroepsziekte is 
sprake van tijdelijke arbeidsongeschiktheid en bij 6% van blijvende 
(gedeeltelijke) arbeidsongeschikt door de beroepsziekte.
 
Oorzaken
In 2016 zijn 2.613 psychische beroepsziekten gemeld. Dit 
vormt 42% van alle meldingen waarmee het aandeel in het 
totaal is gestegen. Overspannenheid en burnout vormden 
opnieuw het grootste deel van het aantal meldingen (74%). 
Het totaal aantal beroepsziektemeldingen aan het houdings- en 
bewegingsapparaat is in de afgelopen vijf jaar met 18% gedaald 
tot 1.791. Contacteczeem, met name irritatief van aard, blijft 
de meest gemelde beroepshuidaandoening (60%). Scabiës 
werd in 2016 opvallend vaak gezien. De meeste meldingen van 
beroepsgebonden long- en luchtwegaandoeningen kwamen uit de 
bouw, gevolgd door de industrie en de gezondheidszorg. Bacteriën Bron: NCB

en stof (waaronder silicium, kwarts) waren de meest genoemde 
oorzaken. 

Het aantal meldingen van beroepsslechthorendheid nam af, 
mede door het de stopzetting van de collectieve meldingen uit 
de bouw. Van de 74 meldingen van tinnitus zijn er 44 afkomstig 
uit de politiesector. Het aantal meldingen van werkgerelateerde 
neurologische aandoeningen daalde van 165 in 2015 naar 114. 
Het Carpaal Tunnel Syndroom is de meest gemelde neurologische 
aandoening. Chronisch Toxische Encefalopathie (CTE) komt 
dankzij preventie bijna niet meer voor. Het aantal gemelde 
beroepsziekten door biologische agentia nam ten opzichte van 
2015 met 20% toe tot 183. Er lijkt nog geen einde te komen aan 
de stijging van het aantal nieuwe gevallen van mesothelioom, 
jaarlijks zijn er ruim 600 nieuwe meldingen. Er zijn in 2016 geen 
meldingen verricht van door het werk veroorzaakte effecten op de 
voortplanting en op het ontwikkelende kind.

KERNCIJFERS BEROEPSZIEKTEN 2017: RUIM TWEE 
VAN DE VIJF  MELDINGEN VAN PSYCHISCHE AARD
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CRAWFORD & COMPANY FINE ART & 
SPECIALTY INTRODUCEERT NIEUW 
CONCEPT VOOR KUNSTSCHADES

Specialistische schades vragen om een aparte aanpak door specialisten. Om die reden heeft Crawford & Company 
enkele jaren geleden besloten van kunstschades een apart label te maken: Fine Art & Specialty. Hoewel  de groei in het 
expertise-, toedrachtonderzoek- en taxatiewerk er sindsdien goed inzit, is recentelijk qua aanpak en organisatie gekozen 
voor een nieuw concept. Daarbij worden de specifieke expertisekennis – van schade-expert Elisa Cakici en haar collega’s 
-  en de zeer specialistische know how  van kunst en van de kunst-, museale en veilingwereld – in de persoon van de 
ervaren externe adviseur Victor Moussault - gebundeld. “We hebben bewust gekozen voor de best of both worlds.” Een 
interview.

Elisa Cakici ging 4,5 jaar geleden bij Crawford & Company in 
Apeldoorn aan de slag als schade-expert, waar zij sindsdien, 
op een kort uitstapje naar aansprakelijkheid na, werkt op de 
Property-afdeling. “Vanwege mijn interesse voor kunst heb ik 
intern aangegeven dat ik me hierin graag verder wil specialiseren 
en die kans heb ik gekregen. Ik vind het persoonlijk dan ook een 
mooie uitdaging om, ondersteund door Victor, het label ‘Fine Art & 
Specialty’ verder uit te bouwen.” 

Het CV van Victor Moussault is beduidend langer. De voormalig 
officier van het Korps Mariniers werkte elf jaar in het bankwezen in 
zowel Nederland (Amro Bank) als in het buitenland (BNP). Daarna 
stapte hij in 1990 over naar de kunstwereld, waarin hij sindsdien 
werkt als directeur van het veilinghuis Christies, voor zijn eigen 
adviesbureau, als directeur van het expertisebureau Toplis Harding 
International, als directeur van de Stichting Zaanse Schans en de 
Stichting Zaans Museum en tot eind vorig jaar als directeur van 
het Mauritshuis in Den Haag. Sindsdien houdt hij zich onder de 
naam Moussault Consultancy & Management bv bezig met tal van 
projecten in binnen- en buitenland, waaronder die bij Crawford 
Fine Art & Specialty.

Breed palet
Onder het label ‘Fine Art & Specialty’ worden op het brede terrein 
van de kunst voor opdrachtgevers uit zowel de verzekeringswereld 
als daarbuiten schades vastgesteld, toedrachtonderzoeken 
uitgevoerd en adviezen verstrekt over conserveren en restauratie, 
waardebepalingen en beveiliging. Elisa Cakici licht toe “Het gaat 
om allerlei vormen van kunst: van schilderijen en tekeningen 
tot beelden en sculpturen, van juwelen en andere sieraden en 
kostbaarheden tot porseleinen serviezen en handgeknoopte 
tapijten en van meubels en andere objecten uit historische 
interieurs.”

De afgelopen jaren ziet men bij Crawford het aantal kunst 
gerelateerde expertise- en andere opdrachten toenemen, zowel 
vanuit het binnenland als uit het buitenland, met name van 
Engelse verzekeraars. “De diverse relatie-evenementen die we 
hieromtrent hebben georganiseerd, onder meer op de kunstbeurs 
Tefaf, hebben zeker bijgedragen aan onze positionering op de 

Elisa Cakici: “Wat me bij kunstschades vooral opvalt in vergelijking met 
propertyschades, is dat emotie hierbij een grotere rol speelt”

internationale markt”, zegt Elisa. “Zo ook de naamsverandering 
van het label. We hebben bij Crawford van oudsher kunstschades 
geëxpertiseerd, maar door de opzet van het label ‘Fine Art & 
Specialty’ hebben we deze ’tak van sport’ nadrukkelijker op de 
kaart gezet. En niet zonder resultaat.” 

Divers werkaanbod
Victor Moussault haakt in aan: “Het werkaanbod is heel divers. 
Daarin is niet echt een trend aan te geven. Ook de oorzaken geven 
een grote mate van variëteit aan: brand, waterschade, omvallen, 
diefstal, etc. Ons werk houdt niet op bij de schadevaststelling 
alleen. Bij schade kunnen we de gedupeerden doorverwijzen naar 
gespecialiseerde professionele restaurateurs op elk gebied binnen 
ons uitgebreide herstelnetwerk. Ook aan de ‘voorkant’ kunnen 
we particulieren, bedrijven, musea en veilinghuizen van dienst 
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zijn, bijvoorbeeld met adviezen op het gebied van beveiliging 
en bouwkundige zaken. Denk daarbij aan adviezen over welke 
maatregelen getroffen moeten worden om te voldoen aan de juiste 
risicoclassificatie, welke diefstalpreventieve maatregelen wenselijk 
zijn en welke temperatuur en luchtvochtigheid het beste is voor de 
daarin opgestelde kunst.” 

“Daarnaast kunnen we bij schades desgewenst ook terugvallen op 
specialisten van andere afdelingen binnen Crawford, bijvoorbeeld 
bij aansprakelijkheids- en bedrijfsschadeclaims, zoals juristen 
en accountants”, vult Elisa aan. “Onze ervaring is dat ook bij 
kunstschades de kans op juridische gevallen groot is en kan een 
abonnement via het label Legal Services by ‘Broadspire’ uitkomst 
bieden.”

Emotie
Wat vraagt de kunstwereld van een schade-expert? Elisa: “In de 
eerste plaats natuurlijk de specifieke skills om schades te regelen 
en vast te stellen en daarnaast specialistische kennis van en 
affiniteit met kunst, in al haar vormen. Ook op dit gebied hebben 
we als Crawford natuurlijk een naam om hoog te houden. Wat me 
bij kunstschades vooral opvalt in vergelijking met propertyschades, 
is dat emotie hierbij een grotere rol speelt. Het gaat niet alleen 
vaak om kostbare spullen, maar ook voorwerpen met vaak een 
bijzonder verhaal en een hoge emotionele waarde. Een erfstuk 
bijvoorbeeld, een bijzonder kunstwerk waarvan er maar één of 
hooguit enkele in omloop zijn en waar men vaak lang voor heeft 
gespaard of die men, zoals bij verzamelingen, gedurende vele 
jaren zorgvuldig heeft opgebouwd. Emotie is dan ook een aspect 
om terdege rekening mee te houden en vraagt om empathie, 
inlevingsvermogen en vooral ook veel geduld.” 

Over dat laatste weet Moussault ook mee te praten. “In de eerste 
plaats kan het schadeherstel soms lang duren. Niet zozeer omdat 
de betrokken het niet eens zijn over de schadeomvang en – 
afwikkeling, maar omdat het herstelwerk veel tijd in beslag neemt. 
Ik kan mij een olierverfschilderij herinneren waarvan de restauratie 
ruim twee jaar heeft geduurd. Restaureren is een zeer secuur 
werkje.” 

Op de vraag welke kunstschade hem persoonlijk het meest 
is bijgebleven, noemt hij een gewelddadige overval bij een 
alleenwonende oude vrouw. “Zij werd in haar eigen woning 
overvallen, vastgebonden en onder dreiging met vuurwapens 
heeft zij de code van de kluis afgegeven. Bijna het hele huis 
werd leeggeroofd. Later kreeg ik bericht dat er spullen in een 

Victor Moussault: “We  bieden een brede, deskundige en  professionele 
blik bekeken door de bril vanuit zowel  de expertise- als de kunstwereld. 
In die combinatie zijn wij uniek.”

nabijgelegen vijver lagen, waaronder schilderijen en andere 
kostbaarheden. Ik heb toen meteen actie ondernemen en de 
natte kunstwerken meteen laten drogen en reconditioneren door 
een gespecialiseerd herstelbedrijf. Daardoor zijn voor de vrouw 
dierbare kostbaarheden bespaard gebleven en hebben we voor 
de verzekeraar de uiteindelijke schadelast aanzienlijk kunnen 
beperken.”

Best of both worlds
In het nieuwe concept van ‘Fine Art & Specialty’ speelt de bij 
Victor Moussault volop aanwezige kennis van de kunst, museale 
en veilingwereld een belangrijke rol. “Ik loop hierin al ruim 27 
jaar mee, heb ervaring op alle niveaus en beschik over een breed 
netwerk. Ik durf dan ook te stellen dat ik die wereld goed ken en 
weet wat er speelt: ‘van het Waterlooplein tot de internationale 
wereld van veilinghuizen en musea’. In combinatie met de bij 
Crawford aanwezige specifieke kennis, kunnen we vanaf heden 
opdrachtgevers the best of both worlds aanbieden. Een veel 
bredere, deskundige en professionele blik bekeken door de bril 
vanuit zowel de expertise- als de kunstwereld. In die combinatie 
zijn wij uniek.´

Hij vervolgt: “De kunst-, museale en veilingwereld is te divers om 
aan te nemen dat er één persoon is die verstand heeft van schade-
expertise binnen het totale werkveld. Dat is immers veel te breed 
en gevarieerd. De combinatie van kennis die Crawford nu in huis 
heeft, biedt dan ook versterkte mogelijkheden voor een optimale 
afhandeling van uiteenlopende kunstschades.” Ook Elisa Cakici is 
ervan overtuigd dat de vernieuwde opzet gaat werken. “We hopen 
dan ook bij meerdere potentiële opdrachtgevers de kans te krijgen 
om ons verhaal te vertellen en onze meerwaarde in de praktijk te 
kunnen bewijzen. We kunnen nog zo vertellen hoe goed we zijn, 
we zullen het wel in de praktijk waar moeten maken.”

Het aantal kunst gerelateerde 
expertise- en andere opdrachten 

toenemen, zowel vanuit het 
binnenland als uit het buitenland
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Risicomonitor Woninginbraken 2017:

LICHTE STIJGING AANTAL INBRAAKCLAIMS; 
INBRAAKPIEKEN MET KERST EN 

JAARWISSELING

Voor het eerst in jaren zien verzekeraars een (lichte) stijging van het aantal inbraakclaims. Noteerden verzekeraars in 
2015 nog een kleine 61.000 claims, vorig jaar liep dat op naar bijna 64.000. De feestdagen – en dan vooral Kerst en 
de jaarwisseling – blijven populaire dagen voor het boevengilde, zo blijkt uit de Risicomonitor Woninginbraken 2017 die 
het Verbond van Verzekeraars eind december publiceerde.

Het Centrum voor Verzekeringsstatistiek (CVS) van het Verbond 
registreerde vorig jaar 63.922 inbraakclaims, 3.024  (bijna 5%) 
meer dan de 60.898 inbraakclaims in 2015, maar wel nog altijd 
8,9% minder dan de 70.194 in 2014 en zelfs 25% minder dan de 
85.290 inbraakclaims in 2013. Het landelijk gemiddelde aantal 
inbraakclaims per 1.000 huishoudens lag daarmee vorig jaar op 
8,2. 

Het CVS heeft de rekenmethode voor inbraakclaims op de opstal- 
en inboedelverzekeringen gewijzigd: ook claims voor diefstal en 
insluiping zonder braakschade zijn nu meegerekend voor 2016 en 
voorgaande jaren. Verzekeraars willen met deze kennis van risico’s 
en preventie bijdragen aan een veiligere samenleving, door deze 
gegevens te delen met overheden en hulpdiensten. 

Feestdagen populair bij inbrekers
Het Verbond raadt iedereen aan om tijdens de komende donkere 
feestdagen alert te zijn: het aantal inbraakclaims vertoont een 
duidelijke piek tijdens Kerst als velen niet thuis zijn en bij familie 

of vrienden aan de kerstdis zitten. Tijdens de jaarwisseling ligt 
het aantal claims nog iets hoger vanwege dezelfde reden én dat 
degenen die wel thuis zijn de deur nogal eens open laten staan 
om buiten vuurwerk af te steken of om buren en bekenden een 
goed nieuw jaar toe te wensen. Waar verzekeraars gemiddeld op 
een dag 175 inbraakclaims noteren, ligt dat tijdens de kerstdagen 
rond de 350 en met de jaarwisseling zelfs op ca. 375. Uit de 
Risicomonitor Woninginbraken komt verder naar voren dat 
ook carnaval en sinterklaasavond bovengemiddeld scoren qua 
inbraakclaims: ca 275. 

Om de inbraakkans te verkleinen is goed hang- en sluitwerk van 
belang en voor wie weg is: laat een bewoonbare indruk achter en 
vraag buren een oogje in het zeil te houden. Algemeen directeur 
Richard Weurding van het Verbond: “Voor wie zijn huis goed wil 
beveiligen, is het zinvol om het Politiekeurmerk Veilig Wonen aan 
te vragen. Dat reduceert de inbraakkans met zo’n 40 procent, 
weten we uit onderzoek”. Meer preventietips staan op de site: 
www.maakhetzeniettemakkelijk.nl
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Grote regionale verschillen
Zoals aangegeven lag het landelijk gemiddelde aantal 
inbraakclaims per 1.000 huishoudens vorig jaar op 8,2.  De 
Risicomonitor Woninginbraken 2017 laat grote regionale 
verschillen zien (zie kaart).  Vijf provincies zitten boven het 
landelijk gemiddelde, waarbij Limburg (11,0) en Noord-Brabant 
(10,6) de meest inbraakgevoelige provincies zijn, al is er in 
vergelijking met 2015 wel sprake van een afname met resp. 3,3% 
en 2,3%. De provincies Utrecht en Flevoland komt mede door een 
explosieve toename van het aantal inbraakclaims met ruim 12% 
samen op de derde plaats (9,6), gevolgd door Gelderland (8,5, + 
15,2%).  

In Zeeland en Friesland (beide 5,1 claims per 1.000 huishoudens) 
wordt het minst ingebroken, al neemt het  aantal claims in die 
provincies wel toe met resp.4,7% en 19%. Ook Groningen (6,1/+ 

30,6%), Drenthe (7,0/+ 10,3%), Noord-Holland (7,2/+ 0,1%), 
Zuid-Holland (7,4/+ 2,3%) en Overijssel (7,6/+ 22,5%) scoren 
onder het landelijk gemiddelde.

Grote steden
Ook in de grotere steden doen zich grote verschillen voor in 
het aantal inbraakclaims. Zo don zich in Eindhoven per 1.000 
huishoudens  ruim drie keer zoveel inbraakclaims voor (12,4/
min 2,4%) ) dan in Leiden (4.0/min 29,8%!!!).  In de Top 5 meest 
inbraakgevoelige gemeenten staan naast Eindhoven Breda (12,1/
min 2,6%), Almere (12,0/+ 9,3%), Enschede (11,2/+ 20,6%), en 
Den Bosch (10,3/+ 14,0%). De vijf gemeenten met het laagste 
aantal inbraakclaims zijn naast Leiden Amsterdam (5,1/+ 10,4%), 
Dordrecht (6,3/+ 0,9%), Haarlem (6,5/min 8,2%) en Den Haag 
(6,5/min 9,7%).

http://www.polygongroup.com/nl
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ZESDE RISK FRONTIERS-CONFERENTIE CHUBB 
IN TEKEN VAN HET CONTINU VERANDERENDE 

CYBERLANDSCHAP
Tijdens de zesde Risk Frontiers-conferentie die op 30 november in Brussel plaatsvond, stond het hedendaagse, en 
continu veranderende cyberlandschap centraal. Het congres bood inzicht in actuele cyberrisico’s, de manier waarop 
deze zich ontwikkelen en hoe ze verkleind en verzekerd kunnen worden. Ook werd er gesproken over hoe bedrijven na 
een cyberincident het beste kunnen reageren om de draad zo snel mogelijk weer op te pakken. “Risicoplanning moet 
gelijke tred houden met de continu veranderende risico’s die bedrijven lopen.”

Kyle Bryant, Regional Cyber Risk Manager Europe voor Chubb, 
trapte zijn betoog af door te stellen dat risico-identificatie en 
risicobeheer verder moeten gaan dan bewustmaking en training. 
“Bedrijven moeten er in hun managementbeleid op toezien dat 
procedures voor cyberrisico’s niet alleen worden ingevoerd, maar 
ook getest en toegepast worden.” Gekoppeld aan het bredere 
thema van de conferentie, onderstreepte hij dat bedrijven 
cyberrisico’s het hoofd moeten bieden met een plan dat niet alleen 
gericht is op preventie. “Afhankelijk van de specifieke risico’s van 
een bedrijf moeten er procedures geïmplementeerd en nageleefd 
worden om deze risico’s in kaart te brengen en adequaat te 
reageren.” 

Dynamisch proces
Bryant benadrukte dat de aanpak van cyberrisico’s begint met 
een governance-structuur en beschouwd moet worden als een 
dynamisch proces. “Risicoplanning moet gelijke tred houden met 
de continu veranderende risico’s die bedrijven lopen.” Hij wees in 
dit verband op Chubb’s onderzoek ‘Bridging the cyber-risk gap’. 
Hieruit blijkt dat er binnen bedrijven te weinig overeenstemming 
is tussen risk managers en IT-specialisten over de identificatie 
en bestrijding van bedreigingen en risico’s. “Dat gebrek aan 
consensus maakt bedrijven kwetsbaar.” 

Tijdens een paneldiscussie legde Bryant uit dat de dekking van 
cyberverzekeringen is uitgebreid en er inmiddels veel meer risico’s 
onder deze dekking vallen. Hij stelde verder dat de waarde van 
bedrijfsinformatie en data blijft toenemen en die van fysieke 
eigendommen (property) zal overtreffen. ‘Toch blijft de verzekerde 
waarde van informatie en data nog ver achter bij die van fysieke 
eigendommen.’’
 
(On)duidelijkheid over dekking
Wat gebeurt er eigenlijk op het moment dat een cyberincident 
plaatsvindt? Weten bedrijven wanneer en hoe ze een beroep 

kunnen doen op hun cyberpolis? Dit onderwerp werd tijdens een 
andere sessie besproken, waaraan onder andere Steve Parry, 
Claims Director Europe van Chubb, deelnam. Volgens Parry kan 
een bedrijf grote steken laten vallen op het moment dat niet 
duidelijk is op welke polis een beroep gedaan kan worden en welke 
dekking de polis al dan niet biedt. Ter illustratie noemde hij een 
cyberaanval die resulteerde in brand en explosie veroorzaakte. Het 
getroffen bedrijf had zowel een brand- als een cyberverzekering, 
maar wist niet welke polis aangesproken kon worden. 

Met de Wannacry-aanvallen nog vers in het geheugen 
en een toenemende belangstelling van bedrijven voor 
cyberrisicomanagement, benadrukte deze conferentie nog maar 
eens dat preventieve maatregelen niet volstaan. Je kunt alles in 
het werk stellen om een aanval te voorkomen, maar uitsluiten kan 
niet. Daarom moeten bedrijven passende procedures invoeren en 
handhaven om incidenten zo snel mogelijk te identificeren en zo 
efficiënt mogelijk het hoofd te bieden. 

Ook qua cyberrisicopreventie is er verandering nodig. Bedrijven 
zouden meer nadruk moeten leggen op het beheersbaar 

Kyle Bryant: “Bedrijven moeten er in hun managementbeleid op toezien 
dat procedures voor cyberrisico’s niet alleen worden ingevoerd, maar ook 
getest en toegepast worden.”

Mensen vormen een moeilijk 
beheersbaar risico
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houden van de gevolgen van incidenten. Door de juiste 
crisisbestrijdingsmiddelen zijn ze beter voorbereid op het 
cyberincident dat onvermijdelijk zal plaatsvinden. Of, zoals Bryant 
concludeerde: “Mensen maken fouten, of het nu vaste of tijdelijke 
medewerkers zijn, directielid of administratief medewerker. 
Mensen vormen een moeilijk beheersbaar risico.

Steve Parry: “Een 
bedrijf kan grote 
steken laten vallen 
op het moment dat 
niet duidelijk is 
op welke polis een 
beroep kan worden 
gedaan  en welke 
dekking de polis al 
dan niet biedt.”

Ook qua cyberrisicopreventie is 
er verandering nodig

Ontzorgen door persoonlijke service 

Waterschade is een belangrijke bron van spanning en onzekerheid. Juist dan bent u 

bij de ReconditioneringsGroep Nederland in goede handen. RGN is een coöperatie 

van zelfstandige ondernemers. Als klant heeft u te maken met gekwalificeerde 

regionale bedrijven die er alles aan doen om u zo goed mogelijk van dienst te zijn. 

Zij kennen hun klanten in hun regio als geen ander en zij zetten zich 100% voor u in. 

De landelijke organisatie ondersteunt de ondernemers op het gebied van de  

operationale zaken. Op die manier combineren wij de kwaliteit, flexibiliteit en de 

perssonlijke service van het zelfstandig ondernemerschap met de voordelen van 

een grote organisatie. En staan wij  24 uur per dag voor u klaar om u uit de water- 

(of andere schade) te helpen! Voor meer informatie kijk snel op: rgn.nu of  

bel naar 085 489 07 00.

Brandschade

Stormschade

Asbestsanering

Ook gespecialiseerd in:



www.riskenbusiness.nl                      14

RISKS

Onderzoek Chubb ‘Bridging the Cyber-Risk Gap’:

RISK- EN IT-PROFESSIONALS DENKEN 
VERSCHILLEND OVER CYBERRISICO’S

Er bestaan fundamentele meningsverschillen tussen risk- en IT-professionals over de ernst en aanpak van cyberrisico’s. 
Dit blijkt uit ‘Bridging the Cyber-Risk Gap’, een onderzoek van Chubb onder 250 senior riskmanagers en IT-
professionals, werkzaam bij grote Europese ondernemingen. IT-professionals schatten de impact van een cyberincident 
ernstiger in dan riskmanagers, zowel voor wat betreft de kosten van een incident, de impact op de relatie met klanten 
als de impact op de reputatie van de organisatie.

Ruim een kwart (27%) van de onderzochte organisaties heeft 
in het afgelopen jaar met een cyberincident te maken gehad. 
Voor 61% van de respondenten was dit incident een eyeopener: 
hun organisatie bleek kwetsbaarder dan vooraf gedacht. En de 
aanpak van deze incidenten kon beter, al verschillen de IT- en 
riskprofessionals hierover van mening: slechts 29% van de IT-
professionals vond dat elke betrokkene wist wat hij of zij moest 
doen in reactie op het incident, vergeleken met 54% van de 
riskmanagers.

Omgaan met cyberrisico’s
IT-professionals zijn wel optimistischer dan hun collega’s van 
riskmanagement over het vermogen van hun organisatie om te 
gaan met cyberrisico’s:
•	 75% van de IT-professionals vindt dat de organisatie goed is in 
	 het ontwikkelen van een robuust cybersecurity-beleid, 
	 vergeleken met 64% van de riskmanagers;

•	 74% van de IT-ers geeft aan dat hun organisatie goed is in het 
ontwikkelen en testen van een incident response plan, 
tegenover 64% van de riskmanagers;

•	 76% van de IT-professionals vindt dat hun organisatie goed is 
in het trainen van medewerkers in het beperken van 
cyberrisico’s, vergeleken met 58% van de riskmanagers.

Ook over de eindverantwoordelijkheid en de beste overall aanpak 
van cyberrisico’s verschillen de meningen:
•	 43% van de IT-professionals vindt dat cyberrisico de 

verantwoordelijkheid van het hoofd IT is, maar slechts 25% 
van de onderzochte riskmanagers is het daarmee eens;

•	 63% van de IT-professionals vindt dat een snelle reactie op 
incidenten beter is dan uitgebreide beschermingsmaatregelen, 
vergeleken met 53% van de riskmanagers;

•	 75% van de IT-professionals vindt het beter om de 
belangrijkste data goed te beschermen in plaats van alle 
data even goed te beschermen, tegenover 60% van de 
riskmanagers.

Kwetsbaarder
Dit gebrek aan overeenstemming over de aanpak van cyberrisico’s 
kan volgens de onderzoekers organisaties kwetsbaarder maken 
en kan alleen opgelost worden door betere samenwerking over 
afdelingen heen en met derden. Maar ook daar schort het in de 
praktijk aan: slechts 43% van de respondenten vindt dat IT en risk 
management goed en structureel samenwerken om cyberrisico’s te 
bestrijden. Daarbij is de druk van de directie doorgaans hoog: 60% 
van de respondenten zegt dat directieleden verwachten dat hun 
organisatie onkwetsbaar is voor cyberaanvallen.

“Dit onderzoek toont aan hoe verschillend riskmanagement 
en IT kijken naar cyberrisico’s, maar ook hoe ze beiden naar 
oplossingen zoeken,” aldus Kyle Bryant, Cyber Risk Manager 
Europe bij Chubb. “Aan het einde van de rit moet er echter een 
holistisch antwoord komen, van preventie tot detectie en reactie. 
Dat vereist betrokkenheid op bestuursniveau en iemand die als 
‘verandermanager’ de leiding op zich neemt om verbeteringen 
door te voeren en daarmee de kans op cyberincidenten te 
verkleinen.” Hij vervolgt: “Verzekeraars dragen bij aan de 
oplossing door de beoordeling, het kwantificeren en prioriteren van 
cyberrisico’s. Hierdoor kunnen er sterke verdedigingsmechanismes 
worden ontwikkeld die zowel technologische als menselijke en 
organisatorische aspecten bevatten.”

Betrokkenheid op bestuursniveau 
is vereist
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OBEG is een jong, 
dynamisch en innovatief 
bedrijf met ervaring in 
kwalitatief brandonderzoek.  
 
Brandonderzoek wordt bij 
OBEG uitgevoerd met 
internationaal gecertificeerde 
onderzoekers die voldoen 
aan de Professional 
Qualifications  
for Fire Investigators. 
 
Wij zijn 24/7 bereikbaar voor 
advies en aanvragen voor 
onderzoek.  
 
Laat u vrijblijvend informeren 
wat OBEG voor u kan 
betekenen. 
 
INFO@OBEG.NL 
 
 

OVERTOOM   BRAND   EXPERTISE   GROEP 

TEL 085-8889849 
 

 WWW.OBEG.NL  

DE ÉCHTE UITDAGING VOOR ASBEST
Door Rob Meershoek, directeur Milieu Techniek

Asbest heeft –terecht- een gevaarlijk imago, omdat het een stof 
is die op termijn kankerverwekkend kan zijn. Daarom zijn er 
vanuit de overheid wetten die er op toe zien dat er streng wordt 
gehandhaafd bij het saneren van asbest, ter voorkoming van het 
vrijkomen van asbestvezels. Naast een gevaarlijk imago, heeft 
asbest echter ook een publiek imago. Immers, zodra asbest is 
aangetroffen in een woning of bij een calamiteit, speelt de publieke 
opinie in zowel aansprakelijkheid alsook beeldvorming, een 
belangrijke rol in de te maken keuzes.

Het is bij een asbestcalamiteit daarom van belang om adequaat, 
pragmatisch en creatief te handelen. Daarmee bedoel ik dat als er 
asbest is aangetroffen, er zo snel mogelijk wordt geïnventariseerd, 
gesaneerd en vrijgegeven met inachtneming van de wetten en 
voorschriften. De noodzaak en verantwoordelijkheid om snel 
te handelen geldt niet alleen voor de partijen in het publieke 
domein (lokale overheden, omgevingsdienst, provincie etc.), 
maar ook voor alle partijen die actief zijn in de asbestbranche, 
zoals inventariseerders, saneerders en vrijgavelaboratoria. Het 
is cruciaal om de impact op omwonenden, betrokkenen en de 
eerder genoemde imagoschade, zo beperkt mogelijk te houden. 
En bij dit alles is de inzet van mensen een belangrijke, zo niet de 
belangrijkste factor.

Instroom in asbest-arbeidsmarkt
En juist in die factor zit een belangrijke beperkende factor. Door 
de huidige wet- en regelgeving en opleidingseisen voor nieuwe 
instroom in de asbestbranche, vindt slechts mondjesmaat 
uitbreiding van nieuwe collega’s plaats, terwijl tegelijkertijd de 
uitstroom van medewerkers naar andere branches en sectoren 
groot is. Door die beperking van de capaciteit ontstaat druk op de 
arbeidsmarkt, wat resulteert in een onevenredige prijsdruk maar 
bovenal beperkte capaciteit voor het snel opschalen.

Creatieve oplossingen gezocht
Ik vind dat we als branche goed over dit marktprobleem 
moeten nadenken, zeker met 2024 in het vizier, het jaar waarin 
Nederlandse daken asbestvrij dienen te zijn. We zouden de impact 
van asbestcalamiteiten dan ook sterk kunnen beperken door met 
elkaar, als branche en regelgever samen, die creatieve oplossingen 
te bedenken voor het vergroten van de instroom van nieuwe 
collega’s in de branche. Met dezelfde creativiteit als waarmee we 
gewend zijn calamiteiten te lijf te gaan. Want de afgelopen tijd 
heeft aangetoond dat een goede samenwerking tussen alle partijen 
altijd leidt tot een soepel en voorspoedige oplossing van elke vorm 
van calamiteiten.
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AMERICAN INTERNATIONAL GROUP

GEEN RISICO TE GROOT
Door Thomas Bachet & Jeroen Kemperman

Prelude
In de hoogtijdagen van de Koude Oorlog, maart 1968, komt de CIA erachter dat de marine van de Sovjet-Unie een nucleaire 
onderzeeër is kwijtgeraakt in de Stille Oceaan: de K-129. Deze onderzeeër, uitgerust met nucleaire wapens, codeboeken, 
ontcijfersleutels en andere technologische geheimen is van grote waarde voor de Amerikanen. Al gauw start de agency een 
geheime operatie Project Jennifer om de gezonken onderzeeër te bergen. De CIA geeft de opdracht aan Howard Hughes om 
een speciaal schip te ontwerpen en te bouwen dat kan worden ingezet voor deze complexe operatie. Niet lang daarna wordt de 
Hughes Glomar Explorer gebouwd, een schip van 63.000 ton en 169 meter lang, met als technisch hoogstandje aan boord het 
capture vehicle: een James Bond-achtige, grote grijparm die naar de oceaanbodem moet worden neergelaten om de duikboot te 
pakken en naar boven te tillen. 

Geen enkele ondernemer, zeker Howard Hughes niet, zou zo’n dure en clandestiene operatie ondernemen zonder het schip 
goed te verzekeren. Maar er zijn maar weinig verzekeraars die in zee gaan met zo’n groot en ongewoon risico. Hughes en de CIA 
gaan naar AIG om de verzekering af te sluiten. Greenberg, toen CEO van AIG, organiseert een overleg met de senior managers 
van Hughes en de CIA om de globale condities te bespreken. Een paar dagen later is het verzekeringscontract opgesteld 
en kan, wat later zou blijken, een van de duurste en meest complexe operaties van start gaan tijdens de Koude Oorlog. Het 
wordt nooit duidelijk wat de Amerikanen exact boven water hebben gehaald... Het is wel duidelijk dat deze operatie nooit had 
plaatsgevonden zonder AIG.

AIG is een instituut in de verzekeringswereld. Het concern heeft bijna een eeuw aan verzekeringskennis en ervaring, 70 
miljoen klanten in de schadeverzekeringen en een trackrecord in het verzekeren van bijzondere risico’s. Alhoewel deze 
briljant soms scherpe randjes heeft, is het vooral een sensationeel en fascinerend bedrijf om van te leren. De wortels 
van AIG liggen in Azië, aan het begin van de vorige eeuw. In 1919 richt Cornelius Vander Starr het bedrijf American 
Asiatic Underwriters (AAU) op in Shanghai. Zoals zijn naam al doet vermoeden heeft Cornelius Nederlandse roots, maar 
hij groeit op in de VS. Na carrière te hebben gemaakt als sales agent voor autoverzekeringen en als sergeant in het 
Amerikaanse leger, vertrekt hij in 1918 naar Azië. Na een halfjaar Japan vestigt hij zich in Shanghai, het centrum voor 
Chinese handel. Daar start hij op zijn 27e een verzekeringsmaatschappij die zou uitgroeien tot de grootste verzekeraar 
wereldwijd.

Het bedrijf van Cornelius onderscheidt zich doordat het de meest 
uiteenlopende risico’s dekt, van een baseballteam dat zich wil 
verzekeren tegen schade van regenstormen, tot de vracht van een 
Tsjechisch schip dat vol met vluchtelingen van Vladivostok naar 
Europa vaart. In eerste instantie is AAU een acceptant, het schrijft 
voorwaarden uit voor risico’s die vervolgens gedekt worden door 
Amerikaanse verzekeringsbedrijven. Dit verandert na twee jaar. Het 
valt Cornelius op dat de lokale verzekeringsmarkt in China vooral 
uit Engelse verzekeringsmaatschappijen bestaat. Deze bedrijven 
hebben meer de defensieve houding van een bank dan van een 
verkoper. Verder valt het hem op dat Chinezen een natuurlijke 
aantrekkingskracht hebben tot levensverzekeringen. In de Chinese 
tradities moeten nabestaanden ervoor waken dat de overledene 
voldoende geld heeft in het hiernamaals, het lijkt Cornelius dan 
ook logisch dat andersom ook zou moeten werken. Om hierop in te 
springen start hij een aparte levensverzekeringstak voor de lokale 
markt. Dit is zeer succesvol. 

Na eerst uit te breiden in China zelf, opent hij al snel ook kantoren 
buiten China. In 1928 gaat het bedrijf naar Saigon, Haiphong, 
Djakarta en Surabaya. In 1929 naar Singapore, Kuala Lumpur, 

Malacca en Kuala Lumpur. Pas als het bedrijf al zeven jaar 
bestaat, wordt het eerste bedrijf in de VS opgericht: de American 
International Underwriters Cooperation. Vanaf 1930 worden 
de activiteiten in de VS uitgebreid door andere Amerikaanse 
verzekeraars over te nemen. Een van de belangrijkste overnames 
is die van Globe & Rutgers, dat omgedoopt in American Home een 
belangrijke speler wordt op de Amerikaanse markt.

Door de Tweede Wereldoorlog en later het communistische 
bewind in China moet het bedrijf zijn activiteiten verplaatsen uit 
Azië naar andere werelddelen, zoals Latijns-Amerika en Europa. 
De activiteiten in Cuba zijn veruit het grootste qua omvang in 
Latijns-Amerika. Tijdens, maar vooral na de Tweede Wereldoorlog 
worden de activiteiten uitgebreid naar Europa, naar het Verenigd 
Koninkrijk, Frankrijk en later ook Duitsland. Cornelius Vander Starr 
blijft 48 jaar CEO tot zijn 75ste en wordt in 1967 opgevolgd door 
Maurice Greenberg. Greenberg begint kort voor zijn aantreden als 
CEO met de herstructurering van het bedrijf, waarbij de focus ligt 
op het verkopen van verzekeringen via onafhankelijke brokers in 
plaats van eigen verkoopagenten. Dit is een significante besparing 
en levert veel geld op. In 1967 wordt de American International 

INSURANCE
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Group (AIG) opgericht met als doel om de verschillende schade- 
en levensverzekeraars daarin op te nemen. Door globalisering 
verandert het internationale politieke landschap sterk. Ook in deze 
periode focust AIG zich op nieuwe markten. In de periode 1967 
tot 2005 wordt de verzekeraar uitgebouwd tot een bedrijf met een 
beurswaarde van tweehonderd miljard dollar. 

In de jaren daarna blijft AIG zich internationaal uitbreiden ondanks 
de steeds competitiever wordende markt. Het bedrijf staat bij 
klanten vooral bekend om zijn superieure kennis en expertise 
op het gebied van technisch- en risicomanagement. AIG breidt 
zijn portfolio uit met innovatieve, sterk specialistische producten, 
zoals milieuvervuiling en politieke risico’s. Aan Greenbergs lange 
en succesvolle carrière van bijna veertig jaar bij AIG komt in 2005 
een abrupt einde: hij moet aftreden na een boekhoudschandaal. 
Hij voelt zich desondanks nog steeds betrokken bij AIG, maar 
laat dat vooral zien als activistische criticaster in de media en in 
de rechtszaal. In het daaropvolgende decennium komt AIG in 
onrustiger vaarwater en krijgt het vijf verschillende CEO’s, waarvan 
twee aangesteld worden door de Amerikaanse overheid.

Als de kredietcrisis echt losbarst moet AIG op 14 september 
2008 bekendmaken dat het dringend behoefte heeft aan 

nieuw kapitaal. Dit bericht komt tegelijk naar buiten met de 
surseanceaanvraag van zakenbank Lehman Brothers en de 
overname van Merrill Lynch. Het vertrouwen is weg en de 
beurskoers van AIG stort in. AIG staat aan de rand van de afgrond. 
Voor mensen in de verzekeringswereld over de hele wereld is dit 
een grote schok. Als zelfs het instituut AIG zomaar kan instorten 
is niemand meer veilig in deze kredietcrisis. Op 17 september 
maakt de Amerikaanse Centrale Bank bekend dat het AIG van de 
ondergang redt met een kapitaalinjectie. De Amerikaanse overheid 
krijgt daarmee bijna 80% van het aandelenkapitaal van AIG in 
handen. In totaal steekt de overheid 181 miljard dollar (ongeveer 
170 miljard euro) in de onderneming. Om de overheid terug te 
kunnen betalen verkoopt AIG belangrijke onderdelen. Ruim vier 
jaar later is het ongelofelijke gebeurd. AIG is herrezen en heeft 
de overheid ruimschoots terugbetaald uit de winst en de verkoop 
van onderdelen. Op 11 september 2012 maakt het ministerie van 
Financiën bekend zelfs 15,1 miljard dollar (14,4 miljard euro) aan 
het totaal van alle transacties te hebben verdiend.

1 Het fundament: Alle risico
AIG onderscheidt zich van andere verzekeraars doordat het 
de allerbeste is in de technische analyse en het management 
van risico’s. Daardoor kan het zich permitteren net als Lloyd’s 

De financiële crisis laat zijn sporen na bij AIG. Het loslaten van een van de kernprincipes van AIG, het goed inschatten van risico’s, 
gaat vreselijk verkeerd. Het bedrijf komt in speculatieve financiële producten terecht, die bij AIG zelf ook lang niet iedereen snapt. Het 
gaat mis op twee fronten: de kredietderivaten (credit default swaps) van AIG Financial Products; en het uitlenen van aandelen (security 
lending) door AIG Global Asset Management Holdings Corporation met als onderpand de assets van de verzekeringsonderdelen. 

Kredietderivaten bij AIG Financial Products (AIGFP).
AIGFP is in 1987 opgericht om derivaten te verhandelen.  Het beleid is tot 2002 om geen bezittingen te hebben die gerelateerd zijn 
aan hypotheken.  Dat verandert met het aantreden van Joseph Cassano als CEO van AIGFP. Cassano richt zich op het uitbreiden van 
het productaanbod en neemt daar ook het type kredietderivaten in op dat AIGFP later de crisis in sleept. Het werkt zo dat de koper 
periodieke betalingen doet aan de verkoper van deze kredietderivaat, die in ruil daarvoor de koper compenseert wanneer het geleende 
bedrag (credit) niet kan worden terugbetaald (default). AIGFP handelt hierin met grote financiële instituten zoals Goldman Sachs, die 
daarmee risico’s van andere activiteiten beperken. AIGFP heeft een sterke credit rating omdat het onderdeel is van AIG (triple A) en is 
daarmee een gewilde tegenpartij. Een van de typen kredietderivaten bestaat voor een substantieel deel uit subprimeleningen met een 
significant hoger risico.  Op basis van de resultaten uit het verleden is AIGFP ervan overtuigd dat dit toch zeer veilig is. Daarom vinden 
zij het niet nodig om de risico’s volledig af te schermen. Dit blijkt een misvatting.

In 2007 krijgt AIGFP de eerste collateral call binnen voor niet terugbetaalde kredieten van 1,8 miljard dollar (1,5 miljard euro) van 
Goldman Sachs.  AIG verzet zich hiertegen en betaalt delen van de call, maar in de tussentijd blijven de collateral calls binnenstromen.  
In juli 2008 staat de teller op 16,5 miljard dollar (15,5 miljard euro), allemaal direct gerelateerd aan dat specifieke deel van de 
kredietderivaten.  AIG kan hier niet op korte termijn aan voldoen en tegen de tijd dat ze ‘gered’ wordt is het bedrag opgelopen tot 24 
miljard dollar (22,8 miljard euro). Bijkomend probleem is dat de kwetsbaarheid voor subprimeleningen nog verder is verspreid. Als 
AIGFP doorkrijgt hoe risicovol zijn posities hierin zijn en deze afbouwt, wordt dit niet goed gecommuniceerd met de andere onderdelen 
die hier tegelijkertijd juist een groter deel van hun belegd vermogen in investeren. In augustus 2007 is men er bij AIG nog van 
overtuigd dat het risico met deze assets goed op te vangen is, zelfs als de huizenmarkt een fikse klap zou krijgen. De geschiedenis 
leert ons dat dit misschien wel de grootste miscalculatie ooit is van AIG.

Aandelen uitlenen bij AIG Global Asset Management (AIGGAM)
AIG leent net als veel verzekeraars aandelen uit aan andere financiële dienstverleners. Net als bij een gewone geldlening gaat 
dit gepaard met rente en onderpand. Dit is in de markt bedoeld als lagerisico-lageopbrengsten activiteit. In 1997 zet AIG een 
eigen onderdeel op voor deze activiteiten: AIGGAM.  De aandelen van de verzekeringstak van AIG worden uitgeleend en het geld 
geherinvesteerd waarbij de winst wordt gedeeld.  Normaal gesproken in deze transacties is de waarde van de aandelen die je bezit 
hoger dan het geleende bedrag. De standaard regel die door AIG wordt gehanteerd is dat de marktwaarde van het bezit minimaal 
102% van het geleende bedrag moet zijn. Op een gegeven moment wordt dit principe losgelaten en worden vaker agressieve risico’s 
genomen.  AIG profiteert van de sterke credit rating die het heeft. Het vertrouwen is zo groot dat er van buitenaf eigenlijk geen druk 
meer is om er de volle 102% aan bezittingen tegenover te stellen. In plaats daarvan stelt het er nog maar 94% tegenover. Begin 2008 
heeft AIG een aandeel van 80 miljard dollar (75,2 miljard euro) aan uitgeleende aandelen in deze markt van 3 biljoen dollar (2,8 
biljoen euro).  Dat maakt je best kwetsbaar als de waarde van het onderpand plotseling in elkaar stort op de beurs.

Hoe het misgaat in 2008

INSURANCE



www.riskenbusiness.nl                      18

Kernkwaliteiten

•  Technische specialisten
•  Risicospecialisten
•  Internationaal opereren
•  Nieuwe markten openen

Merkbewijs

•  Concrete resultaten zoals Lucht-
vaart na 9/11 in de lucht houden 
en activiteiten opzetten in Rus-
land & China 

Kern- en Merkwaarden

• Ondernemerschap
• Lef 
• Innovativiteit
• Betrouwbaar 

Gewaagd doel

•  Wereldwijd marktleider zijn en 
blijven op het gebied van schade- 
en levensverzekeringen

Merkbelofte

•  Onafhankelijk van de geografische 
locatie of de complexiteit van het 
risico, wij kunnen je verzekeren

Waarde voor en  
door medewerkers
•  Voor de bail-out bijna een eeuw lang een 

stabiele groei, wat zorgt voor een ‘betrouw-
baar’ aandeel dat in veel portfolio’s als basis-
aandeel wordt gezien

•  Zelfs voor de staat een noodzakelijke maar 
uiteindelijk toch winstgevende investering

•  Tegenwoordig weer een relatief stabiele en 
winstgevende investering met omzet van meer 
dan 65 miljard USD (61 miljard EUR) en 6,8 
miljard USD (6,4 miljard EUR) winst in 2013

•  Bedrijfswaarde eind 2014 bijna 100 miljard 
USD (bijna 94 miljard EUR)

Waarde door klanten

•  Meer dan 70 miljoen klanten komen en blijven bij AIG als partner 
om te ondernemen

•  Diverse prijzen klanten: Temkin group’s 2013 CX Excellent Award, 
AIG Asia Pacific, 
2014 ACE (Achievement in Customer Excellence) Award for Travel, 
2013 Best commercial insurance provider Risk Manager Choice 
Award

Waarde voor en door de maatschappij

•  Basis voor internationale handel en bedrijvigheid
• Economische groei, investeringen in het land zelf
• Hits: 31.200.000 (Google)
• Positief oordeel eerste 25: 60% (Google)
•  Range of Business Insurance Innovation Awards such asfor Parity and  

Prospectus Edge 
• 2014 Innovation Awards: AIG Multinational Program Design Tool

Organisatie

Financiële waarde

Eigenaren

Organisatie

Medewerkerswaarde

Medewerkers

Klanten

Klantwaarde

Organisatie

Maatschappelijke waarde
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Merkessentie
Wat is de fundamentele kern?
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Merkwaarden

W
at kenmerkt de persoonlijkheid?

Merkbewijs

W
at 
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aargemaakt?

M
erkbelofte

W
at zijn de te bieden voordelen?

Hoger doel
Waarom bestaan wij?

Gewaagd doel
Waarheen gaan wij?

Kernkwaliteiten
Waarin blinken wij uit?

Kernwaarden
Waar staan we voor?
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Merkessentie: 

De meest complexe risico’s verzekerd

Waarde voor klanten

Resultaat Wat krijg ik?

•  Zekerheid om als particulier of bedrijf overal te ondernemen 
ook al zijn de risico’s groot en complex

 +
Afhandeling Hoe krijg ik het?

•  Verzekering wordt indien nodig passend gemaakt voor mij

 +
Emotie Wat voel ik erbij?

•  Vertrouwen dat het risico goed is ingeschat en afgedekt en dus 
vrijheid van handelen

 

Prijs Hoeveel kost het?

•  Passende premie voor het risico    

 +
Moeite Wat moet ik ervoor doen?

•  Inzicht geven in de risico’s die je wilt laten dekken  

 +
Risico Hoe onzeker is het?

•  AIG is behoorlijk zeker
Waarde voor klanten

Resultaat, Afhandeling, Emotie 
Prijs, Moeite, Risico

Marktsegmenten

Positie, Concurrentie,  
Doelgroep, Klantinzicht

Operatie

Productie & Technologie, 
Leveranciers & Partners

Levering

Marketing & Verkoop, 
Klantcontact & Diensten

Kunst van positionering

Kunst van verbinding
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Marktsegmenten

Positie

•   Internationaal marktlleider schadeverzekeringen. In andere 
markten zoals leven en pensioen een significante positie

Concurrentie

•  Internationaal beperkte concurrentie grote risico’s bij herverze-
keraars, nationaal met de betreffende grote verzekeraars 

Doelgroep

•  Zakelijk: Complexe niches
•  Consumenten: Ook huis-tuin-en-keukenverzekeringen

Klantinzicht

•  Elk risico is af te dekken en dat geeft ruimte om te ondernemen 
in onzekere omstandigheden en landen

Operatie

Productie & Technologie

•  Operatie volgens het profitcenterprincipe met acceptatie tot en 
met claims per deelmarkt 

•  Gestroomlijnde verwerking en automatisering
•  Spreiden van risico door slim herverzekeren en investeren
•  Het echt doorgronden van het risico, door branche-expertise en 

excellente analyses
•  Internationale ervaring en data in mensen en systemen 

Leveranciers & Partners

•   Internationale overheden
•   Herverzekeraars

Marketing & Verkoop

•  Bijzonder sterk internationaal merk
•  Persoonlijk, snel en op maat geholpen als particulier of bedrijf
•  Via professionele tussenpersonen en de eigen organisatie met 

maatwerkadvies voor de grote en complexe risico’s

Klantcontact & Diensten

•  Naast reguliere nationale klantcontact organisatie ook internati-
onale lokale netwerken 

•  Informatie en strategische analyses
•  Beïnvloeden van risico door het professionele netwerk in te zet-

ten en klanten te informeren

Hoger doel

•  Klanten kunnen de toekomst 
altijd met vertrouwen tegemoet 
zien

Merkwortels

•  Opgericht in 1919 met het doel 
om Amerikaanse bedrijven in 
het buitenland vol vertrouwen te 
kunnen laten ondernemen

Waarde voor  
en door  
aandeelhouders

•  Langetermijnrelatie 
met de medewerkers

•  Kansen en ontplooi-
ingsmogelijkheden on-
afhankelijk van afkomst

•  Medewerkers voelen 
zich eigenaar van hun 
profit center en geven 
daarvoor extra inzet 
terug

AIGBriljante Business Modellen in Finance
Heden: Bijzondere risico’s delen Thomas Bachet & Jeroen Kemperman

of London om de meest uiteenlopende en complexe risico’s 
ondertekenen. Een voorbeeld uit de VS van begin jaren zestig 
laat zien hoe uniek AIG is. De verzekeringstarieven worden dan 
gezamenlijk vastgesteld door de verzekeraars in zogenaamde 
handelsorganisaties. Dit betreft bijvoorbeeld de duur en de prijs 
van brandverzekeringen. De overheid ondersteunt deze afspraken 
en sluit de verzekeringsmarkt ook uit van de antitrustwetgeving. 
AIG denkt de premie scherper te kunnen berekenen en besluit om 
samen met American Home niet langer deel uit te maken van deze 
handelsorganisaties. Het gaat zelf de duur en de prijs vaststellen 
van dit soort verzekeringen op basis van zijn eigen onafhankelijke 
risico-inschattingen. Zo kan AIG met een competitief aanbod 
komen en ook voorop lopen met innovatieve voorwaarden, in 
dit geval een lagere premie voor brandverzekeringen door het 
invoeren van eigen risico. 

De belofte van AIG is dat de klanten de toekomst altijd met 
vertrouwen tegemoet kunnen zien. Om dit mogelijk te maken wil 
AIG de meest uiteenlopende risico’s verzekeren tegen een goede 
prijs. Bedrijven, overheden en particulieren hebben daardoor 
de vrijheid om zich te concentreren op hun zaken, zonder zich 
zorgen te hoeven maken. AIG geeft klanten al meer dan 95 jaar 
het vertrouwen om te durven ondernemen. In elk land waar 
AIG opereert, of het nu het Rusland na de val van de muur is 
of het China van tegenwoordig is, opent het de deuren voor 
(Amerikaanse) ondernemers naar een potentieel interessante 
nieuwe markt. 

AIG wil wereldwijd marktleider zijn en blijven op het gebied van 
verzekeringen. Het is van belang om vooruit te kijken en in te 
schatten wat de toekomst zal brengen. De wereld verandert 
immers continu, en daarmee de risico’s waar de klanten van 
AIG aan blootgesteld worden ook. Omdat AIG wereldwijd 
vertegenwoordigd is kan het over landsgrenzen heen opereren en 
vanwege de hoge mate van expertise is het bijvoorbeeld in staat 
om complexe aansprakelijkheidsrisico’s te kunnen behandelen. 
Hierdoor is AIG in staat om voor een groot deel van de markt 
passende verzekeringsoplossingen aan te bieden.

Het ondernemerschap en het zien en oppakken van grote 
kansen zit in de genen van de organisatie. In 1919 begint het 
oprichten van het levensverzekeringsbedrijf met een eenvoudige 
risicocalculatie. Cornelius Vander Starr beseft dat de komst van 
moderne hygiëne naar Azië ervoor zorgt dat de levensverwachting 
van de Chinezen zal toenemen. Ondernemend als hij is 
stapt hij op dat moment in de markt van het verzekeren van 
uitkeringen bij overlijden, waarop de premies, gebaseerd op een 
levensverwachting van minder dan dertig jaar, gigantisch zijn. Dat 
hij met die levensverwachting een vooruitziende blik had blijkt ook 
wel uit het gegeven dat de verwachte levensduur door actuarissen 
sindsdien elke tien jaar opwaarts is bijgesteld en de gemiddelde 
levensverwachting mondiaal in een eeuw is verdubbeld naar 
zeventig jaar.

Behalve ondernemerschap vraagt het groots durven oppakken 
van kansen ook om lef. Dit is wel gekoppeld aan degelijkheid 
en common sense. Een voorbeeld hiervan is de benadering van 
het verdienmodel. Verzekeraars kunnen geld verdienen: door 
winst te maken op de premie, maar ook door het slim beleggen 
van het geld dat in kas wordt gehouden voor de uitkeringen. Een 
belangrijke stelregel van Cornelius is dat elk verzekeringsproduct 
een positieve marge moet opleveren op basis van een hogere 
premie dan uitbetalingen. Dit in tegenstelling tot veel andere 
verzekeraars, die producten met verlies op de premie verkopen, 
maar erop rekenen dat zij dit goedmaken met de investeringen. 
Innovativiteit is een andere belangrijke kernwaarde van AIG. 

In plaats van de status-quo te handhaven, kiest AIG voor een 
creatieve aanpak die innovatieve producten oplevert. Klanten 
krijgen een verzekering aangeboden die past bij hun unieke 
situatie. Het kunnen leveren van maatwerk vraagt om een 
professionele organisatie, waarin het expertiseniveau zeer hoog is.
Tot slot is het internationale netwerk van AIG zeer belangrijk. 
Ondanks haar Aziatische wortels, is het bedrijf net zo’n Amerikaans 
exportproduct als McDonald’s, Coca-Cola en Hollywood. Tijdens de 
internationale expansie neemt AIG naast verzekeringsproducten 
ook expliciet de westerse (kapitalistische) normen en waarden mee. 
Maurice Greenberg noemt het zelf ‘fighting nationalism and other 
evils along the way and fostering capitalism’. Dit betekent overigens 
niet dat AIG alleen met Amerikanen werkt, integendeel. Veel van 
de managementposities in de bedrijfsonderdelen van AIG worden 
ingevuld door lokale professionals.

AIG heeft een trackrecord opgebouwd dat door weinig bedrijven 
kan worden geëvenaard. Tijdens de kredietcrisis heeft het bedrijf 
een flinke deuk opgelopen, maar daarna pakt het de handschoen 
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Kernkwaliteiten

•  Technische specialisten
•  Risicospecialisten
•  Internationaal opereren
•  Nieuwe markten openen

Merkbewijs

•  Concrete resultaten zoals Lucht-
vaart na 9/11 in de lucht houden 
en activiteiten opzetten in Rus-
land & China 

Kern- en Merkwaarden

• Ondernemerschap
• Lef 
• Innovativiteit
• Betrouwbaar 

Gewaagd doel

•  Wereldwijd marktleider zijn en 
blijven op het gebied van schade- 
en levensverzekeringen

Merkbelofte

•  Onafhankelijk van de geografische 
locatie of de complexiteit van het 
risico, wij kunnen je verzekeren

Waarde voor en  
door medewerkers
•  Voor de bail-out bijna een eeuw lang een 

stabiele groei, wat zorgt voor een ‘betrouw-
baar’ aandeel dat in veel portfolio’s als basis-
aandeel wordt gezien

•  Zelfs voor de staat een noodzakelijke maar 
uiteindelijk toch winstgevende investering

•  Tegenwoordig weer een relatief stabiele en 
winstgevende investering met omzet van meer 
dan 65 miljard USD (61 miljard EUR) en 6,8 
miljard USD (6,4 miljard EUR) winst in 2013

•  Bedrijfswaarde eind 2014 bijna 100 miljard 
USD (bijna 94 miljard EUR)

Waarde door klanten

•  Meer dan 70 miljoen klanten komen en blijven bij AIG als partner 
om te ondernemen

•  Diverse prijzen klanten: Temkin group’s 2013 CX Excellent Award, 
AIG Asia Pacific, 
2014 ACE (Achievement in Customer Excellence) Award for Travel, 
2013 Best commercial insurance provider Risk Manager Choice 
Award

Waarde voor en door de maatschappij

•  Basis voor internationale handel en bedrijvigheid
• Economische groei, investeringen in het land zelf
• Hits: 31.200.000 (Google)
• Positief oordeel eerste 25: 60% (Google)
•  Range of Business Insurance Innovation Awards such asfor Parity and  

Prospectus Edge 
• 2014 Innovation Awards: AIG Multinational Program Design Tool

Organisatie

Financiële waarde

Eigenaren

Organisatie

Medewerkerswaarde

Medewerkers

Klanten

Klantwaarde

Organisatie

Maatschappelijke waarde
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Merkessentie: 

De meest complexe risico’s verzekerd

Waarde voor klanten

Resultaat Wat krijg ik?

•  Zekerheid om als particulier of bedrijf overal te ondernemen 
ook al zijn de risico’s groot en complex

 +
Afhandeling Hoe krijg ik het?

•  Verzekering wordt indien nodig passend gemaakt voor mij

 +
Emotie Wat voel ik erbij?

•  Vertrouwen dat het risico goed is ingeschat en afgedekt en dus 
vrijheid van handelen

 

Prijs Hoeveel kost het?

•  Passende premie voor het risico    

 +
Moeite Wat moet ik ervoor doen?

•  Inzicht geven in de risico’s die je wilt laten dekken  

 +
Risico Hoe onzeker is het?

•  AIG is behoorlijk zeker
Waarde voor klanten

Resultaat, Afhandeling, Emotie 
Prijs, Moeite, Risico

Marktsegmenten

Positie, Concurrentie,  
Doelgroep, Klantinzicht

Operatie

Productie & Technologie, 
Leveranciers & Partners

Levering

Marketing & Verkoop, 
Klantcontact & Diensten

Kunst van positionering

Kunst van verbinding
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Marktsegmenten

Positie

•   Internationaal marktlleider schadeverzekeringen. In andere 
markten zoals leven en pensioen een significante positie

Concurrentie

•  Internationaal beperkte concurrentie grote risico’s bij herverze-
keraars, nationaal met de betreffende grote verzekeraars 

Doelgroep

•  Zakelijk: Complexe niches
•  Consumenten: Ook huis-tuin-en-keukenverzekeringen

Klantinzicht

•  Elk risico is af te dekken en dat geeft ruimte om te ondernemen 
in onzekere omstandigheden en landen

Operatie

Productie & Technologie

•  Operatie volgens het profitcenterprincipe met acceptatie tot en 
met claims per deelmarkt 

•  Gestroomlijnde verwerking en automatisering
•  Spreiden van risico door slim herverzekeren en investeren
•  Het echt doorgronden van het risico, door branche-expertise en 

excellente analyses
•  Internationale ervaring en data in mensen en systemen 

Leveranciers & Partners

•   Internationale overheden
•   Herverzekeraars

Marketing & Verkoop

•  Bijzonder sterk internationaal merk
•  Persoonlijk, snel en op maat geholpen als particulier of bedrijf
•  Via professionele tussenpersonen en de eigen organisatie met 

maatwerkadvies voor de grote en complexe risico’s

Klantcontact & Diensten

•  Naast reguliere nationale klantcontact organisatie ook internati-
onale lokale netwerken 

•  Informatie en strategische analyses
•  Beïnvloeden van risico door het professionele netwerk in te zet-

ten en klanten te informeren

Hoger doel

•  Klanten kunnen de toekomst 
altijd met vertrouwen tegemoet 
zien

Merkwortels

•  Opgericht in 1919 met het doel 
om Amerikaanse bedrijven in 
het buitenland vol vertrouwen te 
kunnen laten ondernemen

Waarde voor  
en door  
aandeelhouders

•  Langetermijnrelatie 
met de medewerkers

•  Kansen en ontplooi-
ingsmogelijkheden on-
afhankelijk van afkomst

•  Medewerkers voelen 
zich eigenaar van hun 
profit center en geven 
daarvoor extra inzet 
terug

AIGBriljante Business Modellen in Finance
Heden: Bijzondere risico’s delen Thomas Bachet & Jeroen Kemperman

op een ongekende manier op en betaalt in vier jaar tijd 181 
miljard dollar (ongeveer 170 miljard euro) schuld af. De huidige 
cijfers zijn weer indrukwekkend. Klanten, met name de zakelijke 
klanten, kunnen bij AIG rekenen op een op maat gemaakt product 
dat voldoet aan hun specifieke behoefte. Om dit waar te kunnen 
maken is het voor AIG van belang om de context en risico’s waar 
klanten mee te maken krijgen als beste te kunnen inschatten, dit 
is dan ook een belangrijke kernkwaliteit die het onderscheidt van 
zijn concurrentie. 

Wat dit praktisch betekent is bijvoorbeeld zichtbaar na de 
aanslagen op 11 september 2001. Veel verzekeraars willen gebruik 
maken van de mogelijkheid om na zo’n ramp geen commerciële 
vluchten meer te verzekeren. Als er niks gebeurt, ligt binnen een 
week een groot deel van het vliegverkeer plat. AIG richt vervolgens 
binnen vier dagen een industriebreed verzekeringsfonds op van 
1 miljard dollar, waarin AIG zelf direct 200 miljoen dollar (188 
miljoen euro) stort. Door dit fonds kunnen de vliegtuigen blijven 
vliegen. Het goed internationaal kunnen opereren, kunnen 
omgaan met verschillende belangen en partijen en daarbij 
tegelijkertijd de eigen bedrijfsdoelstellingen realiseren, is een 
tweede kernkwaliteit. Na twee decennia geïnvesteerd te hebben in 

relaties en volop gelobbyd te hebben krijgt het kapitalistische AIG 
in 1994 bijvoorbeeld als eerste buitenlandse bedrijf een volledige 
licentie als verzekeraar in Rusland. 

2 Het businessmodel: Alle informatie en netwerken
Marktsegmenten: Massale consumentenmarkt en zakelijke 
niches 
AIG richt zich ook op consumenten, maar vooral op de zakelijke 
markt. Voor verschillende bedrijfstakken is een eigen team 
van professionals beschikbaar dat zich specifiek richt op het 
snappen van de business, het kunnen inschatten van risico’s 
en het verdienen van geld met het accepteren van deze risico’s. 
Het bedrijf is er in de eerste periode op gericht om Amerikaanse 
bedrijven te verzekeren in Azië. Het onderscheidt zich nog 
steeds door bedrijven te verzekeren op plaatsen die voor hem 
nieuw zijn. Het opereert in landen waar andere verzekeraars 
niet kunnen of willen werken. Daarbij accepteert het risico’s 
die andere verzekeraars niet aandurven. Tegenwoordig heeft 
AIG ruim 88 miljoen klanten in 130 verschillende landen in 
vooral schadeverzekeringen, levensverzekeringen en pensioen. 
Internationaal is er vooral concurrentie voor heel grote risico’s 
van Lloyd’s en herverzekeraars. Daarnaast zijn er de verzekeraars 

INSURANCE

Waarde voor klanten en 
marktsegmenten  van AIG
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Kernkwaliteiten

•  Technische specialisten
•  Risicospecialisten
•  Internationaal opereren
•  Nieuwe markten openen

Merkbewijs

•  Concrete resultaten zoals Lucht-
vaart na 9/11 in de lucht houden 
en activiteiten opzetten in Rus-
land & China 

Kern- en Merkwaarden

• Ondernemerschap
• Lef 
• Innovativiteit
• Betrouwbaar 

Gewaagd doel

•  Wereldwijd marktleider zijn en 
blijven op het gebied van schade- 
en levensverzekeringen

Merkbelofte

•  Onafhankelijk van de geografische 
locatie of de complexiteit van het 
risico, wij kunnen je verzekeren

Waarde voor en  
door medewerkers
•  Voor de bail-out bijna een eeuw lang een 

stabiele groei, wat zorgt voor een ‘betrouw-
baar’ aandeel dat in veel portfolio’s als basis-
aandeel wordt gezien

•  Zelfs voor de staat een noodzakelijke maar 
uiteindelijk toch winstgevende investering

•  Tegenwoordig weer een relatief stabiele en 
winstgevende investering met omzet van meer 
dan 65 miljard USD (61 miljard EUR) en 6,8 
miljard USD (6,4 miljard EUR) winst in 2013

•  Bedrijfswaarde eind 2014 bijna 100 miljard 
USD (bijna 94 miljard EUR)

Waarde door klanten

•  Meer dan 70 miljoen klanten komen en blijven bij AIG als partner 
om te ondernemen

•  Diverse prijzen klanten: Temkin group’s 2013 CX Excellent Award, 
AIG Asia Pacific, 
2014 ACE (Achievement in Customer Excellence) Award for Travel, 
2013 Best commercial insurance provider Risk Manager Choice 
Award

Waarde voor en door de maatschappij

•  Basis voor internationale handel en bedrijvigheid
• Economische groei, investeringen in het land zelf
• Hits: 31.200.000 (Google)
• Positief oordeel eerste 25: 60% (Google)
•  Range of Business Insurance Innovation Awards such asfor Parity and  

Prospectus Edge 
• 2014 Innovation Awards: AIG Multinational Program Design Tool

Organisatie

Financiële waarde

Eigenaren

Organisatie

Medewerkerswaarde

Medewerkers
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Klantwaarde

Organisatie

Maatschappelijke waarde
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Merkessentie: 

De meest complexe risico’s verzekerd

Waarde voor klanten

Resultaat Wat krijg ik?

•  Zekerheid om als particulier of bedrijf overal te ondernemen 
ook al zijn de risico’s groot en complex

 +
Afhandeling Hoe krijg ik het?

•  Verzekering wordt indien nodig passend gemaakt voor mij

 +
Emotie Wat voel ik erbij?

•  Vertrouwen dat het risico goed is ingeschat en afgedekt en dus 
vrijheid van handelen

 

Prijs Hoeveel kost het?

•  Passende premie voor het risico    

 +
Moeite Wat moet ik ervoor doen?

•  Inzicht geven in de risico’s die je wilt laten dekken  

 +
Risico Hoe onzeker is het?

•  AIG is behoorlijk zeker
Waarde voor klanten

Resultaat, Afhandeling, Emotie 
Prijs, Moeite, Risico

Marktsegmenten

Positie, Concurrentie,  
Doelgroep, Klantinzicht

Operatie

Productie & Technologie, 
Leveranciers & Partners

Levering

Marketing & Verkoop, 
Klantcontact & Diensten

Kunst van positionering

Kunst van verbinding

O
p

er
at

io
n

el
e 

kr
ac

h
t

K
lan

tb
elevin

gskrach
t

Bol-2.   1 19-03-13   18:01

Marktsegmenten

Positie

•   Internationaal marktlleider schadeverzekeringen. In andere 
markten zoals leven en pensioen een significante positie

Concurrentie

•  Internationaal beperkte concurrentie grote risico’s bij herverze-
keraars, nationaal met de betreffende grote verzekeraars 

Doelgroep

•  Zakelijk: Complexe niches
•  Consumenten: Ook huis-tuin-en-keukenverzekeringen

Klantinzicht

•  Elk risico is af te dekken en dat geeft ruimte om te ondernemen 
in onzekere omstandigheden en landen

Operatie

Productie & Technologie

•  Operatie volgens het profitcenterprincipe met acceptatie tot en 
met claims per deelmarkt 

•  Gestroomlijnde verwerking en automatisering
•  Spreiden van risico door slim herverzekeren en investeren
•  Het echt doorgronden van het risico, door branche-expertise en 

excellente analyses
•  Internationale ervaring en data in mensen en systemen 

Leveranciers & Partners

•   Internationale overheden
•   Herverzekeraars

Marketing & Verkoop

•  Bijzonder sterk internationaal merk
•  Persoonlijk, snel en op maat geholpen als particulier of bedrijf
•  Via professionele tussenpersonen en de eigen organisatie met 

maatwerkadvies voor de grote en complexe risico’s

Klantcontact & Diensten

•  Naast reguliere nationale klantcontact organisatie ook internati-
onale lokale netwerken 

•  Informatie en strategische analyses
•  Beïnvloeden van risico door het professionele netwerk in te zet-

ten en klanten te informeren

Hoger doel

•  Klanten kunnen de toekomst 
altijd met vertrouwen tegemoet 
zien

Merkwortels

•  Opgericht in 1919 met het doel 
om Amerikaanse bedrijven in 
het buitenland vol vertrouwen te 
kunnen laten ondernemen

Waarde voor  
en door  
aandeelhouders

•  Langetermijnrelatie 
met de medewerkers

•  Kansen en ontplooi-
ingsmogelijkheden on-
afhankelijk van afkomst

•  Medewerkers voelen 
zich eigenaar van hun 
profit center en geven 
daarvoor extra inzet 
terug

AIGBriljante Business Modellen in Finance
Heden: Bijzondere risico’s delen Thomas Bachet & Jeroen Kemperman

per land. AIG deelt het inzicht met Lloyd’s dat elk risico is af te 
dekken. Dat geeft ruimte om te ondernemen, ook onder onzekere 
omstandigheden in risicovolle landen.

Klantwaarde: Elk risico verzekerd
De waarde voor klanten ligt erin dat de meest uiteenlopende 
en complexe risico’s kunnen worden verzekerd op vrijwel elke 
plek in de wereld. Daarmee geeft AIG klanten de vrijheid en het 
vertrouwen om te ondernemen waar, wanneer en hoe ze dat 
willen. AIG levert daarom relatief weinig producten van de plank. 
Zeker de zakelijke klanten krijgen veelal op maat gemaakte 
verzekeringsproducten. Bedrijven als General Electric profiteren 
hier al van in het begin van de 19de eeuw in Hong Kong. 

Vrijwel alle grote Amerikaanse ondernemingen maken in hun 
globalisatie gebruik van de buitenlandse deuren die worden 
geopend door AIG. Zo kunnen ze bezittingen en belangen 
in het buitenland verzekeren en beschermen tegen politieke 
risico’s, tegen niet-betalende zakelijke klanten, kidnapping 
en afpersing en reputatieschade tot aan het opstellen van 
garantieprogramma’s voor producenten van speelgoed tot mobiele 
telefoons. Tegenwoordig richten de producten zich meer op 
voorzorgsmaatregelen en verzekering voor de risico’s van de 
21ste eeuw. Denk bijvoorbeeld aan de supplychainverzekering, 
waarbij je je als bedrijf kunt verzekeren tegen winstderving 
door onverwachte vertraging bij leveranciers door bijvoorbeeld 
een uitbraak van de Mexicaanse griep, personeelsuitval of een 
transportverbod. Of de mogelijkheid om je te verzekeren tegen 
dataschade door cybercrime en reputatieschade door een 
cyberaanval. Met deze innovatieve producten biedt AIG veiligheid 
tegen risico’s die niet door anderen worden gedekt.

Levering: Breed diep netwerk voor relatie en informatie
AIG levert producten voor de consumenten en zakelijke markt. 
De leveringsvorm verschilt daarbij sterk per producttype en 
klantgroep, zowel op het gebied van marketing, verkoop als 
klantcontact. Er wordt gewerkt met eigen adviseurs en agenten, 

maar ook met intermediairs en verzekeringsmakelaars. Echt 
opvallend aan AIG zijn haar relatienetwerken en de informatie 
waarover zij beschikt. 

Gecombineerd met de focus op risico’s heeft het verzekeringsvak 
bij AIG ook wel kenmerken die lijken op organisaties als MI5 of 
de CIA. AIG helpt mee aan de internationale expansie van de VS 
en Amerikaanse bedrijven en omgekeerd lift het hier natuurlijk 
ook op mee. De persoonlijke en zakelijke netwerken van AIG zijn 
nauw vervlochten met de Amerikaanse landgenoten in overheden, 
instanties en bedrijven. Dit helpt in de verkoop, opent lokale 
deuren voor alle partijen en geeft ook mogelijkheden om beter op 
de hoogte te zijn van risico’s en daar op te anticiperen door ze weg 
te nemen of te ontwijken. 

Het management van AIG besteedt veel tijd om een sterk netwerk 
op hoog niveau te bouwen met lokale stakeholders in elk land 
waar het actief is. AIG heeft hier in 1981 een apart instituut voor 
opgezet: de International Advisory Board (IAB). Dit is een plek 
waar veel van de mensen uit het netwerk van AIG periodiek bij 
elkaar komen om de belangrijkste nationale en internationale 
ontwikkelingen met elkaar te bespreken. Leden van de IAB 
waren (oud-)ministers, zoals bijvoorbeeld de Aritoschi Soejim, en 
kwamen uit het management van internationale ondernemingen 
zoals Edwin Stopper van de Zwitserse Banque Leu, en Yuet-Keung 
Kan, voorzitter van de bank van Oost-Azië. Lange tijd was Henry 
Kissinger de voorzitter van deze board. 

Informatie is logischerwijs zeer belangrijk en van vitaal belang 
voor de eigen organisatie en voor de klanten. Dat wordt vanaf 
de beginjaren van het bedrijf onderkend. Al in 1926 opent 
AIG de American International Underwriters Cooperation een 
eerste liaisonkantoor in New York. Hier wordt met verschillende 
Amerikaanse bedrijven informatie gedeeld, zoals kennis en 
ervaring over hoe je zaken doet in China. Later brengt het 
onderdeel AIG Global Economics het Executive Briefing Book 
uit, een vorm van businessintelligence waarin strategische 
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risicoanalyses van AIG worden gedeeld met zijn klanten en 
businesspartners. AIG heeft meer van dit soort initiatieven voor zijn 
klanten, zoals bijvoorbeeld China Monthly Report. Het doel is extra 
service en risicobeperking voor klanten.

Operatie: Snappen, spreiden en beïnvloeden van risico
AIG heeft drie primaire productgroepen: schadeverzekeringen, 
levensverzekeringen en pensioen. AIG Property Casualty 
biedt verzekeringsproducten voor commerciële, institutionele 
en individuele klanten. AIG Life and Retirement biedt 
levensverzekeringen en pensioenproducten in de VS. Dit alles 
vraagt gestroomlijnde processen en bijbehorende automatisering 
in de verschillende bedrijfsonderdelen binnen AIG. De overige 
activiteiten richten zich op allerlei financiële dienstverlening 
en vooral het handelen op de kapitaalmarkt, het doen van 
investeringen en het beschermen daarvan. 

AIG hanteert het profitcentermodel. Elke markt of niche heeft een 
apart onderdeel dat verantwoordelijk is voor winst en verlies, vanaf 
het moment van accepteren van de risico’s tot aan het afhandelen 
van claims. Het succes is dus direct gekoppeld aan de winst 
die kan worden gerealiseerd met het wel of niet accepteren van 
een risico voor de premie die daar tegenover staat. Door op deze 
manier te sturen, zijn de verschillende profitcenters erop gefocust 
om de verkoop en acceptatie, het risico zelf en de bijbehorende 
kosten zo goed mogelijk onder controle te houden. Elk profitcenter 
heeft dezelfde soort activiteiten, maar dan op zijn eigen niche. 
Om risico’s te accepteren tegen de juiste premie speelt informatie 
wederom een essentiële rol. Daarom ligt er in de operatie 
een sterke focus op experts en het opbouwen van expertise. 
Omdat AIG internationaal opereert heeft het daarbij toegang tot 
internationale informatie en data, die worden gebruikt om steeds 
betere inschattingen te maken. 

Starr Technical Risk Agency is een voorbeeld van zo’n profitcenter 
van AIG. Het is opgericht in 1967 en richt zich op de olie- en 
gasindustrie in de VS. De technische kennis en ervaring van AIG 
buiten de VS is direct meegenomen en heeft ervoor gezorgd dat 
AIG de beste risico-inschattingen kan maken en de marktleider in 
deze niche is.

3 Het resultaat: Alle beloning
AIG heeft een zichzelf versterkende cirkel gecreëerd. De 
technische en risicoanalyses van AIG op basis van zijn 
expertise en relaties zijn superieur. Dit versterkt zijn reputatie en 
aantrekkingskracht als zakenpartner voor alle betrokkenen en 
maakt AIG tot een onmisbare partner op onbekend terrein. Dit 
trekt dus weer nieuwe klanten, medewerkers, aandeelhouders en 
overheden aan. Dat versterkt de netwerken en informatie weer, wat 
AIG amper te evenaren maakt voor concurrenten waar het gaat om 
het werven en behouden van nieuwe klanten.

Het schadebedrijf van AIG is wereldleider met meer dan 70 
miljoen klanten, zowel zakelijk als particulier. AIG doet zaken met 
98% van de Fortune 500, 90% van de Fortune Global 500 en 
het verzekert 40% van de rijkste Amerikanen. Het is de nummer 
één commerciële verzekeraar in de VS en de nummer één 
buitenlandse schadeverzekeraar in Japan en China. In andere 
regio’s als Europa, het Midden-Oosten en Afrika is het de grootste 
Amerikaanse schadeverzekeraar en de positie in Latijns-Amerika 
groeit sterk. 

De aandeelhouders van AIG zijn divers, van grote pensioenfondsen 
tot private investeerders. Een groot deel van het management 
van AIG is zelf ook aandeelhouder via Starr International 
Company (SICO). Tot 2008 is AIG een topinvestering. Omzet, 
winst en beurswaarde laten een stabiele groei zien en het bedrijf 
heeft ook nog een triple-A rating. Daarmee vormt het voor veel 
aandeelhouders een stabiele kern in het aandelenportfolio. 
Tijdens de bail-out wordt de Amerikaanse overheid grootaandeel­
houder met ruim 92% van de totale aandelen, de andere 
grootaandeelhouder is SICO met een belang van 8%. De 
bestaande aandeelhouders (waaronder oud-CEO Greenberg) 
verliezen daarmee beurswaarde en eigenaarschap. Tegenwoordig 
bestaat de grootste groep aandeelhouders van AIG uit institutionele 
beleggers. Na de herstructurering is het bedrijfsresultaat en de 
ontwikkeling van de aandeelhouderswaarde weer gezond met 
een omzet van meer dan 65 miljard dollar (61 miljard euro) een 
winst van bijna 7 miljard dollar (6,6 miljard euro) in 2013 en een 
bedrijfswaarde eind 2014 van bijna 100 miljard dollar (94 miljard 
euro).

088 - 3656267
dolmans.com

Diensten & Concepten
•  Bereddering, eerste noodhulp, salvage
• Verrichten HCL-stop
• Zaakwaarneming na calamiteit
• Slopen en reinigen opstal
•  Transport, opslag en reiniging inboedels
• Luchtkanaalreiniging 
• Schimmelbestrijding
• Geurbehandeling 

Calamiteiten zijn altijd onverwacht en 
onplezierig. Denk aan brand- of stormschade, 
wateroverlast, een explosie of inbraak.

Op die momenten van chaos kunt u in het bijzonder op ons rekenen. 
Onze medewerkers zijn echte specialisten die weten wat er nodig 
is. Ze zijn snel ter plekke, inventa riseren de situatie, coördineren 
het werk van alle betrokkenen en lossen adequaat uw problemen op.
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Kernkwaliteiten

•  Technische specialisten
•  Risicospecialisten
•  Internationaal opereren
•  Nieuwe markten openen

Merkbewijs

•  Concrete resultaten zoals Lucht-
vaart na 9/11 in de lucht houden 
en activiteiten opzetten in Rus-
land & China 

Kern- en Merkwaarden

• Ondernemerschap
• Lef 
• Innovativiteit
• Betrouwbaar 

Gewaagd doel

•  Wereldwijd marktleider zijn en 
blijven op het gebied van schade- 
en levensverzekeringen

Merkbelofte

•  Onafhankelijk van de geografische 
locatie of de complexiteit van het 
risico, wij kunnen je verzekeren

Waarde voor en  
door medewerkers
•  Voor de bail-out bijna een eeuw lang een 

stabiele groei, wat zorgt voor een ‘betrouw-
baar’ aandeel dat in veel portfolio’s als basis-
aandeel wordt gezien

•  Zelfs voor de staat een noodzakelijke maar 
uiteindelijk toch winstgevende investering

•  Tegenwoordig weer een relatief stabiele en 
winstgevende investering met omzet van meer 
dan 65 miljard USD (61 miljard EUR) en 6,8 
miljard USD (6,4 miljard EUR) winst in 2013

•  Bedrijfswaarde eind 2014 bijna 100 miljard 
USD (bijna 94 miljard EUR)

Waarde door klanten

•  Meer dan 70 miljoen klanten komen en blijven bij AIG als partner 
om te ondernemen

•  Diverse prijzen klanten: Temkin group’s 2013 CX Excellent Award, 
AIG Asia Pacific, 
2014 ACE (Achievement in Customer Excellence) Award for Travel, 
2013 Best commercial insurance provider Risk Manager Choice 
Award

Waarde voor en door de maatschappij

•  Basis voor internationale handel en bedrijvigheid
• Economische groei, investeringen in het land zelf
• Hits: 31.200.000 (Google)
• Positief oordeel eerste 25: 60% (Google)
•  Range of Business Insurance Innovation Awards such asfor Parity and  

Prospectus Edge 
• 2014 Innovation Awards: AIG Multinational Program Design Tool

Organisatie

Financiële waarde

Eigenaren

Organisatie

Medewerkerswaarde

Medewerkers

Klanten

Klantwaarde

Organisatie

Maatschappelijke waarde
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Hoger doel
Waarom bestaan wij?

Gewaagd doel
Waarheen gaan wij?

Kernkwaliteiten
Waarin blinken wij uit?

Kernwaarden
Waar staan we voor?
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Merkessentie: 

De meest complexe risico’s verzekerd

Waarde voor klanten

Resultaat Wat krijg ik?

•  Zekerheid om als particulier of bedrijf overal te ondernemen 
ook al zijn de risico’s groot en complex

 +
Afhandeling Hoe krijg ik het?

•  Verzekering wordt indien nodig passend gemaakt voor mij

 +
Emotie Wat voel ik erbij?

•  Vertrouwen dat het risico goed is ingeschat en afgedekt en dus 
vrijheid van handelen

 

Prijs Hoeveel kost het?

•  Passende premie voor het risico    

 +
Moeite Wat moet ik ervoor doen?

•  Inzicht geven in de risico’s die je wilt laten dekken  

 +
Risico Hoe onzeker is het?

•  AIG is behoorlijk zeker
Waarde voor klanten

Resultaat, Afhandeling, Emotie 
Prijs, Moeite, Risico

Marktsegmenten

Positie, Concurrentie,  
Doelgroep, Klantinzicht

Operatie

Productie & Technologie, 
Leveranciers & Partners

Levering

Marketing & Verkoop, 
Klantcontact & Diensten

Kunst van positionering

Kunst van verbinding
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Marktsegmenten

Positie

•   Internationaal marktlleider schadeverzekeringen. In andere 
markten zoals leven en pensioen een significante positie

Concurrentie

•  Internationaal beperkte concurrentie grote risico’s bij herverze-
keraars, nationaal met de betreffende grote verzekeraars 

Doelgroep

•  Zakelijk: Complexe niches
•  Consumenten: Ook huis-tuin-en-keukenverzekeringen

Klantinzicht

•  Elk risico is af te dekken en dat geeft ruimte om te ondernemen 
in onzekere omstandigheden en landen

Operatie

Productie & Technologie

•  Operatie volgens het profitcenterprincipe met acceptatie tot en 
met claims per deelmarkt 

•  Gestroomlijnde verwerking en automatisering
•  Spreiden van risico door slim herverzekeren en investeren
•  Het echt doorgronden van het risico, door branche-expertise en 

excellente analyses
•  Internationale ervaring en data in mensen en systemen 

Leveranciers & Partners

•   Internationale overheden
•   Herverzekeraars

Marketing & Verkoop

•  Bijzonder sterk internationaal merk
•  Persoonlijk, snel en op maat geholpen als particulier of bedrijf
•  Via professionele tussenpersonen en de eigen organisatie met 

maatwerkadvies voor de grote en complexe risico’s

Klantcontact & Diensten

•  Naast reguliere nationale klantcontact organisatie ook internati-
onale lokale netwerken 

•  Informatie en strategische analyses
•  Beïnvloeden van risico door het professionele netwerk in te zet-

ten en klanten te informeren

Hoger doel

•  Klanten kunnen de toekomst 
altijd met vertrouwen tegemoet 
zien

Merkwortels

•  Opgericht in 1919 met het doel 
om Amerikaanse bedrijven in 
het buitenland vol vertrouwen te 
kunnen laten ondernemen

Waarde voor  
en door  
aandeelhouders

•  Langetermijnrelatie 
met de medewerkers

•  Kansen en ontplooi-
ingsmogelijkheden on-
afhankelijk van afkomst

•  Medewerkers voelen 
zich eigenaar van hun 
profit center en geven 
daarvoor extra inzet 
terug

AIGBriljante Business Modellen in Finance
Heden: Bijzondere risico’s delen Thomas Bachet & Jeroen Kemperman

Zeker in de beginjaren heeft de cultuur iets weg van een 
familiebedrijf. Dit is vooral merkbaar op momenten dat het nodig 
is. Een goed voorbeeld daarvan is de regimewisseling in Cuba 
waar AIG op dat moment erg succesvol is. Als Fidel Castro de 
macht overneemt zorgt Cornelius ervoor dat medewerkers de 
mogelijkheid hebben om te vertrekken naar de VS, met een 
nieuwe baan bij AIG in het vooruitzicht. In totaal maken zeventig 
gezinnen gebruik van deze mogelijkheid. 

De cultuur bij AIG is gericht op een hoge mate van commitment en 
langetermijnrelaties. De medewerkers staan centraal, ze worden 
geselecteerd op kwaliteit en ondersteund om het beste uit zichzelf 
te halen. Daarbij maakt afkomst bijvoorbeeld niet uit. Dat zit diep 
in de wortels. In 1919 werkt Cornelius al direct met lokale mensen 
die hij ook functies geeft met een behoorlijke verantwoordelijkheid. 
Zijn eerste twee werknemers zijn Chinees en dat is voor die tijd 
ongehoord. Cornelius zegt het volgende over de manier waarop hij 
wil omgaan met mensen: ‘Good business was no more than the 
sum of the efforts of capable men, doing what they could do well 
in a way that became them best. Sometimes I find a man who has 
an inner fire, a man who is perfectly in his metier, his orbit, and 
when I do, I back him.’ 

Deze manier van selecteren levert de organisatie vanaf het begin 
de juiste mensen op. Het werkt twee kanten op: de organisatie 
krijgt goed personeel en het personeel krijgt vertrouwen en een 
uitdagende job waarmee ook zij de kans krijgen zich te ontwikkelen 
op onbekend terrein. De ondernemende cultuur wordt versterkt 
door de profitcenters, die zij ook echt managen als hun eigen 
toko. Tegelijkertijd maakt dat natuurlijk wel weer kwetsbaar als er 
geen waterdichte schotten zijn en risico’s worden gedeeld, zoals 
zichtbaar werd in 2008. Verder investeert AIG in de gezondheid 
en ontwikkeling van zijn medewerkers. Zo worden universitaire 
studies betaald en is er een online carrièreplatform om mensen te 
begeleiden om het carrièrepad te kiezen dat bij hen past.

Als landen de economie willen stimuleren is AIG als overtuigd 
verspreider van het kapitalisme een goede partner. Het biedt de 
veiligheid en zekerheid voor groei van de internationale handel 
en bedrijvigheid. Met de verzekeringsfondsen worden ook 
investeringen gedaan in het land zelf om landen economisch 
verder te ontwikkelen en te helpen een stabiele economie 
te realiseren. Het doet investeringen in lokale infrastructuur, 
ondernemingen en industrie. Dit is overigens niet alleen vanuit 
het belang van de maatschappij, maar ook uit eigenbelang voor 
AIG: hoe sterker de economische groei, hoe groter de toekomstige 
markt en als je mede hebt geïnvesteerd in de opbouw van het land 
dan heb je daar ook goodwill en een positie. 

Als investeerder richt het zijn investeringen ook op initiatieven 
die goed zijn voor de samenleving. Zo is AIG al dertig jaar lang 
de grootste investeerder in groene energie met investeringen 
van 2 miljard dollar in windenergie, zonne-energie, aardwarmte 
en andere groene projecten wereldwijd. In 2013 heeft AIG 
meer dan 30 miljard dollar (28,2 miljard EUR) geïnvesteerd in 
obligaties die helpen om sociale programma’s te financieren, zoals 
onderwijs, bouw van ziekenhuis, brandweer en politiegebouwen en 
vervoersystemen.

4 De briljante lessen van AIG
Wat kunnen we leren van AIG?
•	 Kies de producten waar je het beste in wilt zijn. AIG onder-

scheidt zich in de complexe en grote internationale risico’s en 
bouwt daar zijn organisatie, kernkwaliteiten en netwerken op uit.

•	 Wees superieur in informatie. AIG is altijd het slimste jongetje 
van de klas als het gaat om risico’s en veiligheid. Daarmee 
kan het net intelligenter zaken doen en is het een onmisbare 
partner, wat verder gaat dan alleen het verzekeren tegen een 
premie als je je op onbekend terrein begeeft.

•	 Investeer in je netwerk. Het internationale netwerk dat AIG 
heeft opgebouwd maakt het mogelijk dat het kan opereren over 
de hele wereld en de bijzondere producten te bieden waar het 
zich mee wil onderscheiden en daar ook van de kennis voor te 
hebben.

•	 Blijf snappen waar je mee bezig bent. Het ging mis met AIG 
toen het geen echt overzicht meer had in de risico’s die het liep, 
gebaseerd op de grote misvatting dat het niet zou kunnen falen.

•	 Blijf bij je waarden. Een van de belangrijke lessen is dat het 
belangrijk is om je aan je kernwaarden te houden. Als je 
superieur bent in informatie en expertise, hoor je niet in 
producten en risico’s te stappen die je niet tot in de haarvaten 
begrijpt. Daarbij hoor je vast te houden aan basisprincipes, 
zoals een gezond verzekeringsrendement maken op 
elk afzonderlijk product (waardoor er dus meer premie 
binnenkomt dat er claims uitgaan) en zorgen dat je niet werkt 
met onderpanden die minder waard zijn dan er wordt geleend.
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Briljante businessmodellen in finance: 19 cases

De businessmodellen van vele banken en verzekeraars zijn niet toekomstbestendig. Er is een doorbraak nodig om weer te gaan 
ondernemen vanuit hernieuwd vertrouwen. Dat vraagt om briljante businessmodellen, gedreven vanuit visie. Businessmodellen die 
waarde creëren voor alle stakeholders: klanten, medewerkers, aandeelhouders en maatschappij 
In het boek ; Briljante businessmodellen in finance’ staan 19 cases van organisaties die het anders deden, doen en gaan doen. In 
dit boek komen briljante businessmodellen aan bod voor de volgende zes financiële basisbehoeften:
•	 Gemeenschappelijk betaalverkeer om betrouwbaar onderling te kunnen handelen en ruilen: Wisselbank, Visa en GCash;
•	 Gemeenschappelijk bankieren om dagelijks geld op te nemen en te betalen in de gemeenschap: Mit Ghamr, Svenska 
	 Handelsbanken en Umpqua Bank;
•	 Samen financieren om middelen te vinden om te kunnen ondernemen: Crédit Coopératif, BRI en SKS;
•	 Samen investeren om rendement te maken om morgen van te kunnen leven: Pensioenfonds Rotterdamse Roeiers, Kickstarter 
	 en Leapfrog;
•	 Dagelijkse risico’s delen om tegenslagen te voorkomen, delen en repareren: Centraal Beheer, Interpolis en Google;
•	 Bijzondere risico’s delen om ook de grote rampen te kunnen absorberen: Lloyd’s, AIG en Credit Suisse.
 
 
Briljante businessmodellen in finance is bedoeld voor alle professionals in de financiële dienstverlening.

De 400 tellende utgave wordt uitgegeven door  Academic Service, ISBN 978 94 6220 1255, NUR 801

Thomas Bachet werkt momenteel aan het opzetten van het vitaliteitsplatform Actify vanuit de divisie Zilveren Kruis 
van Achmea. Hij is in die rol actief betrokken bij het stimuleren van gezond eten, bewegen en ontspannen. Hij is 
gespecialiseerd in innovatiemanagement en heeft in zijn huidige baan en in zijn vorige functie bij TNO veel ervaring 
opgedaan met het uitwerken en realiseren van nieuwe producten, concepten en businessmodellen. Hij heeft case 
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AFSCHUDDEN
Hij of zij weet het altijd beter. Als we dat zeggen van iemand, vinden we hem of haar 
op z’n minst een tikkeltje eigenwijs. Dat is een eigenschap die niet bijdraagt aan het 
opbouwen van vriendschap. Een schade-expert is eigenlijk ook iemand die het beter 
weet, maar van wie dat zijn of haar beroep is. ‘Deskundige, met name als iemand 
die geroepen wordt om in betwiste zaken uitspraak te doen of advies te geven’, zo 
geeft de Dikke van Dale uitleg aan dit lemma.

Een deskundige, dat ben je niet zomaar. Door het opdoen van 
heel veel kennis, meerdere jaren ervaring, goede communicatieve 
eigenschappen, heel hard werken en een bijzonder rechte inborst, 
kan iemand NIVRE-expert worden, en naar gelang van tijd een 
steeds betere schade-expert worden. Daarbij zal hij of zij een 
intrinsieke motivatie moeten hebben om aan ‘waarheidsvinding’ 
te doen en het vermogen moeten hebben de feiten adequaat te 
rapporteren, zodanig dat alle betrokken partijen – ook degenen die 
niet deskundig zijn – het nog snappen ook. 

Je moet voldoende eelt op je ziel hebben, om die motivatie niet 
aan te laten tasten. Om door weer en wind, bij tij en ontij, je werk 
met groot enthousiasme te doen. Je ondervindt immers wel eens 
weerstand onderweg. Zo zijn er gedupeerden die de expert vooral 
beschouwen als ‘door de verzekeraar gestuurd’.

Verzekeraars
Wij in de branche weten uiteraard dat verzekeraars essentieel 
zijn voor samenleving en economie en dat schadeverzekeraars 
rond de nullijn opereren. Verzekeraars voelen een kostendruk, die 
ook ons als NIVRE-experts niet onberoerd laat. De relatie tussen 
verzekeraars en expertisebureaus is de afgelopen jaren verzakelijkt 
en je zou kunnen zeggen dat men gemakkelijker dan vroeger 
omwille van de prijs afscheid neemt. Dienstverlening is echter 
bepaald niet uitsluitend in prijs uit te drukken. 

Wat ik bijvoorbeeld moeilijk kan begrijpen is dat er zelfs partijen 
in de markt zijn - verzekeraars en makelaars - die experts 
inschakelen die géén NIVRE-expert zijn. Iedereen is uiteraard 
vrij om dat te doen, maar bedenk dan wel dat wij als NIVRE 
bijvoorbeeld een systeem van tuchtrecht bieden, bepaald geen 
sinecure. Bedenk dat we als organisatie aan kennisborging doen 
en als bureaus vaak onbedoeld het opleidingsinstituut voor de 
rest van de schadebranche zijn. Dat, als zich een onverwachte 
gebeurtenis voordoet, zoals onlangs met de helikopter die een 
hoogspanningsmast raakte, wij worden geraadpleegd. 

Toegevoegde waarde
De toegevoegde waarde van een schadeverzekering manifesteert 
zich als er schade is. In de gevallen dat een NIVRE-expert 
wordt ingeschakeld, vervult de expert een belangrijke rol bij de 
totstandkoming van die toegevoegde waarde. Daarmee bedoel ik 
dan uiteraard niet het voor de gedupeerde maximaliseren van de 
uitkering. Nee, het gaat erom, en daarbij maakt het niet uit of je 

de expert of de contra-expert bent, dat de schade juist bepaald 
wordt en dat de gedupeerde dat ook zo ervaart. Overigens, met 
al onze kennis en ervaring zouden we als experts, is mijn stellige 
overtuiging, ook meer moeten kunnen doen voordat er schade 
is en ook nadat de schade geregeld is. Ook zou het waardevol 
kunnen zijn om in dossiers opgeslagen kennis - geanonimiseerd - 
te ontsluiten.

Ik heb hiervoor al opgemerkt, dat je niet zomaar NIVRE-expert 
bent. Je moet daar heel veel voor doen en eigenlijk ben je er ook 
nooit mee klaar. Het is nagenoeg onmogelijk om dat als expert 
in je eentje te doen. Het is goed om verbinding aan te gaan met 
collega’s en elkaar te versterken. Uiteraard stel je daarbij de vraag: 
‘what’s in it for me’. Maar als je ook durft te geven, wordt voor een 
ieder het effect veel groter. 

Voldoende instroom
Wij hebben als NIVRE het afgelopen halfjaar een voortvarende 
groei doorgemaakt en zijn inmiddels met ruim vijftienhonderd 
NIVRE-experts, plus nog enkele honderden professionals in de 
andere NIVRE-registers. Ook op de langere termijn zullen we 
ervoor moeten zorgen, dat we voldoende instroom houden van 
experts. We zullen daarom niet alleen gericht op opdrachtgevers 
en gedupeerden beter moeten uitdragen wat de waarde is van 
experts en welke rol het NIVRE hierin vervult, maar dat zal ook 
van belang zijn richting nieuwe toetreders tot de beroepsgroep. 
Daarbij moeten we niet alleen interessante toekomstige werkgevers 
zijn voor degenen die nu nog studeren, maar zeker ook voor 
professionals die al werkervaring hebben, bijvoorbeeld in de 
advocatuur, en zij-instromers kunnen zijn. Daarop zullen we onze 
systemen – denk aan vrijstellingen – zo goed mogelijk moeten 
inrichten. 

Afgelopen jaar hebben we er al aan gewerkt om richting alle 
stakeholders uit te dragen – bijvoorbeeld met een factsheet 
met indrukwekkende cijfers en door nieuws te delen via een 
LinkedIn groep – dat we een rol van betekenis vervullen. Op die 
communicatie moeten we de komende jaren nog sterker gaan 
inzetten. Bescheidenheid wordt dan wel als deugd gezien, maar je 
moet dit niet overdrijven. We zijn goed, laten we niet vergeten het 
te vertellen. En laten we dat zo doen dat we het stof, mocht er nog 
wat op onze schouders liggen, voorgoed van ons af schudden.

Ik wens u fijne feestdagen en een mooi 2018!

NIVRE-voorzitter George Oostrom


