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Wie de jeugd
heeft...
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In 1981 zette ik als beginnend verzekeringsjournalist bij Assurantie Magazine
mijn eerste schreden in de coassurantiemarkt waar ik voor het eerst kennis
maakte met de drukke, levendige beursvloer op de begane grond in het
Rotterdamse WTC-gebouw. Vanwege de optimale fysieke contactmogelijk-
heden een heerlijke plaats, niet alleen voor een journalist maar in feite voor

elke brancheprofessional om zaken te doen.

Toch waren er ook toen al zorgen bij de in de beursmarkt actieve makelaars,
verzekeraars en assuradeuren (MGA'S) over de vraag hoe jonge talentvolle
studenten en andere geschikte kandidaten binnen te kunnen halen. Ja ja,
ook toen werd de verzekeringsbranche al bestempeld als ‘niet sexy’ In

ruim 40 jaar is er dus weinig veranderd.

Begin deze eeuw werd binnen de VNAB de eerste stappen gezet voor een
meer gerichte benadering van de arbeidsmarkt met onder meer presen-
taties op Hogescholen en Universiteiten en sindsdien wordt er gezamen-
lijk maar ook door individuele marktpartijen veel werk van gemaakt. En
niet zonder succes. Want wie nu op de talrijke beursevents rondloopt,
ziet — oneerbiedig gezegd - steeds meer‘jong grut'rondlopen. Een prima

ontwikkeling.

Wie de jeugd heeft, heeft de toekomst, luidt het bekende gezegde. Als er
één ding duidelijk werd tijdens het recente Young Talent Award-event van
de VNAB, dan is het wel dat dit voor de sector wel goed zit. Het enthou-
siasme en gedrevenheid spatte van het podium bij de drie finalisten, die

in hun ‘pitches'lieten zien zowel communicatief als inhoudelijk van een
behoorlijk niveau te zijn. Zij staan daarin niet alleen, want bij de jongeren
die ik spreek proef ik hetzelfde. Wat mij daarbij in positieve zin vooral opvalt
is hun oog voor verbeteringen, hun oplossingsgerichte in- en opstelling en
hun pleidooi voor een intensievere samenwerking tussen klant, makelaar en
verzekeraar(s), en het met name voor nieuwe risico’s meer gebruik maken

van Al en van de bij alle partijen beschikbare data.

Kwalitatief zit 't dus wel snor met de toekomstige generatie. De kwantiteit
kan wel een belemmering vormen, dus daarvan zal nég meer werk gemaakt

moeten blijven worden. Door alle marktpartijen, individueel én gezamenlijk.
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Klaudia den Ouden heeft ambitieuze plannen met Claeren Broking,
het beursbedrijf binnen Alpina Group

Verdubbelen omzet binnen
2 a 3 jaar en uitgroeien tot gerenommeerde
en gewaardeerde beursmakelaar

Op 1 april 2022 koos makelaar Claeren er bewust voor om naast de vestigingen in Den Bosch en Oss een kantoor te openen in

het WTC in hartje Rotterdam met als doel de beursactiviteiten van Claeren Broking een extra impuls te geven en deze verder uit te
bouwen. Met het oog hierop werd op 1 augustus jl. tevens Klaudia den Ouden aangesteld als Manager bij het beursbedrijf om binnen
de Alpina Group het inmiddels 14 medewerkers tellende beursteam (brokers & support) aan te sturen. Kortom, aan ambities geen
gebrek op de 20e verdieping van het WTC-gebouw. “We willen uitgroeien tot een gerenommeerde en gewaardeerde beursmakelaar
en onze omzet binnen twee, drie jaar verdubbelen. Daartoe zie ik volop groeimogelijkheden, zowel binnen de Alpina Group als elders

in de (groot)zakelijke MKB-markt.”

Klaudia den Ouden: “Verzekeraars, makelaars en bedrijven moeten meer de dialoog
met elkaar opzoeken en gezamenlijk op zoek gaan naar mogelijkheden om risico’s
voor bedrijven goed verzekerbaar te maken, 0ok voor nieuwe risico’s waarvoor nog
geen of onvoldoende schadestatistieken voor handen zijn."
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Met de komst van Klaudia heeft Claeren een ervaren verzekeringspro-
fessional in huis gehaald, die haar sporen in de sector ontegenzeggelijk
heeft verdiend. In 1992 startte zij bij het toenmalige Royal Nederland
(inmiddels Allianz) als schadebehandelaar, een functie die zij later ook
bijna 10 jaar zou vervullen bij Royal & Sun Alliance. In 2006 maakte zij de
overstap naar de makelaardij en werkte zij bij De Keizer Assurantie en
rechtsopvolgers Concordia de Keizer en Ecclesia als Director Broking &
Claims en maakte zij tevens deel uit van het Directieteam.

UITDAGING

Over haar overstap zegt zij:"Na 17 jaar was ik aan een nieuwe uitdaging
toe. Toen het nieuws over mijn vertrek bekend werd in de markt heb ik
veel reacties ontvangen, waaronder een aantal verzoeken van verze-
keringsbedrijven voor een gesprek. Met vier partijen heb ik vervolgens
gesproken en uiteindelijk gekozen voor Claeren waarmee ik meteen
een 'klik"had.

Zij licht toe: "Claeren heeft een zeer goede reputatie met een prima
team aan deskundige verzekeringsprofessionals en als onderdeel van
de Alpina Group zie ik veel potentie om te groeien in het beursseg-
ment, zowel bij alle bedrijffsonderdelen binnen de Alpina Group als
daarbuiten. Naast de kwaliteit en competenties van de medewer-

kers ligt de kracht van Claeren Beurs in ondernemerschap en het op
creatieve wijze zoeken naar goede, adequate verzekeringsoplossingen
voor de klanten van de met ons samenwerkende makelaars. Het klinkt
als een open deur maar bij Claeren Beurs staat de klant echt voorop!",
aldus Klaudia, die het‘een zeer verstandige keuze'noemt dat Claeren
anderhalf jaar geleden een locatie in Rotterdam heeft geopend en
Founding Partner is geworden bij de VNAB. "Daarmee zitten we bovenop
de coassurantiemarkt en de hierin actieve makelaars en talenten.
Recentelijk zien we ook andere beursmakelaars deze beweging naar
Rotterdam maken”

www.riskenbusiness.nl
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POSITIEF NAARTOEKOMST TOE

Zij is dan ook positief gestemd over de toekomst van Claeren Beurs.
“Toen ik in augustus begon trof ik een afdeling aan met vakkundige en
enthousiaste medewerkers, een goede [T-infrastructuur en een interes-
sante en grote klantenportefeuille met volop groeipotentieel en dus
expansiemogelijkheden . Ik vind dat ook een reéle verwachting dat we
onze omzet in het beurssegment de komende twee, drie jaar kunnen
verdubbelen naar netto 12 miljoen euro. Daarbij denk ik weliswaar

aan groei in alle businesslines, maar hoofdzakelijk in onze kernmarkten
Property, Liability, Marine en Construction & Engineering.”

Hoe denken jullie dat te verwezenlijken? Haar antwoord:“In de eerste
plaats door goed werk te leveren en na te komen wat we klanten en
makelaars vooraf beloven. Door ons op te stellen als een pro-actieve
businesspartner die hen snel, klantgericht en kwalitatief van dienst is en
met goede, creatieve verzekeringsoplossingen voor de te verzekeren
risico’s. Uiteraard zijn wij zelf ervan overtuigd dat wij bedrijven in het
segment ‘Groot MKB' goed en deskundig kunnen servicen, maar dat is
zeker nog niet bij de gehele markt bekend. We onderkennen dan ook
dat er nog werk aan de winkel is qua naamsbekendheid. Daar gaan

we de komende tijd dan ook zeker aan werken en zullen we publicitair
meer van ons laten horen!

AANTREKKELIJKE WERKGEVER

Daarnaast wil Claeren zich profileren als aantrekkelijke werkgever."Dat
is meer dan alleen een goed salaris en goede secundaire arbeidsvoor-
waarden, maar daar horen zeker ook het bieden van adequate carriére-
en ontplooiingsmogelijkheden bij. Er is bij ons oprechte aandacht voor
het individu en de oorspronkelijke Brabantse gezelligheid kwam recent
nog eens nadrukkelijk naar voren tijdens het feest voor het 100-jarig
bestaan. Nieuwe medewerkers, en zo heb ik dit zelf ook ervaren, voelen
zich hier snel thuis. Wij zijn ons ervan bewust dat organisaties waar
goed wordt samengewerkt, succesvoller zijn en de medewerkers langer
in dienst blijven. Met die gedachte ben ik ervan overtuigd dat het ons
gaat lukken om de ambitieuze groeidoelstellingen te realiseren!

HARDE MARKT

Klaudia is met haar ruim drie decennia ervaring een ervaren rot in het
(co)assurantievak en heeft zowel meerdere ‘harde’als ‘zachte’verzeke-
ringsmarkten meegemaakt., waarbij de ene keer de makelaar de vraag
en aanbod wat meer kan bepalen en de andere keer de verzekeraar. De

Elk risico moet individueel op
zijn merites worden
beoordeeld, ongeacht de
sector, enbedrijven moeten
niet op voorhand van dekking
worden uitgesloten

huidige harde markt duurt weliswaar wat langer dan in het verleden,
maar de verharding zwakt volgens haar de laatste tijd gelukkig wel wat
af."Daardoor is er weer wat meer mogelijk voor onze klanten, al blijft de
verzekerbaarheid soms een knelpunt. Zeker wat (nieuwe) risico's gere-
lateerd aan de verduurzaming betreft, zoals zonnepanelen en andere
risico’s in het kader van de energietransitie, alsmede recyclingbedrijven
waarvoor het al wat langer lastig is een adequate verzekeringsdekking
te vinden”

Slaan verzekeraars in jouw ogen dan soms wat door? Klaudia weegt
haar woorden zorgvuldig. “Er zijn in de risicovolle bedrijfstakken zeker
ondernemingen die wat de veiligheidsrisico’s betreft hun zaken niet
helemaal op orde hebben. Als verzekeringsadviseur lever je hier je
toegevoegde waarde door te adviseren op het gebied van risicoma-
nagement en te bemiddelen bij de totstandkoming van een maatwerk-
pakket aan verzekeringen. Risico's moeten verzekerbaar en betaalbaar
blijven. Ik ben van mening dat verzekeraars elk risico individueel op hun
merites moeten beoordelen, ongeacht de sector waarin ze opereren, en
daarom bedrijven niet op voorhand moeten uitsluiten van dekking!

Haar boodschap aan de markt luidt dan ook ‘samenwerken’ “Verze-
keraars, makelaars en bedrijven moeten meer de dialoog met elkaar
opzoeken, en gezamenlijk op zoek gaan naar mogelijkheden om risico’s
voor bedrijven goed verzekerbaar te maken, ook voor nieuwe risico’s
waarvoor nog geen of onvoldoende schadestatistieken voor handen
zijn. Dat zijn we in mijn ogen aan onze klanten verplicht. We zijn als
verzekeringsbranche immers de smeerolie in de economie van onder-
nemend Nederland!ll

Claeren Beurs in het kort

Claeren is een onafhankelijke financieel dienstverlener die sinds de start in 1922 een goede naam heeft opgebouwd in de markt. Het
bedrijf telt inmiddels meer dan 90 medewerkers verdeeld over de locaties in Den Bosch (hoofdkantoor), Oss en sinds april 2022 Rotter-
dam. Claeren werd in 2020 overgenomen door de Heilbron Groep en maakt nu onderdeel uit van de Alpina Group, één van de grootste
financieel adviesbedrijven van ons land - momenteel nummer drie - met 80 vestigingen in Nederland en Belgié en ruim 2.000 mede-
werkers en daarnaast een serviceprovider voor meer dan 3.000 zelfstandige adviseurs . Een van de vele ambities van de groep is groei

te realiseren binnen het zakelijk segment.

Binnen de Alpina Group zijn de beursactiviteiten van MultiCover, Indis, Branche Benefits en uiteraard Claeren samengevoegd onder

het label Claeren Broking, dat vandaag de dag 14 medewerkers telt. Na de aanstelling in augustus van Klaudia den Ouden als Manager
Broking heeft de beursmakelaar het makelaarskorps per 1 september jl uitgebreid met Erik Jansen als Senior Broker Liability & Casualty
en per 1 oktober met Byron Vera Rivera in de functie van Broker Property. Per 1 november a.s. komt daar Guy Heuijerjans bij als Specialist
Broker Liability & Casualty en hoopt de beursmakelaar dit jaar daarna nog de 16e medewerk(st)er aan te trekken. De omzet bedraagt

momenteel ca netto zes miljoen euro.

www.riskenbusiness.nl
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Armand Hoftijzer en Michel Schaft (MarshBerry)

De markt voor fusies en overnames
wordt internationaler

De wereldwijd al langer gaande consolidatietendens in de verzekeraars- en intermediaire distributiemarkt zal zich de komende

jaren verder voortzetten, ook in ons land. Nadat partijen met een schaalvergrotingswens aanvankelijk primair keken naar

overnamekandidaten in eigen land, wordt het vizier nu meer een meer op acquisities in het buitenland gericht. Daarnaast neemt de

behoefte bij intermediairbedrijven aan advies en begeleiding toe; niet alleen bij fusies en overnames maar ook met betrekking tot

andere aspecten van de bedrijfsvoering zoals strategie, groei, bedrijfsopvolging en benchmarking. Dat zijn de voornaamste trends die

Michel Schaft en Armand Hoftijzer, resp. Managing Director en Director bij MarshBerry International, waarnemen in hun dagelijkse

adviespraktijk op bovengenoemde werkterreinen.

MarshBerry startte in de jaren ‘80 van de vorige eeuw in de VS als con-
sultancybedrijf dat zich met zijn dienstverlening van meet af aan volle-
dig richt op de bedrijfstak van makelaars en assurantietussenpersonen.
Aanvankelijk als adviseur op een breed terrein van de bedrijfsvoering en
daar is later het advies en begeleiding bijgekomen op het gebied van
fusies en overnames.

NU OOK CONSULTANCY

Drie jaar geleden werd Michel Schaft benaderd om voor MarshBerry
een Europese tak op te zetten dat zich toelegt op de advisering van
middelgrote intermediairkantoren bij fusies en overnames. Dat daar
markt voor is blijkt wel uit de explosieve groei van het kantoor, dat
sindsdien is verviervoudigd tot 15 medewerkers, onder wie Armand
Hoftijzer. Eerder dit jaar werd bovendien Marcel van Dijk aangesteld als
Director Strategic Consulting om binnen Europa de consultancytak op te
zetten en uit te bouwen. En wordt derhalve de omgekeerde weg ge-
volgd als in de VS."Dat heeft vooral te maken met de marktontwikkelin-
gen en de stroomversnelling waarin de fusie- en overnameactiviteiten
terecht ook in Europa zijn gekomen’, benadrukt Schaft.

In geheel Europa zet de
consolidatietenders zich voort
en daarmee de behoefte bij
bedrijven aan advies en
begeleiding

Hoftijzer vult aan:“Net als in de VS gaan wij ook in Europa behalve bij fu-
sies en overnames middelgrote intermediairbedrijven adviseren en be-
geleiden bij vraagstukken op het brede terrein van hun bedrijfsvoering,
zoals op strategisch vlak, groei, bedrijfsopvolging en benchmarking. In
geheel Europa is bij assurantiekantoren en makelaars momenteel een
grote behoefte aan een deskundige onafhankelijke sparringpartner op
die terreinen. Velen worstelen met de vraag hoe zij in een sterk concur-
rerende markt ook in de toekomst relevant kunnen blijven, zowel voor
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Armand Hoftijzer en Michel Schaft: “Net als in de VS gaan wij ook in Europa behalve
bij fusies en overnames middelgrote intermediairbedrijven adviseren en begeleiden bij
vraagstukken op het brede terrein van hun bedrijfsvoering, zoals op strategisch viak,
groei, bedrijfsopvolging en benchmarking. In geheel Europa is bij assurantiekantoren
en makelaars momenteel een grote behoefte aan een deskundige onafthankelijke
sparringpartner op die terreinen.”

hun klanten als voor verzekeraars. En wat in hun specifieke situatie daar-
voor de best aanpak is!

Hij vervolgt: “Onze specialisten, allen met een verzekeringstechnische
of corporate finance-achtergrond, kunnen hen daarbij professioneel met
raad en daad terzijde staan. Niet in de laatste plaats doordat zij daarbij
gebruik kunnen maken van onze inmiddels zeer uitgebreide database
met wereldwijde bedrijfsgegevens van makelaars- en assurantiekanto-
ren. Daardoor zijn we bijvoorbeeld in staat de cijfers van intermediair-
bedrijven op grote schaal te vergelijken met die van vergelijkbare kan-
toren all over the world. Zo kunnen we alleen al op zo'n 400 datapunten
benchmarken’, aldus de MarshBerry-directeur, die het van het aller-
grootste belang noemt dat vanwege de aard van hun werkzaamheden

www.riskenbusiness.nl
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medewerkers vooral ‘de taal van het intermediair’ spreken.. Een absolute
voorwaarde om het vertrouwen van de ondernemer te winnen!’

EUROPESE AANSTURING VANUIT AMSTERDAM

Tussen hun talrijke binnen- en buitenlandse reizen door spreken we
beiden in hun moderne onderkomen in een fraai historisch kantoren-
complex'De Lairessehof’aan de De Lairessestraat 131-143 in Amster-
dam-Zuid. Van daaruit worden de consultancy- en fusie- en overname-
activiteiten voor geheel Europa aangestuurd, waarbij het bedrijf met
name actief is in Nederland, Belgié, Duitsland, Frankrijk, Italié en Spanje.
In Duitsland en Frankrijk zijn recentelijk medewerkers aangesteld en

is het de ambitie van MarshBerry dat aantal de komende tijd uit te
breiden en zelfs eigen kantoren te openen in Frankfurt en Parijs. Medio
oktober heeft MarshBerry bovendien het Britse IMAS Corporate Finance
LLP overgenomen (zie kader).

“In geheel Europa zet de consolidatietenders zich voort en daarmee de
behoefte bij bedrijven aan advies en begeleiding bij zowel de aan- en
verkoop van kantoren als bij andere relevante vraagstukken met be-
trekking tot hun bedrijfsvoering, zoals hun groei- en toekomststrategie.
Alleen al in Duitsland zijn momenteel ca 40.000 assurantie- en make-
laarskantoren actief, waarvan ruim de helft maatschappij-agent is”

PRIMA START

De start van MarshBerry in Europa is zonder meer voortvarend te
noemen. Dat het bedrijf in drie jaar tijd is uitgegroeid van vier naar 15
medewerkers spreekt wat dat betreft boekdelen, benadrukken Schaft
en Hoftijzer.

“We zijn inmiddels bij vele fusie- en overnametransacties betrokken,
waarvan iets meer dan de helft buiten Nederland. Dat heeft mede

te maken met ons unieke profiel en de bekendheid die het moeder-
bedrijf in de afgelopen decennia wereldwijd heeft opgebouwd. Wij
voegen aantoonbaar waarde toe aan bedrijven die autonoom dan

wel via acquisities verder willen groeien dan wel naar de toekomst
ondersteund willen worden met hun bedrijfsvoering. Daarbij is het een
groot voordeel dat wij ons als MarshBerry uitsluitend toeleggen op het
verzekeringsdistributiekanaal en mede daardoor de markt door en door
kennen en‘de taal’'van het intermediair spreken.

TRENDS EN ONTWIKKELINGEN

Wat zijn de voornaamste trends op de terreinen waarop MarshBerry
actief is? Schaft wijst er als eerste op dat de komende jaren zowel in ons
land als in andere landen binnen Europa de consolidatiegolf verder zal
toenemen, mede door de toename van kapitaalkrachtige marktpartijen

Het vinden van de juiste
medewerkers is bepalend
voor de mate waarop wij de
komende jaren verder zullen
groeien
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Elk bedrijf beraadt zich
vandaag de dag over zijn
toekomst en vraagt zich af
wat zij moeten doen om in de
huidige concurrerende markt
relevant te blijven

en de groeiende interesse van private equity-partijen in overnames en
participaties van intermediairbedrijven. "Daarmee neemt ook de be-
hoefte toe bij makelaars en assurantiekantoren aan advies en begelei-
ding bij de aan- of verkoop van portefeuilles”

Als tweede trend noemt Hoftijzer dat de markt steeds internationaler
wordt.” Je ziet meer en meer buitenlandse marktpartijen interesse
tonen in acquisities van Nederlandse makelaars en assurantiekantoren.
Maar aan de andere kant breiden Nederlandse intermediairbedrijven
hun aandachtsgebied uit naar overnamepartners in het buitenland,
zoals bijvoorbeeld Alpina en CLC en Partners. En ten derde zie je dat
door de vele marktontwikkelingen de behoefte bij het intermediair aan
strategisch advies en begeleiding bij hun bedrijfsvoering meer en meer
toeneemt. Elk bedrijf beraadt zich vandaag de dag over zijn toekomst.
Wat moet ik doen om in de huidige concurrerende markt relevant te
blijven. Zijn acquisities nodig? Moet ik me aansluiten bij een andere
partij of zijn er andere opties?’, aldus Hoftijzer, die daaraan toevoegt dat
er wel degelijk groeimogelijkheden zijn zonder fusies en overnames.

Hij noemt de recente ontwikkelingen bij de Licent Groep als voorbeeld.
Daarbij hebben de 16 leden uiteindelijk besloten samen verder te gaan.

VOLOP GROEIMOGELIJKHEDEN

Mede door de eerder geschetste ontwikkelingen zijn Schaft en Hoftijzer
positief gestemd over de groeimogelijkheden van hun bedrijf op de Eu-
ropese verzekeringsmarkten in de komende jaren. Zowel op het nieuwe
terrein van consultancy als op het gebied van fusies en overnames

Desgevraagd zeggen zij bewust geen groeipercentages te noemen.
“We streven een gecontroleerde groei na. Daarbij vormen de markt-
ontwikkelingen op fusie- en overnamegebied op zich niet zozeer de
bottleneck, want die zijn er volop.” Het vinden van de juiste medewer-
kers is vormt wel een belemmering en is daarmee bepalend voor de
mate waarop wij de komende jaren verder zullen groeien. Maar dat wij
over drie tot vijf jaar beduidend meer medewerkers zullen hebben dan
op dit moment en in meerdere Europese landen een vestiging zullen
hebben, daarvan zijn wij zeer zeker overtuigd”

www.riskenbusiness.nl
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MarshBerry neemt Britse IMAS Corporate Finance LLP over

MarshBerry heeft medio het Britse IMAS Corporate Finance LL overgeno-
men. Daarmee breidt het haar regionale kantoren in Europa uit en heeft nu
vestigingen in het Verenigd Koninkrijk, Frankrijk, Duitsland en Nederland.
Over de overname worden geen financiéle details bekendgemaakt.

Volgens Managing Director Michel Schaft is de overname van IMAS een be-
langrijke en logische stap. “IMAS past perfect in onze ambitie om cliénten
te bedienen vanuit een Pan-Europese samenwerking. De adviseurs van
IMAS hebben in het Verenigd Koninkrijk grote autoriteit. Samen hebben
ze een track-record van meer dan 250 transacties. Hierdoor kennen ze de
lokale marktdynamiek als geen ander. En dat biedt mogelijkheden voor
internationaal opererende assurantiemakelaars en investeerders die inter-
mediairs uit verschillende landen bij elkaar brengen.”

Meer data voor meer marktinzicht

De transactie met IMAS zorgt er ook voor dat MarshBerry de scherpste
marktinzichten aan het intermediair kan bieden. Schaft: “Data is de basis
van onze dienstverlening. Door de overname van IMAS hebben we de be-
schikking over nog meer onderscheidende marktdata dan we al hadden.
Hierdoor krijgen we een nog fijnmaziger beeld van trends en ontwikke-
lingen binnen de gehele Europese verzekeringsmarkt. Dit ondersteunt
ons niet alleen in onze adviezen, maar ook bij het uitbrengen van actuele
marktrapportages.”

i ©
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De transactie markeert voor MarshBerry een volgende, belangrijke stap om wereldwijd de ‘trusted advisor’te zijn van assurantie-
intermediairs en vermogensbeheerders. In 2022 kondigde MarshBerry een partnership aan met Atlas Merchant Captial en in hetzelfde
jaar nam MarshBerry in de V.S. de agency partner FirstChoice over. Internationaal is MarshBerry actief in heel Europa en de Verenigde

Staten. Het team van IMAS zal vanuit het Europese kantoor in
Amsterdam worden aangestuurd.

Marcel van Dijk kiest voor dynamiek intermediairsmarkt als
Director Strategic Consulting bij MarshBerry International
»

Marcel van Dijk heeft de overstap gemaakt van verzekeraar Aegon naar Marsh-
Berry International in Amsterdam. De kersverse Director Strategic Consulting zegt
over zijn stap: “Meer dan ooit is er behoefte aan een adviesbureau dat zich richt
op groeistrategieén en M&A specifiek voor het intermediair. Vanuit Nederland
verruimen we onze dienstverlening naar heel Europa.”’

Bij Aegon was Van Dijk Head of Sales, Marketing and Business Development. Eerder
was hij Commercieel Directeur bij Van Ameyde en daarvoor bij CED. Wat Van

Dijk trekt in zijn nieuwe rol is de dynamiek in de intermediairsmarkt, zowel in
consolidatie als in autonome groei: “Jarenlang hoorde je dat het intermediair

zijn langste tijd heeft gehad. Maar wat je ziet, is dat het intermediair heel goed

in staat is geweest te vernieuwen. Het zijn de intermediairs die de markt voor
online vergelijken domineren en nu weer vooruitlopen in ‘embedded insurance’
en digitalisering. In het intermediair zit ondernemerschap en snelheid.”

Dat ondernemerschap kan verder worden versterkt. “Met data van de best
presterende intermediairs benchmarken we prestaties en onderzoeken we
wat je kunt doen om het gat te overbruggen. Kies je voor autonome groei of
gerichte acquisities? Of wil je je bedrijf juist zo optimaal mogelijk voorbereiden
op verkoop?”

De snelle consolidatie van het intermediair is volgens Van Dijk overigens niet
negatief: “Achter consolidatie zit iets anders. Het intermediair is springlevend en
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behaalt hele solide resultaten. Daddrom is er belang-
stelling vanuit investeerders en private equity. In

de basis is dat een goede zaak. Op alle vlakken zit
er muziek in de sector. Alles draait om distributie.
Omarm dat en vind voor jezelf een positie.”



CLAIMS

Desirée Lam licht nieuwe organisatiestructuur
Afdeling Personenschade Crawford & Company toe:

“Korte lijnen, nauwere samenwerking
en efficiénter werken”

In enkele jaren tijd is de afdeling Personenschade van het allround expertisebureau Crawford & Company sterk gegroeid. Zowel door

middel van autonome groei maar vooral als gevolg van de acquisities van BosBoon Expertise en Schaderegelingsburo R.P. van Dijk

is het korps aan letselschadespecialisten in drie jaar tijd vervijfvoudigd: van zes naar dertig. Reden voor het vanuit vier vestigingen

landelijk werkende expertisebureau om de organisatiestructuur tegen het licht te houden en aan te passen. In onderstaand interview
gaat Desiree Lam, Manager van de afdeling Personenschade, nader in op de veranderingen en de voordelen die dit biedt voor

opdrachtgevers.

Afdelingsmanager Desirée Lam en Hein Michels, teamleider Kantoor Eindhoven:
“"Door de nieuwe organisatiestructuur zijn de aanrijdtijden korter, hebben onze
specialisten meer tijd voor het contact met gedupeerden, kunnen we efficiénter
werken en dus de gehele behandeltijd kort houden. Daarmee zijn ook opdrachtgevers
en gedupeerden gebaat.

Mede door de hierboven genoemde consolidatieslag is Crawford &
Company, primair werkend voor verzekeraars en eigen risicodragers,
inmiddels uitgegroeid tot een van de grotere expertisebureaus op

het gebied van personenschade. Afdelingsmanager Desiree heeft

sinds 2020 dan ook zowel bij bestaande opdrachtgevers als bij nieuwe
verzekeraars en eigen risicodragers de opdrachtenstroom fors zien
toenemen.“Onze groei heeft zeker een aanzuigende werking gehad op
nieuwe opdrachtgevers, zeker in combinatie met de TPA-diensten van
Crawford & Company. Dat is bovendien een van de redenen waarom
we de organisatiestructuur van onze Letselafdeling hebben aangepast.

VIER REGIOKANTOREN EN TEAMLEIDERS

De meest in het oog springende verandering is de onderverdeling
van Nederland in vier regio’s met elk hun eigen vestiging waaruit de
letselschadewerkzaamheden worden verricht: Capelle aan den IJssel,
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Apeldoorn, Eindhoven en De Meern. Bij elke vestiging is op letselgebied
een teamleider aangesteld. Dat zijn Saskia Kuiper op het hoofdkantoor
in Capelle aan den IJssel, Anita Geitenbeek in Apeldoorn, Annelies
Kamerman in Amsterdam/De Meern en Hein Michels in Eindhoven. De
vier zijn voor hun eigen regio verantwoordelijk voor de aansturing van
de collega’s en het viot verlopen van de uit te voeren letselschades en
de hieraan gelieerde overige schaderegelingswerkzaamheden

Onze groei heeft zeker
een aanzuigende werking
gehad op nieuwe
opdrachtgevers, zeker in
combinatie met de
TPA-diensten

Desirée noemt de span of control een van de redenen voor de nieuwe
organisatiestructuur en team- en regio-indeling. “Vanwege de explosie-
ve groei in zowel medewerkers als expertisewerkzaamheden was het
ondoenlijk geworden voor één persoon om in het gehele 30-koppige
letselteam aan te sturen. Regionaal is dat nu veel eenvoudiger waarbij
door de korte lijnen de teamleiders dichter op hun collega’s zitten,

het werk beter kunnen verdelen, optimaal gebruik kunnen maken van
ieders specialismen en beter zicht hebben op de werkvoorraad van
eenieder. Bovendien zijn door de regionale indeling de aanrijdtijden
korter, spreken onze specialisten ‘de taal van de streek, hebben ze
meer tijd voor het contact met gedupeerden, kunnen we efficiénter
werken en dus de gehele behandeltijd kort houden. Daarmee zijn ook
opdrachtgevers en gedupeerden gebaat.

KWALITEIT HOOG IN HET VAANDEL

Volgens Crawford's Manager Personenschade komt de nieuwe indeling
ook de onderlinge samenwerking en het delen van kennis en ervaring
tussen de letselspecialisten ten goede komt.” Overigens beschikken we
inmiddels over een mooie mix van senior, medior en junior personen-
schade-experts en hebben we de afgelopen jaren fors geinvesteerd
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CLAIMS

We kijken continu ook naar
andere wegen en
ondersteunende middelen en
diensten om letselslachtoffers
zo snel mogelijk weer terug te
brengen naar de situatie van
voor het ongeval of anderszins
te helpen om te ontzorgen
in de ontstane vervelende
situatie

in de vakkennis en vaardigheden van onze medewerkers. Een extra
kwaliteitsborging naar onze opdrachtgevers toe. Sowieso staat bij ons
kwaliteit hoog in het vaandel en vormt de kwalitatief hoogwaardige
dienstverlening van onze specialisten de kracht van onze afdeling. Een
bijkomend voordeel van een bedrijf als Crawford is dat wij bij letseldos-
siers zonodig een beroep kunnen doen op de specifieke knowhow en
ervaring van schade-experts in andere branches, zoals een bedrijfs-
schade-expert voor het berekenen van inkomensderving of een bouw-
kundige expert voor het opstellen van een bouwkundige aanpassing
aan een woning”

De oplossingsgerichtheid noemt Desiree als ander sterk punt van haar
afdeling. “We kijken continu ook naar andere wegen en ondersteunen-
de middelen en diensten om letselslachtoffers zo snel mogelijk weer
terug te brengen naar de situatie van voor het ongeval of anderszins
te helpen om te ontzorgen in de ontstane vervelende situatie. En

niet onbelangrijk, we doen wat we beloven, zodat opdrachtgevers
weten wat ze kunnen verwachten, zowel kwalitatief als wat de service,
snelheid van werken en klantgerichtheid betreft’, aldus de vrouw, die
daaraan toevoegt dat Crawford zeker ook in het licht van de krapte

op de arbeidsmarkt daarnaast ook een goede werkgever wil zijn."We
willen onze medewerkers dan ook meer bieden dan alleen een goed
salaris. Zoals leuk en uitdagend werk, prima secundaire arbeidsvoor-
waarden, goede opleidingsfaciliteiten en andere mogelijkheden om
zich persoonlijk te ontwikkelen!

De letselspecialisten van Crawford houden zich bezig met een breed
palet aan personenschades, zoals verkeers- en bedrijfsongevallen maar
ook dossiers op het gebied van medische aansprakelijkheid en toe-
drachtonderzoeken. Op alle terreinen ziet Desiree een forse toename

in het aantal opdrachten.“Mensen worden mondiger en daarmee ook
claimgerichter. Ook zij zijn meer en meer bewust geworden van de
mogelijkheden om de financiéle gevolgen van een opgelopen letsel op
een andere persoon of instantie te verhalen. Dat het sociale vangnet in
ons land steeds minder wordt en het huidige zorgsysteem voor verdere
verbetering vatbaar is speelt daarbij zeker ook een rol. Door tal van
redenen, waaronder de stijgende kosten van personeel en medische

Drie teamleiders bijeen: Annelies Kamerman (kantoor Amsterdam/De Meern),
Anita Geitenbeek (kantoor Apeldoorn) en Saskia Kuijper (kantoor Capelle).

zorg, zie je de schadelast toenemen. Bovendien worden letseldossiers
complexer en duurt de schadebehandeling langer”

Dat alles legt volgens haar een extra verantwoordelijkheid bij Crawford
om de kennis van de letselspecialisten aan te sluiten bij de veranderin-
gen en ontwikkelingen in de letselschademarkt. We hebben de ambitie
om ook op letselgebied dezelfde naam in de markt te krijgen als
betrouwbare businesspartner zoals we die in de loop der jaren hebben
opgebouwd bij de andere businesslines waarin we al langer actief zijn.
Ik durf te zeggen dat we op de goede weg zijn en dat onze afdeling
inmiddels staat als een huis"

Mensen worden mondiger,
claimgerichter en meer
bewust van de mogelijkheden
om financiéle gevolgen van
een opgelopen letsel op een
ander te verhalen
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CLAIMS & RISKS

Allianz Commercial rapport ‘Cyber security trends 2023: The latest threats and risk
mitigation best practice - before, during and after a hack’

Hulpmiddelen voor detectie en
respons steeds belangrijker nu
cyberclaims de pan uit rijzen

Na twee jaar van hoge maar stabiele schadeactiviteit is er in 2023 een zorgwekkende heropleving van ransomware- en
afpersingsclaims, omdat het cyberdreigingslandschap zich blijft ontwikkelen, waarschuwt Allianz Commercial in een nieuw rapport
met als titel Cyber security trends 2023: The latest threats and risk mitigation best practice - before, during and after a hack

Hackers richten zich steeds meer op IT en fysieke toeleveringsketens,

lanceren massale cyberaanvallen en vinden nieuwe manieren om geld
af te persen van grote en kleine bedrijven. Bij de meeste ransom-
ware-aanvallen worden nu persoonlijke of gevoelige commerciéle
gegevens gestolen met als doel afpersing, waardoor de kosten en
complexiteit van incidenten toenemen en er meer kans is op reputa-
tieschade. De analyse van Allianz Commercial van grote cyberschades
laat zien dat het aantal gevallen waarin gegevens worden geéxfiltreerd
- d.w.z. ongeauthoriseerd verkregen data door kwaadwillenden - elk
jaar toeneemt. Dat is een verdubbeling van 40% in 2019 tot bijna 80%
in 2022, met een aanzienlijk hoger percentage in 2023.

"De frequentie van cyberschadeclaims is dit jaar weer gestegen doordat
ransomware-groepen hun tactieken blijven ontwikkelen’, zegt Scott
Sayce, Global Head van Cyber, Allianz Commercial.“Op basis van de
schadeactiviteit in de eerste helft van 2023 verwachten we tegen het
einde van het jaar een stijging van het aantal schadeclaims met onge-
veer 25% per jaar. De aanvallers zijn terug en richten zich opnieuw op
westerse economieén, met krachtigere tools, verbeterde processen en
aanvalsmechanismen. Gezien deze dynamiek is een goed beschermd
bedrijf noodzakelijk om de dreiging het hoofd te kunnen bieden en het
belangrijkste element hiervoor is in toenemende mate het ontwikkelen
van sterke detectie- en snelle reactiemogelijkheden’
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HOE EVOLUEERT HET RANSOMWARE RISICO?

Volgens het Allianz Commercial rapport Cyber security trends 2023: The
latest threats and risk mitigation best practice - before, during and after
a hack, stabiliseerde de frequentie van cyberclaims in 2022, als gevolg
van verbeterde cybersecurityacties en riskmanagementacties bij ver-
zekerde bedrijven. Wetshandhavingsinstanties die bendes aanpakken,
hielpen samen met het Oekraine-Rusland-conflict ook de ransomwa-
re-activiteit te beperken. De ransomware-activiteit alleen al steeg echter
met 50% jaar op jaar in de eerste helft van 2023. Zogenaamde Ransom-
ware-as-a-Service (Raas) kits, met prijzen vanaf slechts $40, blijven een
belangrijke factor in de frequentie van aanvallen. Ransomware-bendes
voeren ook meer aanvallen sneller uit, waarbij het gemiddelde aantal
dagen dat nodig is om een aanval uit te voeren daalt van ongeveer 60
dagen in 2019 naar vier.

Scott Sayce: “Op basis van de schadeactiviteit in de eerste helft van 2023
verwachten we tegen het einde van het jaar een stijging van het aantal
schadeclaims met ongeveer 25% per jaar.”

"Dubbele en drievoudige afpersingsincidenten - waarbij gebruik wordt
gemaakt van een combinatie van encryptie, data exfiltratie en Distri-
buted Denial of Service (DDoS)-aanvallen - om geld te verkrijgen zijn
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niet nieuw, maar ze komen nu vaker voor’, zegt Michael Daum, Global
Head of Cyber Claims, Allianz Commercial."Verschillende factoren zorgen
er samen voor dat exfiltratie van gegevens aantrekkelijker wordt voor
dreigers. De omvang en hoeveelheid van persoonlijke informatie die
wordt verzameld neemt toe, terwijl de regelgeving op het gebied van
privacy en datalekken wereldwijd strenger wordt. Tegelijkertijd leiden
de trends naar uitbesteding en toegang op afstand tot meer interfaces
voor bedreigingsactoren om te exploiteren”

Exfiltratie van gegevens kan de kosten van een schade of cyberclaim
aanzienlijk verhogen. Het kan langer duren om dergelijke incidenten op
te lossen, terwijl juridisch en [T-forensisch onderzoek extreem duur kun-
nen zijn. Als er gegevens zijn gestolen, moeten bedrijven precies weten
welke gegevens zijn geéxfiltreerd en zullen ze waarschijnlijk klanten op
de hoogte moeten stellen, die een schadevergoeding kunnen eisen of
kunnen dreigen met een rechtszaak.

Er zijn maar weinig gevallen
waarin een bedrijf moet
denken dat er geen andere
oplossing is dan het betalen
van losgeld om weer toegang
te krijgen tot zijn systemen of
gegevens

Dit jaar zijn er ook verschillende grote massale ransomware-aanvallen
geweest, waarbij bedreigers misbruik maakten van exploits in software
en zwakke plekken in [T-toeleveringsketens om meerdere bedrijven aan
te vallen. De MOVEit massale cyberaanval bijvoorbeeld, waarbij misbruik
werd gemaakt van een softwareproduct voor gegevensoverdracht en
waarbij miljoenen personen en duizenden bedrijven werden getroffen,
droeg bij aan de toename van de frequentie van schadeclaims in 2023
tot nu toe, waarbij meerdere polishouders tegelijk werden getroffen.”In
de toekomst kunnen meer massale cyberaanvallen worden verwacht’,
zegt Daum. “Bedrijven en hun verzekeraars moeten de interconnectivi-
teit en afhankelijkheden tussen organisaties en binnen digitale toeleve-
ringsketens beter begrijpen’”

GROEIEND AANTAL OPENBARE GEVALLEN

In het verleden was het aantal cyberincidenten dat openbaar werd laag.
Tegenwoordig is het een ander verhaal, want bij data-exfiltratie dreigen
hackers gestolen gegevens online te publiceren. Uit een analyse van
Allianz Commercial van grote cyberschades (van € 1 miljoen of meer)
blijkt dat het percentage gevallen dat openbaar wordt, is gestegen

van ongeveer 60% in 2019 naar 85% in 2022, en in 2023 zelfs nog
hoger."Vandaag de dag zal een exfiltratie van gegevens waarschijnlijk
openbaar worden en elk bedrijf moet hierop voorbereid zijn’, zegt Rishi
Baviskar, Global Head of Cyber Risk Consulting, Allianz Commercial.

Met mogelijk kostbare financiéle gevolgen en gevolgen voor de repu-
tatie, kunnen bedrijven zich meer onder druk gezet voelen om losgeld

Michale Daum: “Uiteindelijk zullen vroegtijdige detectie en reactievermogen de
sleutel zijn tot het beperken van de impact van cyberaanvallen en het waarborgen
van een duurzame cyberverzekeringsmarkt in de toekomst.”

te betalen wanneer er gegevens zijn gestolen. Het aantal bedrijven

dat losgeld betaalt, is jaar na jaar gestegen - van slechts 10% in 2019
naar 54% in 2022, wederom gebaseerd op een analyse van alleen grote
schades (€1 miljoen of meer). Bedrijven zijn tweeénhalf keer meer
geneigd om losgeld te betalen als er gegevens zijn ge-exfiltreerd,
bovenop de versleuteling.

Het betalen van losgeld voor geéxfiltreerde gegevens lost het pro-
bleem echter niet noodzakelijkerwijs op. Het bedrijf kan nog steeds

te maken krijgen met rechtszaken van derden voor de inbreuk op
gegevens, vooral in de VS. Er zijn maar weinig gevallen waarin een
bedrijf moet denken dat er geen andere oplossing is dan het betalen
van losgeld om weer toegang te krijgen tot zijn systemen of gegevens.
Een getroffen partij moet altijd de autoriteiten informeren en met hen
samenwerken.

HET BELANG VAN VROEGTIJDIGE DETECTIE EN SNELLE
REACTIE

Het beschermen van een organisatie tegen inbraak blijft een kat-en-
muisspel, waarbij cybercriminelen in het voordeel zijn. Een Allianz-ana-
lyse van meer dan 3.000 cyberclaims in de afgelopen vijf jaar laat zien
dat externe manipulatie van systemen de oorzaak is van meer dan 80%
van alle incidenten. Bedreigers onderzoeken nu manieren om kunstma-
tige intelligentie (Al) te gebruiken om aanvallen te automatiseren en te
versnellen, waardoor effectievere Al-aangedreven malware, phishing en
spraaksimulaties ontstaan. In combinatie met de explosieve toename
van het aantal verbonden mobiele apparaten - Allianz Commercial
heeft een groeiend aantal incidenten gezien die werden veroorzaakt
door slechte cyberbeveiliging op dit gebied - lijkt het erop dat het
aantal aanvalsmogelijkheden alleen maar zal toenemen.

Het voorkomen van een cyberaanval wordt daarom moeilijker en de
inzet hoger. Daarom worden mogelijkheden en tools voor vroegtij-
dige detectie en respons steeds belangrijker. Ongeveer 90% van de
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Bedrijven en hun verzekeraars
moeten de interconnectiviteit
en afhankelijkheden tussen
organisaties en binnen digitale
toeleveringsketens beter
begrijpen

incidenten wordt vroegtijdig onder controle gebracht. Als een aanval
echter niet in een vroeg stadium wordt gestopt, neemt de kans om te
voorkomen dat het iets veel ernstigers en kostbaarders wordt sterk af.

"Traditionele cybersecurity heeft zich gericht op preventie met als doel
aanvallers buiten een netwerk te houden,’ zegt Baviskar. "Hoewel inves-
teringen in preventie het aantal succesvolle cyberaanvallen vermin-
deren, zal er altijd een ‘gat’ overblijven waardoor aanvallen toch door
kunnen dringen. Het is bijvoorbeeld niet mogelijk om alle werknemers
ervan te weerhouden op steeds geavanceerdere phishing e-mails te
klikken”

Bedrijven zouden extra uitgaven voor cyberbeveiliging moeten richten
op detectie en respons, in plaats van alleen maar meer beschermings-
en preventielagen toe te voegen. Slechts een derde van de bedrijven
ontdekt een datalek via hun eigen beveiligingsteams. Technologie voor
vroegtijdige detectie is echter gemakkelijk beschikbaar en effectief.
"Detectiesystemen worden voortdurend verbeterd en kunnen veel pijn
besparen door de detectie- en responstijden te verkorten. Dit is iets
waar we naar kijken bij onze cyberrisicobeoordelingen en acceptatie,
voegt Baviskar toe.

Number of cyber-related claims per year
1,200

800

600
EA400]
200

[ 785

2017 2018 2019 2020 2021 2022 1H 2023 only

Totals include all cyber-related claims per year. Numbers may change in future due to updated reporting.

Source: Allianz Commercial
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Rishi Baviskar: "Het aantal bedrijven dat losgeld betaalt, is jaar na jaar gestegen van
slechts 10% in 2019 naar 54% in 2022. Bedrijven zijn tweeénhalf keer meer geneigd
om losgeld te betalen als er gegevens zijn geéxfiltreerd, bovenop de versleuteling.”

Cyberinbreuken die niet in een vroeg stadium worden gedetecteerd en
onder controle worden gehouden, kunnen tot wel 1.000 keer duurder
uitvallen dan inbreuken die wel in een vroeg stadium worden gedetec-
teerd, zo blijkt uit het rapport. Uit de analyse van Allianz Commercial
blijkt dat vroegtijdige detectie en reactie kunnen voorkomen dat een
schade van €20.000 uitgroeit tot een schade van €20 miljoen.

"Preventie bepaalt de frequentie van aanvallen en respons is verant-
woordelijk voor de omvang van het verlies - of het nu gaat om een klein
[T-incident of een bedrijfscrisis’, zegt Daum. “Wij geloven dat bedrijven
zich goed kunnen voorbereiden en dat er ruimte is voor verbetering in
hoe ze reageren op deze aanvalsdreigingen. Uiteindelijk zullen vroegtij-
dige detectie en reactievermogen de sleutel zijn tot het beperken van
de impact van cyberaanvallen en het waarborgen van een duurzame
cyberverzekeringsmarkt in de toekomst” ll

Kernpunten uit het rapport

Ransomware-incidenten nemen weer toe nu criminelen
exfiltratie van gegevens en aanvallen op de toeleveringsketen
gebruiken om hun invloed te maximaliseren.

Uit een analyse van Allianz Commercial van grote cyberschade
gevallen blijkt dat het aantal gevallen waarin gegevens wor-
den geéxfiltreerd toeneemt, net als het aantal incidenten dat
openbaar wordt.

Cyberinbreuken die niet in een vroeg stadium worden ontdekt
en ingeperkt, kunnen 1000 keer duurder uitvallen dan
inbreuken die wel in een vroeg stadium worden ontdekt en
ingeperkt.

Een van de prioriteiten van bedrijven op het gebied van
cyberbeveiliging is het versterken van hun detectie- en
reactievermogen.
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Managing Director Peter Kegel
ziet volop mogelijkheden op zakelijke verzekeringsmarkt

DUAL Benelux wil zich profileren
als ‘New kid on the block’

In mei ging DUAL Benelux in ons land van start onder leiding van Managing Director Peter Kegel. Sindsdien is de Managing General
Agent (MGA) voortvarend aan de slag gegaan, zijn inmiddels vijf specialisten aangetrokken: Kim Martins Neto voor Cyber, Marnix
de Kievit voor Professional Indemnity, Oliver Lyon voor M&A en Aram Stoop en Pim de Pooter voor Marine. Allemaal bekende namen
in de markt. In het laatste kwartaal dit jaar starten ook nog een Head of Operations, een Underwriting Assistant en een ervaren
Claimshandler. Verder staan nog dit jaar uitbreidingen op de agenda voor Financial Lines, Construction/Engineering, Fine Art en

Healthcare/Life Science.

Peter Kegel: "Ik kijk tevreden terug op de ontwikkeling en resultaten van DUAL Benelux
tot dusver en de manier waarop we door de markt zijn ontvangen. Prettige bijkom-
stigheid van onze komst, de positieve publiciteit daar omheen en het aantrekken van
goede specialisten een aantrekkingskracht is uitgegaan op nieuwe mensen.”

Op het moment dat we Peter Kegel spreken is hij vier maanden aan de
slag als eerste man bij DUAL Benelux. Desgevraagd zegt hij tevreden
terug te kijken op de ontwikkeling en resultaten van DUAL Benelux tot
dusver en de manier waarop de MGA door de markt is ontvangen. “We
zijn erin geslaagd goede, enthousiaste specialisten aan te trekken, heb-
ben fors kunnen investeren om meer capaciteit beschikbaar te krijgen
en hebben we tot nu toe al meer aanvragen binnengekregen dan we
bij de start hadden durven dromen. We hebben inmiddels het eerste
miljoen aan omzet binnen en de tweede komt eraan’
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Hij vervolgt: “Verder zijn we toegetreden tot de VNAB en zijn we bezig
met het schrijven van eigen polisvoorwaarden om desgewenst ook de
lead te kunnen nemen. Dat betekent dat we ook al naar Claimshandling
gaan kijken. En last but not least horen we van makelaarszijde, zowel uit
Nederland als Belgié, positieve geluiden over onze komst als extra aan-
bieder voor capaciteit in verschillende productlijnen. Daar is dus zeker
behoefte aan. "Als prettige bijkomstigheid noemt hij daarnaast dat van
de komst van DUAL Benelux, de positieve publiciteit daar omheen en
het aantrekken van goede specialisten een aantrekkingskracht is uitge-
gaan op nieuwe mensen.“We worden inmiddels geregeld benaderd
door insuranceprofessionals die graag bij ons willen werken. Je merkt
dat onze ondernemende cultuur met als basis People First hen enorm
aanspreekt”

Natuurlijk blijft er ook nog wat te wensen over. Peter daarover:“Je loopt
bij de start van een nieuw bedrijf natuurlijk altijd tegen dingen aan. Zo
is er in het begin altijd heel veel te regelen en zijn er zaken die niet hele-
maal lopen zoals je zou willen. Of soms zou je iets sneller willen. Maar
tot nu toe vinden we elke keer wel weer een oplossing en kunnen we
verder. Maar desalniettemin ben ik behoorlijk te spreken over de gang
van zaken tot nu toe en zeker over het team wat er nu staat”

KRACHT

Gevraagd naar de kracht van DUAL Benelux noemt hij naast de kwaliteit
van de medewerkers, het snel kunnen handelen in het aanvraag- en
acceptatieproces, het zijn van een doortastende businesspartner met
kennis van zaken die met goede verzekeringstechnische oplossingen
voor klanten kunnen komen. DUAL wil maatwerk leveren.“Bovendien
kunnen we als MGA beschikken over voldoende capaciteit doordat we
toegang hebben tot een 70-tal carriers en waar nodig de know how en
ervaring van DUAL-medewerkers in de rest van Europa kunnen benut-
ten. Zo werken we via lokale hubs, die worden aangestuurd door de
beste specialisten op hun vakgebied. Bijvoorbeeld Francesca Giurato,
Head of Fine Art gesitueerd in Milaan, of Ali Khodabakhsh, Head of Cyber
in Keulen en vanuit Nederland Annet de Grooth, Head of Surety en Aram
Stoop, Head of Marine. Hierdoor zijn we een one-stop-shop voor make-
laars en bedrijven waarbij onze underwriters lokaal volledig zelfstandig
kunnen handelen en beslissen.
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INSURANCE

Onze insteek is om, samen met
makelaar en klant, altijd op
zoek te gaan naar passende

oplossingen voor alle
aangedragen risico’s.
Uitgangspunt is de
ondernemer en het risico
en niet het segment
waarin de klant actief is

DUAL Benelux’managing director benadrukt dan ook voor alle business-
lines klaar te zijn voor de komende renewalperiode, al realiseert hij zich
terdege dat het aan hem en zijn team is om de meerwaarde van DUAL
Benelux als nieuwe marktpartij te bewijzen in de praktijk van alledag.
"We zien onszelf als de ‘New kid on the block’ en dat willen we ook graag
waarmaken in onze performance. Door voor makelaars en hun klanten
een first choice businesspartner te zijn, met kwalitatieve medewerkers die
snel, gedreven en met een frisse blik altijd op zoek gaan naar passende
oplossingen voor alle aangedragen risico’s. Uitgangspunt is de onder-
nemer en het risico en niet het segment waarin de klant actief is. Met
de insteek om, samen met makelaar en klant, een oplossing te vinden.
Daar hebben we niet alleen de juiste specialisten voor, maar kunnen
we, zoals eerder aangegeven, ook gebruik maken van de capaciteit en
deskundigheid van een 70-tal carriers. Kortom, we kijken vol verwach-
ting uit naar ons eerste renewalseizoen!

Het zijn sowieso drukke tijden op het 16e verdieping van het voormali-
ge Shell-gebouw aan het Rotterdamse Hofplein. Naast de vijf ‘Rock Stars'
die reeds aan de slag zijn gegaan op het gebied van Cyber, Professio-
nal Indemnity, M&A en Marine is DUAL Benelux op zoek naar ervaren
krachten voor de voorgenomen uitbreiding van het productenpalet
met Financial Lines, Construction/Engineering, Fine Art en Healthcare/Life
Science."Begin 2024 starten we ook de voorbereidingen voor Property,
Casualty en Product Recall”

New kid on
the hlock

Welkom bij DUAL Benelux

(]D U /\\ IL Hoogste tijd voor een doortastende
businesspartner met de verzekeringscapaciteit

van meer dan 70 carriers.

Tot slot, wanneer ben je tevreden? Peter antwoordt: “Als de makelaars
en hun klanten tevreden zijn over onze oplossingen en daarmee een
bevestiging hebben gekregen voor de reden waarom zij bij ons op de
deur hebben geklopt. En daarnaast dat we ons team op orde hebben
en onze medewerkers plezier hebben in de manier waarop zij bij ons
kunnen werken. Als we dat hebben bereikt, kijk ik trots terug op ons
eerste renewalseizoen” Ml

We kijken vol verwachting uit naar
ons eerste renewalseizoen
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Angela Pieneman nieuwe voorzitter van de werkgroep PE RMiA

De kunst van kennis delen

Als nieuwe voorzitter staat Angela Pieneman aan het roer van de werkgroep Permanente Educatie van de RMiA. Een gedreven
registermakelaar met een enorme passie voor het vak. Een gesprek met haar over het belang van kennis opdoen en kennis delen.
"Actief zijn in verzekeringsbranche maakt je vak 100 procent leuker. Hoe meer je weet, hoe meer mensen je spreekt, hoe mooier het

wordt.”

Angela Pieneman: ‘lk vind het heerlijk om te zien wat er speelt en met vakgenoten te
sparren over de oplossingen. Om met elkaar van gedachten wisselen en te
ontwikkelen om zo de markt naar een hoger niveau te tillen.”

Bestuurslid van de RMIA, lid van de technische commissie transport van
de VNAB, redacteur bij de Beursbengel, secretaris van Marine Insurance
Associates Nederland en nu dus ook voorzitter van de werkgroep PE. En
dat allemaal naast haar veelbewogen baan als Senior Broker Commodi-
ties bij Raetsheren. Dat Angela Pieneman niet stil zit, zoveel is duidelijk.
Maar wat zijn haar drijfveren? “lk vind het heerlijk om te zien wat er
speelt en met vakgenoten te sparren over de oplossingen. Om met
elkaar van gedachten wisselen en te ontwikkelen om zo de markt naar
een hoger niveau te tillen!

Begin dit jaar nam ze het stokje over van Willeke van de Weerd-
Schreuder. De rol van voorzitter van de werkgroep voor permanente
educatie past Pieneman als een handschoen. In die hoedanigheid wil
ze de focus leggen op kennis opdoen en delen en elkaar sterker maken.
"Daarvoor moeten we ook out-of-the-box durven kijken. Bijvoorbeeld
naar bepaalde risico’s die we als branche lopen en daarover seminars
geven!

BEDRIJFSCONTINUITEIT

"Onze rol is veranderd’, vindt Pieneman. “Het draait niet alleen meer om
het verkopen van polissen. De klant wil van jou weten wat de laatste
ontwikkelingen zijn en dat jij als partner fungeert en hem van advies
voorziet. Zo kampte de sector transport een paar jaar geleden met een
supply chain disruption. De coronapandemie zorgde voor een versto-
ring in de distributieketen, waardoor producten vaak langer onderweg
waren.’

Pieneman sprak hierover met een van haar klanten, die aangaf dat
containers niet meer gelost werden, omdat havens het simpelweg niet
konden opslaan als dit niet vooraf was geregeld. Gevolg: de container
bleef op het schip, omdat er geen plek was en vertrok naar de volgende
haven."Er is dan niet altijd nood aan de man, maar bij producten met
een houdbaarheidsdatum is dat natuurlijk een ander verhaal. Grote spe-
lers in de markt zien dit soort ontwikkelingen al in een vroeg stadium.
Deze kennis kun je vervolgens delen met kleinere bedrijven. Zo ben je
niet alleen bezig met verzekeren, maar ook met de continuiteit van de
bedrijven van je klanten!

Die rol van die als adviseur kunt spelen in de bedrijfscontinuiteit van de
klant, is meteen een van de speerpunten van Pieneman voor het nieu-
we PE-jaar van de RMIA. “Bijvoorbeeld als je klant een schade heeft. Hoe
kun je hem daarin bijstaan? Laten we bepaalde schades behandelen,
waaruit we samen leer kunnen trekken”

KARAKTEREIGENSCHAP

Toen Pieneman werd gevraagd om de functie van voorzitter van

de PE-werkgroep te vervullen, was ze meteen enthousiast.“Van het
nadenken over de inhoud tot wie het beste geschikt is als docent voor
de betreffende masterclass, wat de laatste ontwikkelingen zijn en wat
er dus aan bod moet komen en elkaar bijpraten hierover. Dat ik daarin
een rol mag spelen, vind ik bijzonder mooi om te doen. Het doel van
de PE-bijeenkomsten is om kennis op te doen en te delen en dat sluit

kRmra
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We moeten ook
out-of-the-box durven kijken.
Bijvoorbeeld naar bepaalde
risico’s die we als branche
lopen en daarover seminars
geven

Pieneman vindt het ook een belangrijke karaktereigenschap van de
RMiA: kennis willen opdoen en dat stapje extra zetten."De markteco-
nomie is constant in beweging en dat blijft zo. Als registermakelaar in
assurantién houd je die kennis up-to-date, zodat je jouw klant altijd op
de hoogte kan brengen van de laatste ontwikkelingen. Daarmee on-
derscheid je jezelf. Klanten verwachten, nee eisen van je dat je fungeert
als partner voor hen!Kennis opdoen gaat wat haar betreft ook verder
dan theorie alleen."Vaardigheden spelen een belangrijke rol. Die leer je
bijvoorbeeld in rollenspellen, mediation en arbitration. Hiermee maak je
onderscheid, in wat je doet en in welke uitkomst je krijgt.”

Als voorzitter vindt ze de betrokkenheid van de deelnemers essentieel.
“Hun evaluaties en reacties wil ik meenemen en verwerken in de nieu-
we bijeenkomsten. Hoe zien zij de toegevoegde waarde van de RMiA?
Ik wil luisteren en meenemen waaraan zij behoefte hebben en hun
suggesties toepassen in de praktijk. Als je deelnemers aan een PE-sessie
vraagt om een evaluatieformulier in te vullen, dan moet je wat doen
met die feedback en dat vervolgens ook terugkoppelen. We werken
met de markt, maar ook voor de markt. Daarin wil ik een verbeterslag
maken. Laten zien dat we luisteren en wat we ermee doen”

Ondertussen staat er een nieuwe lichting klaar om het RMiA-assess-
ment aan te gaan. “Wat ik ontzettend gaaf vind. Bij Raetsheren zijn we
ook bezig om een nieuwe generatie bij elkaar te krijgen voor het RMiA.
Het biedt zoveel extra. Naast de gedeelde kennis is het ook een pre
dat je op de bijeenkomsten met concullega’s kunt praten en sparren.
Contacten over en weer houden en elkaar sterker maken. Denk aan de
masterclasses over risicomanagement; je wordt er altijd weer wijzer van.
Vaak kun je het de volgende dag al toepassen in de praktijk”

FIVE POWERS WAR-CLAUSULE

Van voorzitter van de PE-werkgroep tot redacteur bij de Beursbengel.
Alle functies die Pieneman vervult, hebben één gemene deler: kennis
opdoen en delen. En tegelijk versterken al die rollen elkaar. Als voorbe-
reiding op het RMiA-assessment biedt het NIBE-SVV in nauw overleg
met de SAR een coachingstraject aan. Als het aandachtsgebied trans-
port aan bod komt, krijgt Pieneman dat te horen. “Bijvoorbeeld als een
nieuwe groep moeite heeft met een onderwerp, wordt mij gevraagd
om er een artikel over te schrijven. Aan mij de uitdaging om het zo te
schrijven dat het onderwerp toegankelijk is voor de lichting die nieuw
is in het vak, maar ook voor vakgenoten die er niet dagelijks mee bezig
zijn, maar wel de basisbeginselen kennen”

Als lid van de Technisch commissie Transport VNAB bespreekt ze inhou-
delijke vraagstukken die de branche raken en deze functie combineert
goed met haar werk voor de redactie van de Beursbengel en voor

de RMiA. Dat illustreert het artikel van haar hand over de Five Powers
War-clausule perfect.“De impact die een oorlog kan hebben tot ver
buiten het oorlogsgebied zelf, heeft ertoe geleid dat herverzekeraars dit
risico willen beperken. Steeds meer verzekeraars eisen dat de Engelstali-
ge Five Powers War-clausule, ontwikkeld door de Joint Cargo Committee,
in de polis wordt opgenomen. In de Technische Commissie Transport
hebben we hiervoor een Nederlandse clausule ontworpen!

In een inhoudelijk artikel gaat Pieneman, die dus eerste rang zat bij

het ontwerp van de clausule, in op de inhoud en de impact van deze
clausule voor transportgoederenverzekeringen. “Dat valt mooi in elkaar
en zorgt voor een artikel dat je over tien jaar nog steeds pakt als naslag-
werk om te lezen over de intentie van de clausule!”

AANSTEKELUJK

Haar ambitie én het enthousiasme om die kennis te delen met vak-
genoten en de nieuwe generatie in de branche, werken aanstekelijk.
Tijdens het gesprek moet ze er ook wel om lachen, want er is nog veel
meer wat ze doet en alles blijkt in het teken te staan kennis opdoen

en kennis delen. Zo staat ze samen met Marc Schuling voor een groep
jonge professionals in de Introductie Coassurantie van het VNAB om te
vertellen over transportschades. “Daarin beelden we transportrisico’s uit
in de les om hen net zo enthousiast te maken over het vak”

Het doel van de
PE-bijeenkomsten is om
kennis op te doen en te delen
en dat sluit volledig aan
op mMijn visie

Tegelijk heeft ze een aantal vakgenoten opgetrommeld om de koppen
bij elkaar te steken in de Sustainable Transport Insurance Group.“We
krijgen veel te maken met duurzaamheid en op dat vlak staat transport
niet bekend om haar goede reputatie. Welke rol moeten de transport-
verzekeraars hierin spelen? Om de discussie op gang te brengen en om
een gezamenlijke bijdrage te leveren aan de verduurzaming van deze
sector is deze groep opgericht. Wat kunnen we bereiken met elkaar,
zodat niet iedereen zelf het wiel moet uitvinden?”

“Kennis opdoen en delen dat is ontzettend belangrijk." Het blijkt voor
Pieneman de rode draad in haar carriere. "Actief zijn in de verzekerings-
branche: dat maakt je vak zoveel mooier. De kennis die je deelt, maakt
de markt alleen maar weer beter. Je kunt elkaar alleen maar sterker
maken. Je wilt die stap extra zetten voor je klant en er voor ze zijn. Dat is
het onderscheidende karakter van een RMiA” Il
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Van RAIA naar RMIiA:
de overgangsregeling

Nu het laatste kwartaal van 2023 is ingegaan, nadert de overgangsregeling van RAIA naar RMIA zijn einde. We blikken daarom terug
op de overgangsregeling met Annemarie Lemmens-van Lent, de voorzitter van de testcommissie RMiA en met Fokke Posthumus en
Yvonne Rooijakkers, oud-deelnemers en leden van de testcommissie.

Annemarie Lemmens-van Lent: "Het onderscheid tussen het RAiA-register en
het RMIiA-register was niet altijd voldoende helder voor de klant en voor de
verzekeringsmarkt.

Met de samenvoeging van de RMiA- en RAiA-registers per januari 2020
zijn alle ingeschrevenen uit beide registers bij elkaar gevoegd in één
nieuw RMiA-register. Voor oud-RAiA’s geldt een overgangsregeling, die
eind 2023 afloopt. Per 1 januari 2024 moeten alle ingeschrevenen in het
nieuwe RMiA-register aan dezelfde voorwaarden voldoen.

DE NODIGE WEERSTAND

De Stichting Assurantie Registratie (SAR) beschikt over een aantal regis-
ters voor de verzekeringsmarkt, waarbij er in het verleden twee registers
waren voor zakelijke verzekeringsadviseurs: het RAiA-register (Register
Adviseur in Assurantién) en het RMiA-register (Register Makelaar in
Assurantién).

"Het onderscheid was niet altijd voldoende helder voor de klant en voor
de verzekeringsmarkt’, legt Annemarie Lemmens-van Lent uit. Al enkele
jaren is zij, werkzaam bij Aon als manager van de afdeling Third Party

Claims, de voorzitter van de testcommissie voor het RMiA-register. “Het
was niet goed uit te leggen dat er twee verschillende registers waren,
waarbij aan de ingeschrevenen ook verschillende eisen werden gesteld.
Door het SAR-bestuur is uiteindelijk besloten om beide registers samen
te voegen, maar dat had flink wat voeten in de aarde!

"De al ingeschreven RMiA's hadden in de meeste gevallen in het ver-
leden veel moeite gedaan om in het RMiA-register te worden toege-
laten, waaronder het afleggen van een zware mondelinge test’, legt
Lemmens uit. “Daarbij werden zij negentig minuten lang door een test-
commissie van vier vakgenoten uitgebreid bevraagd over alle branches
en verzekeringsproducten. Het slagingspercentage lag destijds rond de
30%. Het is dan ook logisch, dat als je hiervoor slaagt, je trots bent en
met eer de RMiA-titel uitdraagt.

“Voor een aantal RMiA's was daarom bij de samenvoeging van beide re-
gisters meteen duidelijk dat het toelaten van oud RAIA's in het nieuwe
RMiA-register niet zonder het afleggen van een examen zou kunnen.
De toelatingseisen voor beide oud-registers verschilden namelijk in

het verleden op één belangrijk punt: voor oud-RAiA's gold dat zij geen
examen hoefden af te leggen, om te worden ingeschreven in het
RAiA-register.

Om de kwaliteit van de ingeschrevenen in het nieuwe RMiA-register te
waarborgen en om alle ingeschrevenen ook zo veel mogelijk gelijk te
behandelen, moest er daarom een oplossing gevonden worden voor
dit verschil”

NIEUWE TEST

Een van Lemmens'eerste daden als voorzitter was destijds al om de
zware mondelinge RMiA-test aan te passen naar een nieuw examen:
het RMiA-assessment. Het initiatief tot samenvoeging van de beide
registers lag er toen al."Voorheen werd de RMiA-test alleen mondeling
afgelegd, maar dat paste eigenlijk niet goed meer in deze tijd. Veel
zakelijk verzekeringsadvies wordt tegenwoordig digitaal en per mail
gegeven. Dan is een combinatie van een schriftelijk en mondeling
examen meer passend. Daarnaast moeten in het assessment ook de ac-
tualiteiten op assurantie A-niveau voldoende aandacht krijgen, omdat
onze kandidaten (en alle reeds ingeschrevenen in het RMiA-register)
hiervan ook goed op de hoogte moeten zijn”

"Daarom is in 2021 de examenregeling voor de RMiA-titel aangepast.
Aan de examenstof zijn naast de vereiste kennis op assurantie A-niveau
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ook de A-actualiteitenbundels toegevoegd (die inmiddels ieder jaar
verschijnen). Daarnaast bestaat het huidige RMiA-assessment uit twee
delen: eerst een schriftelijk examen, direct gevolgd door een monde-
ling deel. De RMiA-testcommissie beoordeelt eerst het schriftelijk deel
en gaat direct daarna het gesprek aan met de RMiA-kandidaat voor het
mondelinge deel. De RMiA-testcommissie beoordeelt vervolgens beide
onderdelen, waarvoor de kandidaat gemiddeld een voldoende moet
halen om te slagen!

“We besloten om het nieuwe RMiA-assessment ook meteen in te zetten
voor de overgangsregeling, maar dan in een verkorte versie. Oud-
RAIiA's, die dit verkorte assessment met goed gevolg afleggen, worden
gelijkgesteld aan oud-RMiA's en voor alle ingeschrevenen in het nieuwe
RMiA-register gelden vervolgens dezelfde verplichtingen, zoals het
verplicht jaarlijks afleggen van PE op assurantie A-niveau!

AFVALLERS
"Het verkorte assessment voor de overgangsregeling was weliswaar
korter, dus met minder vragen, maar het niveau van het assessment

was wel gelijk aan het reguliere RMiA-assessment’, benadrukt Lemmens.

En dat bleek ook wel uit het slagingspercentage van de overgangsre-
geling voor oud-RAIA’s. “Tijdens de overgangsregeling zagen we toch
wel een fors niveauverschil tussen de kandidaten. Er waren zakelijke
verzekeringsadviseurs bij, die de oude mondelinge RMiA-test zeker ook
met gemak gehaald zouden hebben. Maar er waren ook kandidaten bij,
waarbij bleek dat zij over onvoldoende kennis en diepgang beschikten
om toe te worden gelaten tot het nieuwe RMiA-register.

Oud-RAiA's, die voor het einde van 2023 het verkorte assessment niet
hebben gehaald, worden uit het nieuwe RMiA-register uitgeschreven.
Zo waarborgen we dat alle ingeschreven zakelijke verzekeringsadvi-
seurs in het RMiA-register het hoge kwaliteitsniveau hebben, dat voor
de titel vereist is”

ONVOLDOENDE VOORBEREID
Als voorzitter van de testcommissie heeft Lemmens de afgelopen jaren
veel kandidaten de revue zien passeren. Waaraan lag het volgens haar

dat zoveel kandidaten het vereiste niveau niet haalden?“Onze constate-

ring is dat een aantal kandidaten zich toch onvoldoende had voorbe-
reid. Vooraf wordt duidelijk aangegeven hoe de examenstof is samen-
gesteld. Als je bijvoorbeeld de A-actualiteitenbundels niet goed hebt
doorgenomen, dan wordt het een moeilijk verhaal om te slagen. Er zijn
behoorlijk wat kandidaten langsgekomen, die het verkorte assessment
prima hebben afgelegd, maar helaas was er ook een aantal kandidaten,
die het waarschijnlijk onderschat hebben. Het is niet een test, die je
zomaar even kan afleggen’

GROTE AANTREKKINGSKRACHT

Daar kunnen oud-RAiA's Yvonne Rooijakkers en Fokke Posthumus over
meepraten. Met haar collega’s had Rooijakkers, manager InkoopHub
Verzekeren bij de Rabobank, het er al over gehad, toen de SAR de over-
gangsregeling aankondigde. De teneur was dat vooral die mondelinge
test best spannend was.“Dit is in het verleden ook de belangrijkste
reden geweest voor een aantal RAiA’s, om niet voor de weg naar de
RMiA-titel te kiezen!Voor Rooijakkers zelf was het er simpelweg nooit

Fokke Posthumus: “Wat mij als lid van de RMiA-testcommissie opvalt, is dat er aan de
ene kant fantastische kandidaten zijn die hard gestudeerd hebben en die de stof goed
beheersen en aan de andere kant zijn er kandidaten die de test te gemakkelijk ingaan,
zonder goede voorbereiding.”

van gekomen.“Nu mocht ik aan de bak en eigenlijk vond ik het heel
leuk. De SAR heeft er veel effort in gestoken. Zo kon je bijvoorbeeld
een opleiding volgen, waarmee je je goed kon voorbereiden op het
mondelinge deel van het assessment!

Het vak verandert en er is veel
meer nodig om je op hiveau
bij te scholen. Zeker als je de

grotere ondernemers
adviseert

“Het RMiA-register heeft voor mij een grote aantrekkingskracht. Dat
maakt het mondelinge assessment ook spannend’, denkt ze."Je wordt
beoordeeld door vakgenoten, waar je tegenop kijkt. Je wilt gewoon
presteren en niet afgaan. Je hebt bij de overgangsregeling maar een
kwartier om jezelf te laten zien! Rooijakkers was dan ook heel zenuw-
achtig voor het mondelinge deel van het assessment. “Gelukkig be-
stond de testcommissie uit hele aardige mensen, waardoor ik me snel
op mijn gemak voelde. Eigenlijk was de test zelfs heel leuk”

Dat kan Posthumus alleen maar beamen. Keihard studeerde hij om het
assessment te halen, want ook hij vond het in eerste instantie spannend
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om voor het RMiA-examen te gaan. “Het was altijd een bewuste keuze
geweest om geen RMIA te zijn’, vertelt de eigenaar van Posthumus &
Partners.“Feitelijk ben ik geen verzekeringsmakelaar en met de werk-
zaamheden die ik doe, dacht ik de kennis ook niet nodig te hebben. De
overgangsregeling bood me de kans om mezelf onder druk te zetten
en de studieboeken in te duiken. Ik heb de opleiding gevolgd en ben
heel hard gaan studeren op die stof” Met gezonde spanning ging hij
de testdag in."Je doet het toch allemaal naast je werk als zelfstandig
ondernemer. Ik heb er veel voor gelaten en de weekenden en avonden
gepakt om te studeren! Zelfs tot het laatste moment, vlak voor zijn
assessment, nam hij in de auto op de parkeerplaats nog eenmaal de
aantekeningen door.“Ik wilde het wel echt heel graag halen. En dat is
te doen, mits je goed hebt voorbereid’, vindt hij.“Daar staat of valt alles

"

mee.

Kort na het succesvol afleggen van het verkorte assessment, zijn bei-
den lid geworden van de RMiA-testcommissie. Dat Posthumus kort na
zijn slagen gevraagd werd voor de testcommissie, voelde als een extra
kroon op het harde werken.“Wat mij opvalt als lid van de RMiA-test-
commissie, is dat er aan de ene kant fantastische kandidaten zijn, die
hard gestudeerd hebben en die de stof goed beheersen. En aan de
andere kant zijn er kandidaten die de test te gemakkelijk ingaan, zon-
der goede voorbereiding. De SAR faciliteert het traject goed met een
opleiding, met de nodige boeken en je kunt daarnaast het secretariaat
van de SAR altijd bellen als je een vraag hebt. Je krijgt alles aangereikt
om te kunnen slagen. Dat je die kans dan niet grijpt, is toch gek!

AFSPIEGELING

Omdat de testcommissie een afspiegeling moet zijn van de ingeschre-
venen in het RMiA-register, zijn er ook oud-RAiA's gevraagd om lid te
worden van de RMiA-testcommissie.

Lemmens geeft aan dat dit belangrijk is.“We kijken naar kandidaten
die het assessment glansrijk hebben afgelegd. Zo hebben we Fokke
en Yvonne ook meteen na hun succesvolle test gevraagd om deel te
nemen in de RMiA-testcommissie. Hier zijn we erg blij mee”

De overgangsregeling was
nodig om de registers samen
te kunnen voegen en om een

hoge kwaliteitsstandaard te

garanderen, maar hierna moet
het wel klaar zijn

En dat is geheel wederzijds, stelt Rooijakkers. “Daarvan leer je ook weer
van en je ziet hoe andere bedrijven en organisaties in de zakelijke
verzekeringssector werken. Het contact eromheen is heel leuk” Bo-
vendien kan zij ook haar ervaringen als kandidaat meenemen. “Tijdens
zo'n mondeling assessment, waarvoor je zelf nog zo goed weet hoe
gespannen je kan zijn, kijken we hoe we iemand op zijn gemak kunnen
stellen, zodat de kennis die hij heeft er ook echt uitkomt. De testcom-

Yvonne Rooijakkers: “De grondgedachte vanuit de RMiA-testcommissie is dat je een
RMIA altijd met een gerust hart naar je eigen klanten zou sturen.”
(foto Irene Vijfwinkel)

missie bestaat uit mensen die samen kijken naar je niveau en die je in
de basis de titel gunnen! Een boodschap, die ze graag overbrengt naar
registermakelaars in spe.

“Ze vinden het leuk om de RMiA-titel erbij te hebben. Voor jezelf is het
toch de erkenning dat je aan het niveau voldoet. Dat je de titel mag
uitdragen en kan laten zien aan je klant, die hiervan ook plezier heeft.
Je zet tenslotte toch die stap extra Daar is Lemmens het helemaal mee
eens.”De mensen in de testcommissie hebben een enorm hart voor
het vak en vinden het juist leuk als ze meer mensen mogen verwel-
komen met diezelfde passie. Adviseurs, die ook het beste uit zichzelf
willen halen. We zijn allemaal zelf ook adviseurs. De grondgedachte
vanuit de RMiA-testcommissie is dat je een RMiA altijd met een gerust
hart naar je eigen klanten zou sturen!

LOGISTIEKE OPERATIE

Met nog een paar maanden in het verschiet, nadert de overgangsrege-
ling zijn einde. lets waar Lemmens naar uitkijkt. “De overgangsregeling
was nodig om de registers samen te kunnen voegen en om een hoge
kwaliteitsstandaard te garanderen, maar hierna moet het wel klaar zijn.
Het heeft de RMiA-testcommissie en de medewerkers van de SAR zeer
veel extra werk opgeleverd. ledere kandidaat mondeling én schriftelijk
testen kost ontzettend veel tijd”

In plaats van gemiddeld zes dagen per jaar, kwam de testcommissie in
2022 en 2023 zeker zestien dagen per jaar bij elkaar, om alle kandidaten
uit het oud RAiA-register de gelegenheid te geven om het verkorte
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Het nieuwe RMiA-assessment
heeft ook een nieuwe
standaard gezet voor de
zakelijke
verzekeringsadviseur

assessment af te leggen. Naast de reguliere RMiA-assessments, die ui-
teraard ook gewoon doorgingen. Voor de leden van de RMiA-testcom-
missie, die allen een pittige baan in de verzekeringsindustrie hebben,
was dit een behoorlijke extra belasting. “Zeker ook voor de SAR-colle-
ga’s, die voor de begeleiding tijdens alle extra testdagen zorgden en
logistiek de hele operatie gerund hebben. Elke testdag kwamen er zes
of twaalf kandidaten voor de overgangsregeling, die onderling geen
contact mogen hebben en die je wel stuk voor stuk scherp en goed
wilt beoordelen. Het is een heel belangrijk moment voor een kandi-
daat en je wilt voldoende aandacht geven en een goede objectieve
evaluatie doen”

NIEUWE TEST ALS STANDAARD

Het nieuwe RMiA-assessment heeft ook een nieuwe standaard gezet
voor de zakelijke verzekeringsadviseur.“We hebben gezien dat het aan-
tal nieuwe kandidaten, vooral uit een jongere generatie, voor het regu-
liere RMiA-assessment enorm is toegenomen’, vertelt Lemmens. “Daar
zijn we erg blij mee. De SAR staat in voor de kwaliteitsnorm, waaraan
de registermakelaars voldoen. We willen het register zijn met de beste
verzekeringsadviseurs van Nederland. De SAR doet er alles aan om dat
niveau te behouden. Onder meer met jaarlijkse verplichte PE-sessies
voor alle RMiA's over de meeste actuele ontwikkelingen, gegeven door
de beste sprekers in de branche

Een noodzakelijk goed, vindt Rooijakkers. “Het vak verandert en eris
veel meer nodig om je op niveau bij te scholen. Zeker als je de grotere
ondernemers adviseert. Door het veranderende vak met alle nieuwe
risico’s is het steeds belangrijker om je kennis bij te houden. De vraag
aan de adviseurs is ook wezenlijk anders dan tien jaar geleden. Als een
ondernemer geen dekking krijgt, bijvoorbeeld voor zonnepanelen op
zijn dak, wat kan hij dan zelf doen om de risico’s kleiner te maken? Als
adviseur moet je op de hoogte zijn, zodat je hem kan op een breder
vlak kan adviseren. De PE-sessies die vanuit het RMiA-register gebo-
den worden, bieden zoveel toegevoegde waarde om je klant goed te
kunnen blijven adviseren”

JONGE AANWAS

“De verjonging van nieuwe kandidaten, die de RMiA-titel willen beha-
len, is met recht opvallend te noemen’, vindt Lemmens. Kandidaten
volgen de RMiA-opleiding, die het NIBE-SVV in nauwe samenwerking
met de SAR aanbiedt. In een aantal opleidingsdagen worden ze klaar-
gestoomd voor het RMiA-assessment. “We zien veel jongere kandidaten
het reguliere RMiA-assessment goed voorbereid en glansrijk afleggen.

Dat is belangrijk voor de toekomst van onze industrie en met recht een
ontwikkeling waar wij super blij van worden

Posthumus bevestigt dat ze in de RMiA-testcommissie steeds meer jon-
geren zien, die de titel RMiA willen dragen.“Soms zien we talenten van
nog geen dertig jaar voor het assessment verschijnen. Fantastisch om
te zien”Wel zou hij graag ook meer kleinere kantoren zien in het regis-
ter."Grote organisaties stimuleren medewerkers om de titel te behalen.
Voor kleine kantoren blijkt de drempel vaak hoog en dat is zonde. Het
biedt zoveel toegevoegde waarde en is een kroon op je werk. Deelna-
me maakt je vak niet alleen leuker, je zit ook eersterangs bij de actuele
PE-sessies en kan sparren met een geweldig netwerk aan concullega’s.
Ik zou zeggen; neem de moed om bij de club te horen. Het voegt veel
toe aan je advies en aan het plezier van je werk”

"De RMiA-titel heeft statuur in de markt’, vult Rooijakkers aan."Het is
een titel die ertoe doet. Heb je de ambitie? Ga ervoor. ledereen wil
je helpen. Je moet het niet onderschatten, maar je krijgt er veel voor
terug!"l

We hebben gezien dat het
aantal nieuwe kandidaten,
vooral uit een jongere
generatie, voor het reguliere
RMiA-assessment enorm is
toegenomen

De cijfers:

211 assessments in de overgangsregeling
185 oud-RAiA’s zijn opgegaan voor de overgangsregeling
26 kandidaten hebben gebruikgemaakt van een herkansing

Voor oud-RAiA’s geldt een slagingspercentage in de
overgangsregeling van 44,5%

Voor het reguliere RMiA assessment geldt een
slagingspercentage van 65%

B 119 RAiA’'s maakten geen gebruik van de overgangsregeling.
Bijvoorbeeld vanwege een overname of naderende
pensioendatum
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Raetsheren laat meer en meer van zich horen

Onze medewerkers maken
het verschil

Wie vanaf de A9 Alkmaar binnenrijdt, valt meteen twee dingen op: Het stadion van voetbalclub AZ aan de rechterzijde van de

weg en recht vooruit bij de rotonde de bedrijfstoren waarop bovenaan met grote letters de naam Raetsheren prijkt. Toch heeft de
assurantiemakelaar, die sinds 1991 onder de huidige naam opereert, maar wier oorsprong ruim 250 jaar geleden ligt, zich al die jaren
grotendeels low profile in de verzekeringsmarkt opgesteld. Desalniettemin heeft een sterke focus op de klant in combinatie met een
duidelijke segmentatiestrategie voor een gezonde groei gezorgd en telt de groep inmiddels meer dan 200 medewerkers, verdeeld over
een vijftal vestigingen. Maar ook op andere fronten wil de assurantiemakelaar zich als ‘anders dan anderen’ profileren, zo blijkt uit
onderstaand interview. Bijvoorbeeld door middel van hun markt- en klantaanpak, deskundigheid en werkinstelling van het personeel
en hun doorgroei- & ontplooiingsmogelijkheden. “Onze medewerkers maken het verschil”

Die afwijkende, ietwat eigengereide aanpak van de assurantiemakelaar
werd nog eens duidelijk benadrukt tijdens het interview. Hiervoor was
een afspraak gemaakt met Rianne Baumann, maar eenmaal gearriveerd
op de 9e verdieping van de kantoortoren aan de Alkmaarse Arcadialaan
zat de nietsvermoedende journalist onverwachts tegenover een zeven-
tal'Raetsherianen’ Een bewuste keuze van de CEO, die aangaf er juist
voor te hebben gekozen om niet alleen een beeld van Raetsheren ‘van
bovenaf’uit te willen dragen, maar juist vanuit meerdere geledingen
binnen het bedrif.

De zeven gesprekspartners vormen dan ook een mooie mix en af-
spiegeling van het bedrijf: qua leeftijd, sekse, werkervaring, functie en
dienstjaren. De zeven zijn naast CEO Rianne Baumann, Casualty Broker
Dionne Bakker, Specialist Compliance, Quality & Risk Charelle Fredrikstadt,
Chief Commercial Officer Mario Hooglugt, Chief Broking Officer Paul van
der Linden, HR Director Rosan Zomerdijk en Director Jan Zoodsma.

255 JAAR JONG

De oorsprong van Raetsheren ligt in Zaandam, waar in 1768 Meindert
der Kinderen en Jacob Last van start gingen met een effectenkantoor
en assurantiemakelaardij. In de daaropvolgende 255 jaar is het bedrijf
uitgegroeid tot een onafhankelijke assurantiemakelaar op internatio-
naal niveau met inmiddels meer dan 200 medewerkers. De assurantie-
makelaar opereert sinds 1991 onder de naam Raetsheren, aanvankelijk
vanuit het huidige kantoor in Alkmaar. Inmiddels zijn er ook vestigingen
in Eindhoven (YourBenefits), Groningen (NNAM), Hilversum (na acquisitie
MontClair) en Rotterdam. Inmiddels is Raetsheren in Rotterdam toe

aan een groter pand. Daartoe is de 37e verdieping van de Maastoren
gehuurd. Dit nieuwe kantoor zal op 14 december a.s. feestelijk worden
geopend.

Raetsheren legt zich toe op risicobeheer en verzekeringsoplossingen
voor zowel nationale en internationale bedrijven als organisaties in de
(semi)publieke sector. Mario Hooglugt: “Zo zijn we bijvoorbeeld van
oudsher sterk vertegenwoordigd bij gemeenten, veiligheidsregio’s,
woningbouwcorporaties en VVE Beheerders, onderwijs, zorg, food &
feed, fleet en de logistieke sector & warehouses. Verder is de EB-tak sterk
ontwikkeld. Over dat laatste zegt Rosan Zomerdijk: “In de huidige
arbeidsmarkt, waarin organisaties volop op zoek zijn naar talentvolle
medewerkers, vormen medewerkers meer en meer dé assets van

Rianne Baumann en Mario Hooglugt: “Bij ons staat alles in het teken van de klant”

ondernemingen. Het binnenhalen en vooral ook binnenhouden van
goede medewerkers wordt dan ook steeds belangrijker en naast een
passende beloning kan een goed pakket aan employee benefits hen
daarbij ondersteunen”

Raetsheren heeft zich recent ook toegelegd op twee relatief nieuwe
segmenten, te weten bouw & constructie, alsmede professional services.
Daarnaast werkt Raetsheren ook zeer nauw samen met diverse inter-
mediairs binnen Nederland. De opzet van de portefeuille stelt Raets-
heren in staat om een breed pallet aan klanten te kunnen bedienen
zonder de focus te verliezen.

Economisch gaat het de assurantiemakelaar voor de wind met een
jaarlijkse groei met dubbele cijfers, een resultaat waaraan alle bedrijfs-
activiteiten hun steentje hebben bijgedragen.“Onze missie is risicobe-
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V.L.n.r. Rosan Zomerdijk, Dionne Bakker, Paul van der Linden, Rianne Baumann, Mario Hooglugt en Charelle Fredrikstadt. Inzet Jan Zoodsma

Na enkele jaren te hebben gewerkt in de advocatuur en directie- en
managementfunctie te hebben vervuld bij een assurantiemakelaar
en een expertisebureau trad Rianne Baumann vijf jaar geleden in
dienst van Raetsheren, aanvankelijk als Manager Business Develop-
ment en Manager Liability, als Chief Broking Officer en sinds vorig
jaar augustus als CEO.

Rosan Zomerdijk werkt vrijwel haar gehele arbeidsverleden bij

‘de groep;, waarbij zij sinds 2007 fungeerde als Accountbeheerder,
Personal Assistant van de directie, HR-adviseur. En sinds januari 2021
als HR Director.

Charelle Fredrikstadt begon in 2020 bij Raetsheren als schadebe-
handelaar aansprakelijkheidsrecht na haar rechtenstudie. Binnen
een jaar maakte ze de overstap naar Intermont waar ze diverse
werkzaamheden heeft verricht op het gebied van compliance en
aanbestedingen. Sinds 2022 is zij werkzaam als Specialist Complian-
ce, Quality & Risk en Functionaris Gegevensbescherming.

wuste organisaties bij te staan in (toekomstige) bedrijfscontinuiteitsuit-
dagingen met persoonlijk, innovatief en datagedreven maatwerkadvies.
De klant kiest ons, maar omgekeerd kiezen wij ook onze klanten uit.
Risicobewust zijn is voor ons een voorwaarde en we helpen desge-
wenst ondernemingen daarbij’, benadrukt Jan Zoodsma.

KLANT VOOROP

Gevraagd naar de kracht van Raetsheren komt bij de zeven als een
rode draad naar voren dat ‘alles in het teken staat van de klant' “Bij alles
wat we doen - of het nu een advies is over een te verzekeren risico, te
treffen preventieve, schadebeperkende maatregelen of de begeleiding
bij de afwikkeling van een schadeclaim - luidt de eerste vraag: "Hoe
kunnen wij de kwaliteit van onze dienstverlening verbeteren, zodat

wij het belang van de klant nog meer voorop kunnen stellen?’, zegt
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Dionne Bakker kwam medio 2017 direct van de schoolbanken
bij Raetsheren te werken, in het begin als Administratief Mede-
werker Bedrijven, daarna als Multibranche Medewerker Segment
Onderwijs en sinds maart 2020 als Casualty Broker.

Jan Zoodsma is sinds 1995 werkzaam in de branche waarvan
de afgelopen 18 jaar bij Raetsheren en voorgangers, waarvan de
eerste helft als Business Unit Manager en daarna als Director.

Paul van der Linden werkt inmiddels 14 jaar in de verzekerings-
branche, waarvan de afgelopen 4,5 jaar bij Raetsheren, aanvan-
kelijk als Manager Property en sinds begin dit jaar als Chief Broking
Officer.

Na 22 jaar in diverse management- en directiefuncties werkzaam
te zijn geweest bij een andere makelaar trad Mario Hooglugt
vorig jaar november toe tot het directieteam bij Raetsheren als
Chief Commercial Officer.

Charelle. Volgens Jan staat Raetsheren dan ook heel dicht bij de klant
en worden klanten persoonlijk en innovatief geholpen met verzeke-
ringstechnische en riskmanagementoplossingen op maat. Paul vult
aan:"We kennen onze klanten door en door, weten wat hun wensen en
behoeften zijn en hoe die op verzekerings- en riskmanagementgebied
het beste kunnen worden ingevuld!

Rosan wijst daarnaast op de competenties van de medewerkers als
onderscheidend punt bij Raetsheren. “Hierop wordt bij ons niet alleen
bij aanvang sterk geselecteerd, maar daarna wordt er veel tijd en ener-
gie gestoken in de persoonlijke ontwikkeling van onze mensen. Het is
veelzeggend voor de manier waarop onze medewerkers het werken bij
ons ervaren en het feit dat het verloop buitengewoon gering is."
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Zij krijgt op dit punt bijval van Charelle, Paul en Dionne. Laatstge-
noemde hierover: “We hebben hier een platte organisatie met korte
lijnen en een open werkcultuur waarbij iedereen een grote mate van
verantwoordelijkheid krijgt om zelfstandig te opereren. ledereen krijgt
ook de kans zijn zegje te doen en met ideeén te komen voor nieuwe
producten, diensten en verbeteringen in de aanpak van onze manier
van werken. Daar wordt echt naar geluisterd en vaak wat meegedaan.
Ook zijn collega’s bereid anderen te helpen als je met een vraag of pro-
bleem zit. Je kunt hier altijd bij een collega binnenlopen. Dat de meeste
collega’s liever naar kantoor komen dan thuiswerken, zegt wel iets over
de werksfeer hier”Paul wijst op de ontplooiings- en doorgroeimogelijk-
heden binnen het bedrijf."Die zijn hier volop aanwezig. Rosan, Charelle,
Dionne en ook ikzelf zijn daar slechts enkele van de vele voorbeelden
van. ledereen krijgt hier de kans om zichzelf verder te ontplooien en
door te groeien”

FAMILIAIR

Charelle noemt daarnaast een andere reden waarom medewerkers lang
bij Raetsheren werkzaam blijven. “Naast ons dagelijkse werk doen wij
ook veel andere leuke dingen met elkaar, bijvoorbeeld op het gebied
van MVO en sport. Wij hebben vorig jaar onder andere meegedaan aan
NLDoet, de Alkmaar City Run, JINC en er is een marktevenement geor-
ganiseerd waarbij er veel geld is opgehaald voor Villa Pardoes’.

Rosan vult aan:“Onze groei en activiteiten blijven niet onopgemerkt

in de markt. We zijn er dan ook trots op dat zoveel brancheprofessio-
nals voor Raetsheren kiezen. Daarnaast trekken we ook veel jong en
onervaren talent aan dat zich aangetrokken voelt door onze manier van
werken!

Van de zeven gesprekspartners is Mario degene die het kortst in dienst
is. Hij bevestigt de woorden van collega Rosan. “Wat mij bij mijn komst
meteen in positieve zin opviel was de deskundigheid van mijn collega’s,
zowel op hun eigen vakgebied als wat de persoonlijke vaardigheden
betreft. Ze zijn niet alleen verzekeringstechnisch goed onderlegd, maar
hebben ook buitengewoon veel technische kennis omtrent de werk-
zaamheden en markt waarin de klant opereert. Soms weten ze daarover
bijna net zoveel als de specialisten van de betreffende bedrijven zelf”

ACRISURE

Rianne wil zeker ook de aansluiting van Raetsheren bij Acrisure, een van
de snelst groeiende assurantiemakelaars ter wereld en behorend tot

de mondiale top 10, als een 'kracht’ bestempelen. “We zien tot dusver
louter voordelen van het partnerschap, onder meer voor onze positie
bij de inkoop van verzekeringen en met het oog op verdere samen-
werkingsverbanden en mogelijke acquisities in de Benelux. Bovendien
kunnen we onze klanten internationaal nog beter servicen! Ondanks
de eigendomsverhoudingen heeft Raetsheren alle vrijheid om de eigen
koers te blijven varen. Jan daarover: "Zij hebben toenadering tot ons ge-
zocht vanwege onze sterke positie en behaalde resultaten. Wij kennen
immers de Nederlandse markt en onze klanten het beste en weten dan
ook wat hun wensen en behoeften zijn en hoe hun risicovraagstukken
het beste kunnen worden opgelost”

Dat Raetsheren de komende jaren een prima tijd tegemoet gaat, daar
zijn alle zeven gesprekspartners voor de volle honderd procent van

overtuigd. Resultaten uit het verleden geven weliswaar geen garantie
voor de toekomst, maar het zijn wel de goede ontwikkelingen van de

Rosan Zomerdijk en Charelle Frederikstadt: “ledereen krijgt hier de kans zich te
ontwikkelen en door te groeien.”

laatste tijd die de zeven sterken in hun positief toekomstbeeld. Zowel
organisch als via eventuele nieuwe overnames wordt een verdere groei
verwacht. Ook Rianne is daar zeker van al zegt zij geen groeipercenta-
ges te willen noemen. "Als we onze focus blijven houden op de klant en
het bieden van een goede dienstverlening, dan komt die groei vanzelf.
Dat hebben de afgelopen jaren overduidelijk aangetoond”

Jan sluit zich daarbij volmondig aan en wijst met het oog hierop op de
hoge mate van klantretentie."Wie eenmaal klant bij ons is, blijft dat ook
doorgaans. We hebben weinig klantverloop. Daarbij wordt door klanten
vooral onze persoonlijke aandacht, vakkennis en proactieve in- en op-
stelling van onze verzekerings-, riskmanagement en schadeclaimspeci-
alisten genoemd. Kortom, de klanttevredenheid is zeer hoog."Ook CCO
Mario ziet de komende jaren volop verdere groeimogelijkheden, zowel
bij bestaande als nieuwe klanten en in alle schadebranches en op het
gebied van employee benefits. "Daarnaast verandert de markt continu
waardoor er ook nieuwe risico’s bijkomen, die we in goed overleg met
onze klanten en verzekeraars verzekerbaar willen maken. Ook zullen er
vanwege de veranderende marktontwikkelingen ongetwijfeld nieuwe
diensten bijkomen”

VISIE OP DE MARKT

Wat tijdens het gesprek met de zeven ‘Raetsherianen’opvalt, is hun
gedrevenheid en passie voor het verzekeringsvak, ook bij de ‘jonkies.
Van der Linden:“lk zie een toekomst voor de verzekeringsmarkt waarin
technologie een belangrijke rol speelt. Kunstmatige intelligentie, big
data-analyse en blockchain zullen waarschijnlijk impact gaan hebben
op de processen, risico’s beter te beoordelen en fraude te voorkomen.
De verzekeringsmarkt moet om bij te blijven investeren in innovatieve
oplossingen die klantgerichter zijn en snellere, efficiéntere oplossingen
bieden voor klanten.
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Duurzaamheid en maatschappelijke verantwoordelijkheid zijn natuurlijk
ook reeds erg belangrijke thema's in de verzekeringsmarkt. Als branche
moeten hierin nog stappen gemaakt worden. En hiervoor moet lef ge-
toond worden, want er kan nog niet gebouwd worden op historische
data, en toch moet het risico van klanten adequaat afgedekt worden.
Dit vergt lef en vooruitkijken, in plaats van in de achteruitkijkspiegel.

ONBEKEND MAAKT ONBEMIND

De onbekendheid van de markt speelt volgens Rosan, Dionne en Cha-
relle de gehele verzekeringsbranche ook parten op de arbeidsmarkt.
Onbekend maakt immers onbemind en de sector heeft bij menig
Nederlander het imago van ‘saai’en ‘ouderwets’ “Wie eenmaal in de
verzekeringsbranche werkzaam is weet juist hoe boeiend, dynamisch
en interessant het werken in de bedrijfstak kan zijn. Dus daar mag de
markt wel wat meer aan doen, benadrukt Rosan, die daar wel aan toe
wil voegen dat het vinden van talentvolle medewerkers tot dusver
nog niet een probleem is."We leiden veel nieuwkomers zelf op en zijn
enthousiast over het Risk Insurance Traineeship van de VNAB!

Dionne en Charelle maken zich ook sterk voor een sterkere arbeids-
marktprofilering van de verzekeringsbranche richting (talentvolle)
jongeren en andere geschikte kandidaten. Net als veel van hun collega’s
in de sector hebben zij in hun familie- en kennissenkring hun keuze
voor een carriere in de verzekeringsbranche geregeld moeten uitleg-
gen.“Ons imago komt niet overeen met de werkelijkheid en daarom
moeten wij daar met z'n allen zelf iets aan doen. Zo worden er geregeld
presentaties gehouden op hogescholen en ROC's, waarin studenten
niet alleen worden gewezen op de aantrekkelijke kanten van het werk
in de verzekeringsbranche, maar ook op de doorgroei- en ontplooiings-
mogelijkheden die volop aanwezig zijn”

Sowieso zien de zeven in samenwerking een belangrijke voorwaarde
om als zakelijke verzekeringsmarkt de komende jaren goed door te
komen. Hoewel zij op zich van mening zijn dat de bedrijfstak goed werk
levert, zien zij ook enkele verbeterpunten. Rianne:“In goed overleg

Raetsheren opent op 14 december a.s.

nieuwe vestiging
in Rotterdamse Maastoren

vierkante meter.

hogescholen.

Op 14 december opent Raetsheren op feeste-
wijze haar nieuwe vestiging in de Maastoren
Wilhelminakade 1 in Rotterdam. Daar is voor
tal medewerkers een modern en goed geoutil-
kantoor beschikbaar met een oppervlakte van

Gevraagd naar de redenen van een nieuw kan-
de Maasstad antwoordt Rianne Baumann:“In
ste plaats is Rotterdam de verzekeringshoofd-
van Nederland, waarin alle belangrijke marktpartijen gevestigd zijn. Daarnaast
stad en regio een rijkgeschakeerd bedrijfsleven met veel interessante onder-
gen, waaronder de haven, met ook voor ons volop expansiemogelijkheden.
but not least is de regio aantrekkelijk voor het aantrekken van verzekerings-
riskmanagementtalenten, onder meer door de aanwezigheid van universiteit
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Dionne Bakker en Paul van der Linden:"\We hebben hier een platte organisatie
met korte lijnen en een open werkcultuur waarbij iedereen een grote mate van
verantwoordelijkheid krijgt om zelfstandig te opereren en de kans krijgt ziin
zegje te doen.”

met alle partijen — verzekeraars, makelaars én klant - zie ik het als onze
taak om gezamenlijk steevast voor adequate, betaalbare verzekerings-
en riskmanagementoplossingen te komen voor de risico’s waarvoor
bedrijven zich gesteld zien. Dat geldt ook voor nieuwe risico’s waarvan
momenteel nog geen of onvoldoende schadestatistieken voorhanden
zijn. Daarom zullen we nog meer gebruik moeten maken van andere
data die beschikbaar zijn en ook bereid zijn die meer met elkaar te de-
len. Het gaat immers om onze gezamenlijke klant en die hoort in alles
op nummer één te staan! M
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De aanpak van verzekeringsfraude;
een (nieuwe) uitleg van de GPO

Door Derk-Jan van der Kolk en Marloes Kok (Van Traa)

Verzekeringsfraude komt steeds vaker voor. Uit cijfers van het Centrum Bestrijding Verzekeringscriminaliteit (CBV), onderdeel van

het Verbond van Verzekeraars (VvV), blijkt dat jaarlijks gemiddeld voor ruim 85 miljoen euro wordt gefraudeerd.[1] Het is niet alleen
voor verzekeraars, maar ook voor bedrijven en consumenten van belang dat verzekeringsfraude tijdig en stevig wordt aangepakt. De
financiéle schade die verzekeraars immers lijden door verzekeringsfraude, heeft grote invloed op de hoogte van de premies.

W=

ONTWIKKELING RECHTSPRAAK

In de rechtspraak is een trend zichtbaar dat verzekeraars steeds vaker
onderzoek doen naar verzekeringsfraude, door middel van een per-
soonlijk onderzoek naar de betrokken verzekerde, uitkeringsgerechtig-
de of een gelaedeerde in geval van een aansprakelijkheidsverzekering.
Over de vraag of het persoonlijk onderzoek door de verzekeraar al dan
niet rechtmatig is verricht en of het verkregen bewijsmateriaal uit dat
persoonlijk onderzoek door de verzekeraar mag worden gebruikt, ook
al was het persoonlijk onderzoek onrechtmatig, bestaat regelmatig
discussie.

Middels een persoonlijk onderzoek wordt in beginsel door de verzeke-
raar inbreuk gemaakt op de persoonlijke levenssfeer van de betrokkene,
hetgeen als onrechtmatig wordt aangemerkt. De aanwezigheid van
een rechtvaardigingsgrond kan echter aan de inbreuk het onrechtma-
tige karakter ontnemen. Of sprake is van een rechtvaardigingsgrond, is
afhankelijk van de belangenafweging die gemaakt moet worden door
de verzekeraar. De Gedragscode Persoonlijk Onderzoek geeft handvat-
ten aan verzekeraars voor deze belangenafweging.

GEDRAGSCODE PERSOONLIJK ONDERZOEK

Het Verbond van Verzekeraars heeft de Gedragscode Persoonlijk Onder-
zoek (GPO)[2] opgesteld waarin de beginselen staan genoemd die een
verzekeraar in acht moet nemen bij het uitvoeren van een persoonlijk
onderzoek. Wanneer een verzekeraar mag overgaan tot persoonlijk
onderzoek, blijkt uit artikel 1.1 van de GPO:

Een persoonlijk onderzoek kan worden ingesteld nadat:

@ het ingestelde feitenonderzoek geen of onvoldoende uitsluitsel
geeft voor het nemen van een beslissing bij een verzekerings-
aanvraag, lopende verzekeringsovereenkomst, schademelding of
andere aanspraak op uitkering of prestatie, of:

In oktober 2011 is Derk-Jan van der Kolk als partner bij Van Traa komen werken. Daar-
voor had hij zijn sporen al verdiend bij een gerenommeerd advocatenkantoor waar
hij 25 jaar als advocaat heeft gewerkt. Derk-Jan is gespecialiseerd in het verzekerings-
en aansprakelijkheidsrecht met een focus op letsel- en overlijdensschade en brand- en
milieuschade, waaronder asbestproblematiek. Hij adviseert verzekeraars en onder-
nemingen bij bedrijfsaansprakelijkheid, fraude, brand, technische verzekeringen,
beroepsaansprakelijkheid, discussies ten aanzien van verzekeringspolissen en letsel.

@ gerede twijfel is ontstaan over de juistheid of volledigheid van de
resultaten van het feitenonderzoek, zodanig dat bij de verzekeraar
een redelijk vermoeden van verzekeringsfraude of andere vormen
van oneigenlijk gebruik van verzekeringsproducten of diensten is
ontstaan”.

In de artikelen 2 en 3 GPO zijn het proportionaliteitsvereiste en het

subsidiariteitsvereiste opgenomen. Deze vereisten geven invulling aan

de door de verzekeraar te maken belangenafweging alvorens over te
gaan tot het persoonlijk onderzoek.

Het proportionaliteitsvereiste houdt in dat de verzekeraar een zorgvul-
dige afweging moet maken tussen de belangen van de verzekeraar bij
het uitvoeren van het onderzoek en het recht op bescherming van de
persoonlijke levenssfeer van de betrokkene. Het subsidiariteitsvereiste
maakt dat de verzekeraar daarnaast moet beoordelen of het persoonlijk
onderzoek het enige hem ten dienste staande middel is, dan wel of er
andere mogelijkheden van onderzoek zijn die tot minder inbreuk op
de persoonijke levenssfeer van betrokkene leiden, maar wel hetzelfde
resultaat opleveren.

24

www.riskenbusiness.nl




CLAIMS

UITLEG GPO IN DE RECHTSPRAAK
De Hoge Raad heeft in 2002 reeds een richtinggevend arrest gewezen
over deze belangenafweging[3]:

"Vooropgesteld moet worden dat een inbreuk op het recht op eer-
biediging van de persoonlijke levenssfeer in beginsel een onrechtma-
tige daad oplevert (HR 9 januari 1987, ECLI:NL:HR:1987:AG5500, NJ
1987/928). De aanwezigheid van een rechtvaardigingsgrond kan aan
een inbreuk het onrechtmatige karakter ontnemen. Of zulk een recht-
vaardigingsgrond zich voordoet, kan slechts worden beoordeeld in

het licht van de omstandigheden van het geval door tegen elkaar af te
wegen enerzijds de ernst van de inbreuk op het recht op eerbiediging
van de persoonlijke levenssfeer en anderzijds de belangen die met de
inbreuk makende handelingen redelijkerwijs kunnen worden gediend.
Het lijkt een helder beoordelingskader voor de verzekeraar, maar er is
desondanks veel discussie in de praktijk over de vraag of de verzekeraar
wel mocht overgaan tot een persoonlijk onderzoek.

Dit komt mede door een arrest van de Hoge Raad uit 2014.[4] In deze
zaak werd in cassatie gegaan tegen overwegingen van het hof 's-Her-
togenbosch uit 2012.[5] Geklaagd werd dat het hof was uitgegaan van
een onbegrijpelijke uitleg van de GPO door te overwegen dat eerst
plaats is voor het instellen van een persoonlijk onderzoek indien sprake
is van een structureel weigeren van een verzekerde om medewerking
te verlenen aan de behandeling van de schademelding en dat van
gerede twijfel leidend tot een redelijk vermoeden van fraude sprake is
als bij de verzekeraar het vermoeden is gerezen en ook in redelijkheid
heeft kunnen rijzen, dat de verzekerde de verzekeraar — op welke wijze
dan ook - bij de uitvoering van de schadebehandeling grondig en/of
structureel misleidt of heeft misleid.

De Hoge Raad oordeelde dat de klacht faalt, nu het hof met zijn
overwegingen tot uitdrukking heeft willen brengen dat eerst indien
de conclusie gerechtvaardigd is dat het vragen van (nadere) mede-
werking van de verzekerde zelf geen zin heeft, tot het inzetten van het
veel zwaardere middel van een persoonlijk onderzoek mag worden
overgegaan.

Deze uitleg achtte de Hoge Raad niet onbegrijpelijk. Omdat de GPO
geen wet is, maar zelfregulering door de verzekeringsbranche, heeft de
Hoge Raad de uitleg van de GPO niet verder kunnen onderzoeken.

De door het hof‘s-Hertogenbosch gegeven omschrijving van artikel

1.1. GPO, welke omschrijving door de Hoge Raad in stand werd gelaten,
blijkt niet met zoveel woorden uit de GPO en doet naar onze mening
ook onvoldoende recht aan de beoordelingsmarge van de verzekeraar.
Een gevolg van dit arrest was dat de GPO zeer restrictief werd uitge-
legd, in die zin dat een persoonlijk onderzoek slechts mocht volgen na-
dat de verzekerde structureel had geweigerd medewerking te verlenen
aan de behandeling van de schademelding, dan wel wanneer bij de
verzekeraar een redelijk vermoeden van fraude was gerezen, voor welk
vermoeden pas plaats was wanneer de verzekerde de verzekeraar gron-
dig en/of structureel had misleid. Een door de verzekeraar uitgevoerd
persoonlijk onderzoek wordt met een dergelijke uitleg van artikel 1.1.
GPO maar in zeer uitzonderlijke gevallen als rechtmatig beschouwd. Dit
is een onwenselijke situatie, omdat hierdoor fraude onopgemerkt blijft,
met alle maatschappelijk ongewenste financiéle gevolgen van dien.
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OMSLAGPUNT RECHTSPRAAK

De laatste tijd lijkt het tij zich te keren. De conclusie van A-G Ton Hartlief
van 30 september 2022[6] naar aanleiding van het cassatieberoep
tegen het arrest van het hof Amsterdam van 20 juli 2021[7] is hierin
belangrijk.

In deze zaak was sprake van een achterop aanrijding als gevolg
waarvan betrokkene whiplashklachten stelde te hebben opgelopen,
waardoor zij extreme beperkingen zou ondervinden in haar algemeen
dagelijks leven en werkzame leven. Na deskundigenrapporten van een
verzekeringsarts en arbeidsdeskundige had de WAM verzekeraar ver-
schillende inconsistenties geconstateerd waarbij het feitenonderzoek
onvoldoende uitsluitsel gaf om de stellingen van betrokkene te kunnen
volgen en een beslissing over de aanspraak op uitkering te kunnen
doen.

Naar het oordeel van het hof Amsterdam had de WAM verzekeraar vol-
doende aanleiding om te twijfelen over de vraag of de door betrokkene
gepresenteerde klachten en beperkingen en het onvermogen om te
werken reéel waren alsook aan de juistheid en volledigheid van de
resultaten van het feitenonderzoek. Met de WAM verzekeraar was het
hof van oordeel dat het in de gegeven omstandigheden niet in de rede
lag om nogmaals bij betrokkene navraag te doen over haar beperkin-
gen en invulling van haar dagen. Naar de opvatting van het hof had de
WAM verzekeraar dus in redelijkheid kunnen besluiten tot de in haar
opdracht uitgevoerde observatie.

Betrokkene is het niet eens met het oordeel van het hof en klaagt in
cassatie dat een andere, strengere maatstaf moet worden gehanteerd
voor de vraag of tot het instellen van een persoonlijk onderzoek kan
worden overgegaan. Betrokkene zoekt hiervoor aansluiting bij de
overwegingen van het hof 's-Hertogenbosch uit 2012, welke overwe-
gingen in stand zijn gelaten door de Hoge Raad in 2014. Concreet stelt
betrokkene dat tot het instellen van een persoonlijk onderzoek pas
kan worden overgegaan nadat er bij de verzekeraar een vermoeden
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van verzekeringsfraude of andere vormen van oneigenlijk gebruik van
verzekeringsproducten of diensten is ontstaan. Dit vermoeden mag
volgens betrokkene niet lichtvaardig worden aangenomen. Het moet
volgens betrokkene gaan om een redelijk vermoeden van een grondige
en/of structurele vorm van misleiding.

Hartlief stelt in zijn conclusie dat betrokkene hiermee een te hoge
drempel voor het persoonlijk onderzoek in opdracht van verzekeraars
opwerpt. Een “structurele” vorm van misleiding acht Hartlief in de
context van verzekeringsclaims niet reéel. Hij ziet niet in waarom een
vermoeden van eenmalige misleiding niet al zou voldoen, zeker wan-
neer van een verzekeraar uitkering van een aanzienlijk bedrag wordt
verlangd.

Daarnaast gaat Hartlief in op de klacht van betrokkene dat het per-

soonlijk onderzoek als ultimum remedium heeft te gelden en dat de
WAM verzekeraar daartoe in de gegeven omstandigheden niet mocht
overgaan. Volgens Hartlief geldt niet dat een persoonlijk onderzoek een
ultimum remedium is, wel dat er voldoende zwaarwegende gronden
moeten zijn om daartoe over te gaan, waarbij subsidiariteit en proporti-
onaliteit een rol spelen.

Met het vorenstaande concludeert Hartlief feitelijk dat het hof 's-Her-
togenbosch in 2012, en dus ook de Hoge Raad in 2014, een te strikte
uitleg heeft gehanteerd van artikel 1.1. GPO. De Hoge Raad heeft op
23 december 2022 de conclusie van Hartlief gevolgd en het arrest van
het hof Amsterdam bekrachtigd. Hiermee lijkt de Hoge Raad te zijn
teruggekomen van zijn eerdere arrest van 18 april 2014 en daarmee op
de te strikte uitleg van artikel 1.1 GPO.

CONCLUSIE

Het door de Hoge Raad in stand gelaten arrest van het hof Amsterdam
houdt in dat een persoonlijk onderzoek niet moet worden gezien

als een ultimum remedium. Er hoeft dus geen sprake te zijn van het
structureel weigeren door betrokkene om medewerking te verlenen
aan de schadebehandeling, alvorens een verzekeraar een persoonlijk
onderzoek kan instellen. Uiteraard is elke zaak anders en hangt de
beoordeling af van alle omstandigheden van het geval, maar indien

Marloes Kok is sinds 2017 advocaat en werkt vanaf januari 2023 bij Van Traa binnen
de praktijkgroep Verzekering & Aansprakelijkheid. In haar dagelijkse praktijk behandelt
zij zaken op het gehele gebied van het aansprakelijkheids- en verzekeringsrecht, met
een focus op letselschade. In juni 2022 rondde Marloes de Grotius specialisatieoplei-
ding ‘Personenschade’ cum laude afVoordat Marloes werkzaam was bij Van Traa is zij
voor gedurende zes jaren werkzaam geweest bij een advocatenkantoor in Nijmegen.
Alvorens zij de overstap maakte naar de advocatuur werkte Marloes als schadebe-
handelaar bij een grote verzekeraar.

naar aanleiding van verschillende deskundigenonderzoeken twijfels
zijn gerezen bij verzekeraar over de juistheid van de verklaringen van
betrokkene, kan betrokkene doorgaans niet langer worden aangemerkt
als betrouwbare bron van informatie en ligt het niet in de rede om
nogmaals bij betrokkene navraag te doen. Een persoonlijk onderzoek

is dan gerechtvaardigd, ondanks dat betrokkene niet structureel heeft
geweigerd medewerking te verlenen aan de schadebehandeling.

Ook voor het vermoeden van verzekeringsfraude is niet noodzakelijk
dat sprake is van een grondige/structurele vorm van misleiding. Feitelijk
betekent dit dat een vermoeden van eenmalige misleiding al voldoen-
de is voor het instellen van een rechtmatig persoonlijk onderzoek. Zo
wordt in ieder geval betoogd door Hartlief.

Het recente arrest van de Hoge Raad en de conclusie van A-G Hartlief
zijn belangrijke ontwikkelingen in de opsporing van verzekeringsfrau-
de. Uiteraard moeten verzekeraars hierbij alle zorgvuldigheid in acht
nemen, gezien de inbreuk op de persoonlijke levenssfeer van de be-
trokkenen. Een zorgvuldige belangenafweging, waarbij de verzekeraar
rekening houdt met de vereisten van proportionaliteit en subsidiariteit,
is noodzakelijk.

De besproken ontwikkeling in de rechtspraak is positief, niet alleen voor
verzekeraars maar ook voor consumenten en bedrijven. Fraude kan
tijdig worden opgespoord, waardoor hogere premies worden voorko-
men. Een win/win situatie voor de hele maatschappij, behalve voor de
fraudeurs. Zo hoort het ook te zijn. ll

1] https://www.verzekeraars.nl/media/10724/cbvfactsheet_nov_2022.pdf

(1
[2] https://www.verzekeraars.nl/media/3443/gedragscode_persoonlijk_onderzoek.pdf
(3]

3] HR 31 mei 2002, ECLI:NL:HR:2002:AD9609, NJ 2003/589
[4] HR 18 april 2014 ECLINL:HR:2014:942
[5] Gerechtshof s-Hertogenbosch 4 september 2012, ELCINL:.GHSHE:2012:8X9465
[6] PHR 30 september 2022, ECLI:NL:PHR:2022:883
[7] Gerechtshof Amsterdam 20 juli 2021, ECLINL:.GHAMS:2021:2277
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Sjaak Schouteren (Marsh):

“Cybercriminelen slaan toe bij alle
organisaties met data
en systemen”

De impact van een cyberincident kan enorm zijn voor een bedrijf. Logisch dus dat steeds meer bedrijven maatregelen nemen om de
cyber- en technologische risico’s te beperken. Maar zelfs met de beste preventiemaatregelen, kunnen cyberincidenten plaatsvinden.
Een cyberriskverzekering is daarom aan te bevelen. Wat is een cyberriskverzekering? welke ontwikkeling is er de afgelopen jaren

geweest? en hoe helpt het bedrijven?

Sjaak Schouteren: "Hoewel cyberrisico’s steeds meer gemeengoed worden, zijn
verzekeringen hiervoor dat nog niet. Met de komst van de Algemene Verordening
Gegevensbescherming (AVG) is de vraag naar cyberriskverzekeringen wel
toegenomen.”

Sjaak Schouteren, Cyber Practice Leader bij Marsh: “Cyberriskverzekerin-
gen zijn nog jong, ongeveer 30 jaar geleden werden de eerste cyberri-
sicoverzekeringen afgesloten in de Verenigde Staten. De focus lag toen
vooral op het verzekeren van de gevolgen en privacy-aansprakelijkheid
die voortvloeien uit een datalek. De cyberverzekering werd daardoor
een aanvulling op traditionele verzekeringen, zoals een brand- en be-
drijfsschadeverzekering. Die dekken de gevolgen van een cyberincident
namelijk niet

Rond 2008 verzekerden de eerste bedrijven in Nederland zich tegen
cyberrisico’s. De meeste polissen werden afgesloten door financiéle
instellingen, mede omdat zij door regelgeving en regulering al meer
bewust waren van cyberrisico’s. Met de komst van de Algemene Veror-
dening Gegevensbescherming (AVG) nam de vraag naar cyberriskverze-
keringen toe.

“Dat kwam vooral omdat deze verzekering ook de eventuele boete
vanuit de Autoriteit Persoonsgegevens dekt. In onze opinie is dat nooit
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echt een steekhoudend argument geweest om een cyberverzekering
af te sluiten. Cyberriskverzekeringen waren in de tussentijd namelijk
geévolueerd tot een verzekering met een bredere dekking. Naast de
privacy-aansprakelijkheid dekt het nu ook de kosten voor ‘cyberinci-
dent response”: de acute kosten die een bedrijf maakt wanneer er een
incident heeft plaatsgevonden. Dan kun je denken aan kosten voor
crisismanagement en het inschakelen van experts. Bovendien bestaat
de belangrijkste dekking nu uit de eigen schade van het bedrijf als ge-
volg van een incident, zoals gederfde brutowinst en extra kosten die je
maakt als gevolg van een incident. Hierdoor is de cyberverzekering ook
erg belangrijk voor bedrijven in de maakindustrie. Dat zijn bedrijven die
minder data hebben dan andere bedrijven, maar waar een cyberinci-
dent zeer directe en grote gevolgen kan hebben. Dat blijkt ook uit het
aantal claims uit die sector. Het niveau vanuit de maakindustrie ligt
inmiddels op gelijk niveau met de financiéle sector (14%), gevolgd door
de derde sector: technologie/IT/services (13%)

"

Claims maakindustrie op
hetzelfde niveau als
financiéle sector

MEER AANDACHT VOOR VERSTORING BEDRIJFSVOERING
Hoewel cyberrisico’s steeds meer gemeengoed worden, zijn verzeke-
ringen hiervoor dat nog niet. Schouteren: “We zien dat bedrijven in
Nederland wel maatregelen nemen tegen cyberrisico’s, maar zich er
desondanks nog onvoldoende tegen verzekeren. Tegelijkertijd blijven
de potentiéle cyber- en technologische risico’s voor bedrijven toene-

"

men.

Het is een misvatting dat alleen grote organisaties met veel data gevaar
lopen. “Het feit dat jouw bedrijf bepaalde data heeft en ICT-systemen
gebruikt, houdt in dat deze relevant zijn voor jouw bedrijfsvoering. Een
inbreuk op die data of systemen leidt dus als snel tot een bedrijfson-
derbreking. Helaas snappen criminelen dat ook en spelen ze daarop in.
Hierdoor kunnen élle organisaties slachtoffer worden van cybercrimi-
nelen!”
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Een ransomware-aanval bijvoorbeeld, kan een aanzienlijke financiéle
impact hebben en een forse verstoring van de bedrijfsvoering bete-
kenen.“Bedrijven zijn zich niet altijd bewust van de impact. Het is niet
langer de vraag of een cyberincident zich zal voordoen, maar wanneer.
Goed om te realiseren is dat in de gevallen waar als laatste redmiddel
losgeld werd betaald, het losgeld zelf‘slechts’ 24% van de totale finan-
ciéle schade uitmaakte. Daarbij krijgt een bedrijf gemiddeld gedurende
24 dagen te maken met een onderbreking van hun dagelijkse werk-
zaamheden als gevolg van zo'n incident”

De aandacht voor de impact op de onderbreking van de werkproces-
sen wordt daarom belangrijker. Verzekeraars bieden dienstverlening
waarmee bedrijven kunnen anticiperen en reageren op een cyberin-
cident en er uiteindelijk van kunnen herstellen. “Daarbij kun je denken
aan een 24/7-hulplijn en de mogelijkheid om experts in te schakelen
voor |CT-forensisch onderzoek en crisismanagement, juridische zaken
en PR. Maar ze helpen klanten ook bij de verbetering van hun cyberse-
curity door het aanbieden van tools, bijvoorbeeld tegen phishing.”

Na een ransomware-aanval
heeft een bedrijf een
onderbreking van gemiddeld
24 dagen

EIGEN SCHADE BEPAALT VOORAL DE FINANCIELE IMPACT
"Als we kijken naar de financiéle impact op claims (vanuit een cyber-
verzekering) zien we dat 5 tot 7% van de schade betrekking heeft op
aansprakelijkheidszaken. Dit kan privacy aansprakelijkheid zijn maar
ook netwerkaansprakelijkheid. 20-25% heeft betrekking op kosten die
gemaakt worden voor crisismanagement en 70-75% heeft betrekking
op schadevergoeding van de eigen schade. Bij ‘eigen schade’ moet je
denken aan herstelkosten voor reconstructie van data en het opnieuw
configureren van netwerken, systemen en applicaties. Maar ook de
boetes door een toezichthouder zoals de Autoriteit persoonsgegevens
en - wellicht het allerbelangrijkste - de gederfde brutowinst in verband
met cyber-bedrijfsschade en extra kosten die je maakt als gevolg van
het incident, vallen daaronder”

70 procent van de
claimbedragen is voor
schadevergoeding van de
eigen schade van een bedrijf

LAGERE PREMIE VOOR DEZELFDE DEKKING

De ontwikkeling van de premies voor cyberriskverzekeringen is gunstig.

“We komen door een hausse aan ransomwareclaims uit een harde
markt waarbij de dekking werd uitgekleed en premies snel stegen.
Inmiddels zien we dat de markt verzacht en dekking weer wordt uitge-

breid. De premies zijn stabiel of soms tot 10-30% lager ten opzichte van
vorig jaar, bij gelijke of zelfs uitgebreidere dekking!

“Het is belangrijk om samen met een ervaren cyberrisico-adviseur naar
je concrete behoeften en limiet te kijken. We zagen de laatste jaren dat
bedrijven budget gedreven inkochten terwijl je uiteraard risico gedre-
ven zou moeten inkopen. Het is goed om verschillende risicoscenario’s
en de financiéle impact daarvan goed met elkaar door te spreken.

Als je kijkt naar het MKB zien we dat bijvoorbeeld bedrijven met een
omzet vanaf € 50 miljoen bijna allemaal voor een limiet kiezen van
minimaal € 2,5 miljoen. Organisaties die kleiner zijn kiezen wel voor een
lagere limiet. Zo kan een bedrijf met € 25 miljoen omzet bijvoorbeeld
een limiet van € 1 miljoen nemen met een eigen risico van € 5.000. De
jaarpremie die daar tegenwoordig bij hoort is zo'n € 4.500!

Risicogedreven inkopen
voorkomt onderdekking

De sterke vraag naar cyberriskverzekeringen en het feit dat verzekeraars
en verzekeringsmakelaars hierin investeren in kapitaal en mensen, zijn
duidelijke signalen dat de cyberriskverzekering ‘here to stay’is.

HULP BlJ EEN RANSOMWARE-AANVAL

Als een bedrijf getroffen wordt door een cyberincident kunnen zij
zonder dat een eigen risico van toepassing is de eerste 48 tot 72 uur
terugvallen op de hulp van een crisisteam.

“Na een melding via de hulplijn komt een team van experts in actie.

Zij schatten de dreigingssituatie in en kunnen bijvoorbeeld bepalen of
criminelen daadwerkelijk in de systemen van een bedrijf zitten en hoe
ze de systemen weer onder controle kunnen krijgen. Mocht het in geval
van een ransomware-aanval zo erg zijn dat de bedrijfscontinuiteit van
het bedrijf op het spel staat, dan kan er in het zeldzame geval losgeld
betaald worden. Dan kan een gespecialiseerd bureau onderhandelen
met criminelen. Zij kunnen meestal goed inschatten wie de criminelen
zijn en bepalen of na de betaling daadwerkelijk het systeem/data weer
in de goede staat terug kan worden gegeven. Een eventuele betaling
doet het bedrijf trouwens nooit zelf, dat doet het gespecialiseerd
bureau. Dat is ter bescherming van het bedrijf. De kosten voor de hulp
van experts kan het bedrijf declareren bij de verzekeraar” ll

Meer informatie over de cyberverzekering via Marsh vindt u hier:
www.marsh.com/nl/nl/services/cyber-risk.ntml
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NIVRE-enquéte grensoverschrijdend gedrag:

Meer dan de helft van alle schade-experts heeft te maken (gehad) met grensoverschrijdend gedrag door (een) verzekerde(n),
tegenpartij(en) of opdrachtgever(s). Daarnaast heeft 13% van de respondenten een grensoverschrijdende bejegening ervaren
door (een) collega(’s). Zo blijkt uit een inventarisatie van het NIVRE naar Grensoverschrijdend Gedrag uitgezet door bureau
Onderzoekdoen.nl onder al haar registerexperts.”De uitkomsten zijn ontstellend te noemen’; vindt NIVRE, dat in samenwerking met
LRGD, STAB (Gerechtelijk Omgevingsdeskundigen), NRGD (Gerechtelijk Deskundigen binnen het strafrecht) en de NOVA (Orde van
Advocaten) werkt aan een ketenbrede aanpak voor de Gerechtelijk deskundige, waaronder dus ook veel NIVRE-experts.

De enquéte vanuit het NIVRE is in navolging van de enquéte van het
LRGD (Beroepsorganisatie van Landelijk Gerechtsdeskundige), die een
vergelijkbaar resultaat laat zien. Veel NIVRE register-experts zijn ook Ge-
rechtsdeskundige en aangesloten bij het LRGD. In totaal hebben 1.070
ingeschrevenen in het NIVRE-Register de vragenlijst volledig ingevuld,
“De resultaten van het onderzoek zijn daardoor zeer betrouwbaar’,
aldus de organisatie. Meer dan de helft van de respondenten (59%)
werkt in een organisatie met meer dan 100 medewerkers. De meeste
respondenten werken in de discipline personenschade (30%), brand
(20%) of motorvoertuigen (14%).

VERZEKERDE, TEGENPARTIJ OF OPDRACHTGEVER

Meer dan de helft van alle respondenten heeft soms (48%) of vaak (3%)
te maken (gehad) met grensoverschrijdend gedrag door (een) verze-
kerde(n), tegenpartij(en) of opdrachtgever(s). Deze slachtoffers hebben
vooral te maken (gehad) met intimatie (79%) en bedreiging (52%).

Bij 46% van de slachtoffers die het gedrag bij de werkgever hebben
gemeld, zijn in alle gevallen maatregelen getroffen door de werkgever.
Van de slachtoffers van het grensoverschrijdende gedrag laat 35% het
gedrag hun handelen soms (34%) of vaak (1%) beinvloeden. 15% heeft

soms zelfs overwogen om te stoppen met hun werk door het grens-
overschrijdende gedrag.

Een andere uitkomst is dat 13% van de respondenten (12% soms en 1%
vaak) te maken heeft (gehad) met grensoverschrijdende bejegening
door (een) collega(’s). Deze slachtoffers hadden vooral te maken met
intimidatie (46%), seksueel grensoverschrijdend gedrag (31%) en pesten
(27%). Een op de vijf (21%) van de slachtoffers heeft niet het gevoel dat
ze de ervaring(en) met iemand of een instantie kunnen delen. Bij 44%
van de gevallen waar het gedrag bij de werkgever is gemeld, trof deze
in alle gevallen maatregelen. Bij meer dan de helft van deze slachtof-
fers heeft het grensoverschrijdende gedrag van (een) collega(’s) soms
(43%) of vaak (12%) invloed op hun handelen. 37% van de slachtoffers
heeft zelfs overwogen te stoppen of is gestopt met het werk door het
grensoverschrijdende gedrag.

INSCHATTING PREVALENTIE ONGEWENSTE
GEDRAGINGEN

Uit het onderzoek komt verder naar voren dat respondenten denken
dat vooral psychosociaal grensoverschrijdend gedrag door verzekerden,
tegenpartijen en/of opdrachtgevers voorkomt bij andere schade-ex-
perts (59% soms en 8% vaak). Slechts 12% van de respondenten denkt
dat fysiek grensoverschrijdend gedrag tussen collega’s voorkomt bij
andere schade-experts (12% soms en 0% vaak).

73% Van de respondenten geeft aan dat de organisatie waar zij werk-
zaam zijn een vertrouwenspersoon hebben, 17% zegt dat deze er niet
is terwijl 10% het niet weet. Van de respondenten die aangeven dat er
een vertrouwenspersoon is, heeft de meerderheid er redelijk veel (26%)
of zeer veel (47%) vertrouwen in dat zij veilig een melding kunnen
maken van grensoverschrijdend gedrag.

ROL EN STAPPEN VAN HET NIVRE

39% van de respondenten vindt dat het NIVRE een rol heeft ten aanzien
van grensoverschrijdend gedrag. Deze rol kan gaan over het geven

van trainingen hoe om te gaan met grensoverschrijdend gedrag tot
het faciliteren in een meldpunt.13% van de respondenten geeft aan
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behoefte te hebben aan gespecialiseerde training voor de omgang
met grensoverschrijdend gedrag. De respondenten zijn verdeeld over
de vraag of er een taak voor NIVRE is weggelegd op het gebied van
grensoverschrijdend gedrag bij geregistreerden: 39% vindt van wel,
36% vindt van niet en 25% weet het niet.

KETENBREDE AANPAK

Uit de enquéte uitkomsten is volgens het NIVRE verder gebleken dat
grensoverschrijdend gedrag een ketenbrede aanpak behoeft. Grens-
overschrijdend gedrag ziet met name op de verzekerde, tegenpartijen
en/of opdrachtgever. Het NIVRE werkt in samenwerking met LRGD,
STAB (Gerechtelijk Omgevingsdeskundigen), NRGD (Gerechtelijk Des-
kundigen binnen het strafrecht) en de NOVA (Orde van Advocaten) aan
een ketenbrede aanpak voor de Gerechtelijk deskundige, waaronder
dus ook veel NIVRE-experts.

In het licht van bovenstaande ketenaanpak, heeft het NIVRE de vraag
om een ketenbrede samenwerking op gebied van grensoverschrijdend
gedrag ook uitgezet bij het Verbond van Verzekeraars. Over de verdere
ontwikkelingen zal de organisatie iedereen via de nieuwsbrief zoveel
mogelijk op de hoogte houden. ®

Bijgaand de link naar de uitkomst van de NIVRE-enquéte Grensover-
schrijdend Gedrag.
https://www.nivre.nl/media/3277/nivre-rapportage.pdf

MAINPLUS
SCHADEHERSTEL

De effectieve partnerin
natura schadeherstel
voor inboedel en opstal.

+
ﬂUMAINPLUS

SCHADEHERSTEL
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Michiel Jongeneel over de nieuwe NIVRE-basisopleiding

Kennis en kwaliteit moeten
bovenaan staan als het gaat om
NIVRE Register-experts

Op 4 september jl. was de kick-off van de nieuwe, mede door NIBE-SVV opgezette NIVRE Basisopleiding, waarbij de eerste lichting wordt
gevormd door tien enthousiaste NIVRE-aspiranten. Behalve dat zij de opleiding volgen, zullen zij tevens als klankbord fungeren en het
NIVRE en NIBE-SVV van feedback voorzien over de opleiding.” Daarmee vervullen zij een essentiéle rol in de advisering over eventueel nog
wenselijk geachte aanpassingen en verbeteringen van de inhoud en opzet van de opleiding’; zegt Michiel Jongeneel, die als bestuurslid
en portefeuillehouder Opleidingen, het eerste aanspreekpunt is binnen de expertiseorganisatie NIVRE. “De basisopleiding was aan
upgrading toe om de kwaliteit en de continuiteit van alle in het NIVRE-Register in te schrijven schade-experts te borgen.”

Enkele dagen na de start van
de nieuwe NIVRE-Basisop-
leidingen spreken we met
Jongeneel op het Amstel-
veense kantoor van Sedgwick,
waar hij werkzaam is als COO
Nederland. Hij gaat hierin
nader in op het hoe en waar-
om van de nieuwe opzet, de
weg ernaar toe, de rol van het
NIVRE erin, de keuze voor
Michiel Jongeneel: “De basisopleiding was aan NIBE-SVV —vooralsnog de
upgrading toe om de kwaliteit en de continuiteit enige opleidingspartner en de

van alle in het NIVRE-Register in te schrijven veranderingen ten opzichte
schade-experts te borgen.” . .
van de oude situatie. De

verplichte opleiding tot NIVRE Register-Expert bestaat uit twee delen:
de basisopleiding en de vakinhoudelijke opleiding: de commissie Op-
leidingen van het NIVRE gaat over de inhoud en invulling van de basis-
opleiding (onderbouw), de branchebesturen over de meer diepgaande
vervolgopleiding, ook wel aangeduid met ‘bovenbouw”

‘SAMEN NAAR DE TOEKOMST’

Twee jaar geleden presenteerde het NIVRE haar nieuwe toekomststra-
tegie voor de komende jaren met als titel ‘Samen naar de Toekomst'van
het NIVRE. Een van de speerpunten daarin is ‘kwaliteit: Om de kwaliteit
van de NIVRE titel te bestendigen, is het opleidingshuis onder de loep
genomen met als gevolg dat de basisopleiding anders moest worden
vormgegeven, Jongeneel: “Kennis en kwaliteit moeten bovenaan staan
als het gaat om NIVRE Register-Experts. Onze professionele betrokken-
heid brengt grote verantwoordelijkheden met zich mee. Bij schades
met enige importantie kan immers de bestaanszekerheid van een
gedupeerde in het geding zijn. Dan moet je qua kennis en vaardighe-
den op het gebied van integriteit en objectiviteit goed geéquipeerd
zijn en het vertrouwen verdienen van gedupeerden, verzekerden en
opdrachtgevers”

De bestaande basisopleiding tot NIVRE Register-Expert was volgens
hem om meerdere redenen aan upgrading toe. Elke branche kende
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zijn eigen ‘onderbouw’ met een veelheid aan modules. Daardoor was
geen enkele uniformiteit in de basisopleiding en miste de samenhang
waardoor de continuiteit en kwaliteit onvoldoende waren geborgd..
Daarnaast was het kennisniveau van deze modules niet gedefinieerd en
door de commissie Opleidingen nauwelijks beinvioedbaar. Een ander
verbeterpunt vormde de versnipperde hoeveelheid aan aanbieders,
waaronder enkele kleinere opleidingsaanbieders. “Een onwenselijke
situatie, zeker in het licht van continuiteit en de op handen zijnde oplei-
dingsaccreditaties vanuit het NIVRE”

EEN OPLEIDINGSPARTNER

Om invulling te geven aan de behoefte om voor alle branches te
komen tot een eenduidige en kwalitatief hoogwaardige basisopleiding
is het NIVRE op zoek gegaan naar een opleidingspartner om hieraan
gezamenlijk vorm te geven.“We hebben hiervoor meerdere aanbieders
met ons wensenpakket aangeschreven. Uiteindelijk was NIBE-SVV dege-
ne die met ons in zee wilde gaan’, zegt Jongeneel, die aangeeft dat een
speciaal hiervoor geformeerde werkgroep ‘Basisopleiding’ zich heeft
gebogen over de inhoud van de nieuwe basisopleiding .

Daarin hebben afgevaardigden van de branches en NIBE SVV gezamen-
lijk gewerkt aan de invulling van de verschillende leerdoelen: "Verzeke-
ringstechniek (Inleiding Verzekeringsbedrijf), onderzoeksvaardigheden
(0.a. onderzoeksmethodes, herkennen, fraude-indicatoren, (non)
verbale communicatie, omgaan met agressie), ethiek en regelgeving
(wetgeving, gedragsregels, privacy/AVG), schriftelijke communicatie en
communicatievaardigheden.

De “Werkgroep Basisopleiding Schade-expertise” werd gevormd door
Register-Experts, aangevuld met vertegenwoordigers van NIBE-SVV en
het NIVRE-bureau en bestond uit: Johan Brouwers (namens de Com-
missie Opleidingen), Mascha Dol (Brand), Ferry Kassir (NIVRE Start), Kees
den Ouden (Transport/Goederen), Ellis Verhoeven Personenschade),
Patricia van der Sande (NIBE-SVV), Aart Verrips (NIBE-SVV), Joke Gales en
Astrid Oosthof (beiden NIVRE).

TAL VAN VERANDERINGEN
Wat zijn de voornaamste veranderingen en verbeteringen ten opzichte
van de vorige basisopleiding? Jongeneel somt er een groot aantal op.
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Klaas Brand- voorzitter NIVRE, Rob Polman- directeur NIBE SVV, Astrid Oost-
hof- operationeel manager NIVRE, Susan Mogony — directeur NIVRE, Aart
Verrips- Programmamanager NIBE SV en Patricia van der Sande, Strategisch
Accountmanager NIBE-SVWW

“In de eerste plaats is de basisopleiding nu voor alle branches het-
zelfde, zowel inhoudelijk als wat de volgorde van de modules betreft.
Voorheen waren schade-experts vrij om te bepalen in welke volgorde
Zij hun modules volgden, nu is hiervoor een verplichte volgorde vast-
gesteld. Daardoor is meer duidelijkheid gecreéerd. De doorlooptijd van
de basisopleiding is nu negen maanden!

Andere verbeteringen zijn volgens hem dat er vooralsnog één aanbie-
der is voor alle modules van de basisopleiding en dat de inhoud van
de opleiding op alle onderdelen naar een hoger niveau is getild. “Een
belangrijke verandering is dat de deelnemers nu drie keer tussentijds
op hun kennis en vaardigheden worden getoetst c.g. examen doen. Na
het onderdeel Inleiding Expertisebedrijf volgt een (online) examen, na
de module schriftelijke communicatie- en communicatievaardigheden
volgt een (deels schriftelijke en mondelinge) toetsopdracht en na de
modules onderzoeksvaardigheden & regelgeving volgt een afsluitend
assessment/examen. Alle toetsen worden afgenomen door NIBE-SVV,
terwijl er nog over wordt nagedacht om bij de afsluitende assessment/
examen ook een vertegenwoordiger van de betreffende branche(-
bestuur) te betrekken. Slaagt een kandidaat voor alle onderdelen dan
volgt een diploma-uitreiking voor de basisopleiding en kan vervolgens
de specifieke brancheopleiding worden gevolgd.

TEVREDEN OVER RESULTAAT

Desgevraagd zegt Jongeneel tevreden en trots terug te kijken op de
nieuwe Basisopleiding, zowel inhoudelijk als wat het traject ernaar
toe betreft.“Tussen het moment van het besluit tot aanpassing tot de
daadwerkelijk start van de basisopleiding op 4 september jl. zit heel
weinig tijd, minder dan 1,5 jaar. Het traject is heel smooth gelopen en
dat is een compliment voor alle betrokkenen: het werkgeversbestuur
(kosten en organisatorische aanpassing), de Commissie Opleidingen
voor het meedenken, de medewerkers van NIBE-SVV en uiteraard de
werkgroep Basisopleiding.”

Daarnaast zegt hij te spreken te zijn over de inhoudelijke verbeteringen
van de basisopleiding waardoor de gehele beroepsgroep nog beter
geéquipeerd is qua kennis en vaardigheden om opdrachtgevers en
gedupeerden het kwaliteitsniveau te bieden die zij van een NIVRE
Register-Expert mogen verwachten bij de behandeling van hun scha-
declaims. “Met deze nieuwe NIVRE Basisopleiding Schade-expertise

Op 4 september jl. is de gloednieuwe NIVRE Basisopleiding daad-
werkelijk van start gegaan. De opleiding is tot stand gekomen in
samenwerking met NIBE-SVV, Patricia van der Sande, Aart Verrips

en de NIVRE-experts Mascha Dol, Ellis Verhoeven, Kees den Ouden,
Johan Brouwers, alsmede medewerkers van het NIVRE-bureau. “Allen
zijn trots op het eindresultaat en menen een mooie opleiding te
hebben samengesteld die aansluit bij de kwaliteit van het NIVRE en
het expertisevak’, zegt NIVRE.

De samenwerking tussen NIBE-SVV en NIVRE is bestendigd door
het ondertekenen van een samenwerkingsovereenkomst."Deze
overeenkomst symboliseert niet alleen onze inzet voor kwaliteit en
innovatie, maar ook de inzet aan de ontwikkeling van onze aanko-
mende NIVRE-experts.”

hebben wij een duidelijke en kwalitatief hoogwaardige opleiding neer-
gezet voor schade-experts in het algemeen en de toekomstige NIVRE
Register-Expert in het bijzonder. Op die manier zal de NIVRE Basisoplei-
ding een kwaliteitsstempel zijn voor de NIVRE Register-Expert. De markt
maar ook de samenleving weet waaraan een NIVRE Register-Expert in
de basis moet voldoen!

BRANCHEOPLEIDING

De basisopleiding is slechts een onderdeel om uiteindelijk inge-
schreven te kunnen worden in het NIVRE-Register. Wie eenmaal het
hierbij behorende diploma in zijn of haar bezit heeft, kan vervolgens
de brancheopleiding volgen, behorend bij zijn of haar werkgebied

en specialisme: Aansprakelijkheid/Technische Varia, Agrarisch, Brand,
Coordinator Fraudebeheersing, Monitoring Bouw & Infra & , Motorvoer-
tuigen, Personenschade, Risicodeskundige, Scheepvaart en Techniek,
Toedrachtonderzoek en Transportgoederen.

Jongeneel:” Zoals eerder aangegeven is de invulling van de brancheo-
pleiding de verantwoordelijkheid van het betreffende branchebestuur.
Als bestuurslid en portefeuillehouder ben ik wel het aanspreekpunt
over alles wat te maken heeft met opleidingen.

Op 4 september jl. was de kick-off van de nieuwe NIVRE Ba-
sisopleiding. Tien enthousiaste NIVRE-aspiranten hebben zich
voor deze opleiding ingeschreven en zijn de eerste lichting.

Zij zullen niet alleen de opleiding volgen, maar eveneens het
NIVRE en NIBE-SVV van feedback voorzien over de opleiding.
“Zij spelen dus een essentiéle rol en bepalen of het noodzakelijk
is om tot verfijning en/of een nog betere opleiding te komen’,
aldus NIVRE.

Klaas Brand en Susan Mogony namen de deelnemers mee in
het traject van registratie bij het NIVRE en Patricia van der San-
de van NIBE-SVV gaf een presentatie over het verloop van de
opleiding. NIVRE wenst Wilger Visser, Gerhard Hilberts, Saawan
Sowdagar, Feitze Bijlsma, Huibert Rietveld, Bram Dekkers, , Mart
Wagenaar, Dagmar Kooi, Maurice Berhendt en Frank Poelstra
veel leerplezier en succes.

32

www.riskenbusiness.nl






