B acenon

18 SEPTEMBER

Meerbusiness

Haarlemmermeer & Schiphol
Dineren met directeuren

en managers

locatie: Hyatt Place hotel
Rijnlanderweg 800 te Hoofddorp.
Voor meer info:
Haarlemmermeer.meerbusiness.nl

18 SEPTEMBER

Businesslounge

Aanvang : 17.00 uur

Locatie : Restaurant de Crown, A.
Hofmanweg 5a te Haarlem

26 SEPTEMBER

Koninklijke HFC sponsorborrel
Tijd: inloop vanaf 17.30 u.

Locatie: Emauslaan 2-Haarlem
Toegang alleen voor leden. Geinte-
resseerd maar geen lid?

Mail dan naar bob@witjas.nl, o.v.v.
firmanaam, e-mail adres

29 SEPTEMBER
Ondernemersbijeenkomst
‘Open voor Kansen, Open voor 50+’
Door: MKB I)Jmond, MKB Haarlem
en Werkgeversservicepunt
Aanvang: 16.30 uur

Locatie: Landgoed Waterland,
Rijksweg 116- Velsen Zuid

Voor meer info:
www.mkb-haarlem.nl
www.mkb-ijmond.nl

6 OKTOBER
Printen in 3D biedt veel kansen aan

het MKB

Tijd: 15.30 uur - Inloop

16.00 uur - Virtual tour van de 3D
Makers Zone

17.00 uur - Afsluiting met borrel
18.00 uur - Einde bijeenkomst
Locatie: conferentiecentrum Station
Bloemendaal op de Zuiderstations-
weg 18-20 te Bloemendaal.

Daar ontvangen de 3D Makers Zone,
MKB Noord-Holland u graag om u
bij te praten over uw kansen met 3D-
printen. Deelname is gratis, no-show
kost € 25.

Kijk voor meer info en aanmelden
op: www.mkb-haarlem.nl

23 OKTOBER

NW23 presenteert: Collaborative
economy:

Willen hebben is zoooo 2013
Tijd: vanaf 17.00 tot 20.00 uur
Locatie: volgt

Kijk voor meer info op
www.netwerko23.nl

Goede Zaken Commerciéle uitgave
van Haarlems Dagblad & IJmuider
Courant

In samenwerking met de partners
Horlings Accountants en
belastingadviseurs

Kamer van Koophandel

Koster Advocaten
Bedrijf&Samenleving

Haarlem en omstreken

Pro-Act IT

Koster advocaten

ProAct®

A\ \ ¢

decoalitie

0@ COMMUNICATIESPECIALISTEN

De Coalitie
communicatieadviseurs

Jaap Bonkenburg, Johan Tempelaar
Voor tips, agendapunten en
informatie: Jordy Rijnshoeven

Tel 088-824 1278
goedezaken@hdcmedia.nl
www.goedezaken.nu
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Goede

‘Vertrouwen i,s
sleutelwoord

Mirjam Veen-Hendriks

Mirjam Veen-Hendriks is sinds april
van dit jaar de nieuwe directeur Pri-
vate Banking van ABN AMRO Mee-
sPierson. De Haarlemse is bijna
dertig jaar werkzaam in de bancaire
sector. In die tijd is er veel veranderd.
De behoefte van de klant is er daar
een voorbeeld van.

Private Banking is een exclusieve
dienstverlening voor vermogenden.
In het bekende ABN AMRO gebouw
aan het Houtplein heeft Mirjam Veen
Hendriks een team medewerkers
waar klanten uit Haarlem en omge-
ving terecht kunnen. “ABN AMRO
heeft een webcare team en een call
center dat 24/7 bereikbaar is. Dat sluit
aan bij de behoefte van onze klanten
die volledig en tijdig geinformeerd
willen worden. Het is de taak van een
organisatie in te spelen op verande-
ringen. Je moet daarvoor creatief en
flexibel zijn. Dat is het leuke van deze
baan. Door de opkomst van digitale
middelen is de bank voor haar klan-
ten op een andere manier zichtbaar
geworden. Een klant doet tegen-
woordig de dagelijkse bankzaken
vrijwel volledig via internet. Zo wordt
er circa 42 miljoen keer per maand op
onze ABN AMRO app ingelogd. Daar-
naast zien we juist bij onze private
banking klanten een behoefte aan
persoonlijk contact”

Bij Private Banking is er volgens Mir-
jam Veen Hendriks in negen van de
tien gevallen een directe relatie tus-
sen zakelijk en privé. “Wij werken
voor klanten met een belegbaar
vermogen van minimaal 1 miljoen
euro. Dat betekent dat we maatwerk
moeten leveren. De ene klant is im-
mers de ander niet. Aan ons de taak
in samenspraak met de klant de juis-
te behoefte te bepalen. Een deel wil
hun opgebouwde vermogen veilig
stellen voor de kinderen, een ander
deel wil het gebruiken om er leuk van
te leven!”

Mirjam Veen Hendriks benadrukt dat
het bij Private Banking draait om ver-
trouwen. “Vertrouwen is het sleutel-
woord. Wij staan voor professioneel,
persoonlijk en dichtbij. Waarbij we
veel meer doen dan alleen spaar- en
beleggingsadviezen verstrekken.
Financiéle vraagstukken raken niet
alleen de klant zelf, maar ook zijn om-
geving. Net als zakelijke beslissingen
in veel gevallen het privéleven raken.
Denk maar aan bedrijfsovernames.
Het schetsen van een juist en pas-
send scenario dat rekening houdt
met zakelijke en prive aspecten is
daarom van groot belang. Het maakt
me altijd weer blij als een klant te
kennen geeft dat hij door ons juist en
correct is geadviseerd.”

GOLFEN VOOR 3FM SERIOUS REQUEST

Een aantal bedrijven heeft de afgelo-
pen weken gebruik gemaakt van een
unieke golfactie, die de Haarlemse
wijnimporteur Vinites in samenwer-
king met de Haarlemmermeersche
Golfclub en Goede zaken organi-
seert. Vinites stelt als business mem-
ber van de Haarlemmermeersche
elke dag, dus ook in het weekeinde,
vier greenfees beschikbaar. Voor mi-
nimaal 15 euro per greenfee kunnen
golfers 18 holes lopen. Bovendien
verloot Vinites onder de deelnemers
een wijn/golf reis naar Italié. De op-

brengt komt ten goede aan 3FM Se-
rious Request.

Wie de fraaie 18 holes wil lopen, belt
naar business member reserverings-
lijn 023-5589006. U dient te vermel-
den dat het om de actie 3FM Serious
Request gaat. Vooraf moet u betalen,
na de 18 holes kunt u uw scorekaart
of label inleveren. Aan het eind van
de actie wordt er een scorekaart of la-
bel uit de pot getrokken. De bezitter
daarvan wint een wijn-golf reis voor
twee personen naar Italié.
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Even het stuur kwijt

‘Even het stuur kwijt’, schreef de ma-
nager van het Belgische standbouw-
bedrijf toen hij voor de zoveelste keer
geen tijd had om de e-mails van onze
klant te beantwoorden. En dat was
vragen om problemen; het gevolg
was een conflict toen er afgerekend
moest worden. Wat was er aan de
hand in deze zaak van alledag?

Onze (Nederlandse) klant had op stel
en sprong een stand nodig. Hij vroeg
wel om een offerte maar kreeg alleen
mondeling een bedrag te horen. En
ondanks dat onze klant om een of-
ferte bleef vragen kwam die er niet.
Wel kreeg hij een keer te horen dat
het meer zou worden, ook omdat er
wat zaken bij kwamen, maar een of-
ferte of tussentijdse stand van zaken
kreeg hij niet. En u raadt het al, toen
hij de factuur kreeg bleek deze onge-
veer twee maal zo hoog.

Nadat onze klant schriftelijk zijn be-
klag had gedaan, vond hij een dag
later een brief van een Belgische
advocaat op zijn deurmat. Als er niet
binnen 8 dagen betaald zou worden,
zou er gedagvaard worden. Aan ons
als advocaten de schone taak om
deze zaak op te lossen.

Het spreekt eigenlijk voor zich dat
een goed opdrachtnemer - de stand-
bouwer - de taak heeft om belang-
rijke afspraken te bevestigen en
tussentijds verslag te doen, zeker
als daar om wordt gevraagd of aan-
leiding voor is. Daarmee is de zaak
echter nog niet opgelost want er zijn
allerlei complicaties,

J

Jan Koekkoek

De eerste vraag die is of hier Neder-
lands of Belgisch recht van toepas-
sing is. De tweede vraag is of de
Nederlandse of de Belgische rechter
bevoegd is als het tot een proces
komt. Partijen zelf hadden hier niets
over afgesproken en er waren geen
algemene voorwaarden van toepas-
sing (waarin dit soort zaken meestal
is geregeld).

Kortom, alleen al die complicaties zijn
reden genoeg om eerst te bezien of
de andere advocaat aan de hand van
alle e-mails van de klant overtuigd
kan worden van het feit dat de stand-
bouwer een probleem heeft; proce-
deren kan altijd nog. En onze klant
krijgt alvast het dringende advies om
voortaan algemene voorwaarden te
gebruiken die ook inkoopvoorwaar-
den bevatten.

Koster Advocaten NV
Praktijkgroep Ondernemingsrecht
www.kadv.nl

ONDERNEMERS GAAN ‘ON TOUR’

Businessevent De kracht van de
IJmond: kijkje achter de schermen
regionale bedrijvigheid
Ondernemers in de IJmond maken
donderdag 30 oktober kennis met
de bedrijvigheid in hun eigen regio.
Als uitvloeisel van het sociaalecono-
misch perspectief De kracht van de
IJmond, uitgebracht door de Rabo-
bank, heeft een aantal ondernemers
het plan opgevat om een busines-
sevent te organiseren met bustours
langs bedrijven en organisaties die
letterlijk model staan voor ‘de kracht
van de IUmond. Het event wordt
gekoppeld aan een netwerkbijeen-
komst in SnowPlanet in Velsen-Zuid.
Dit is tevens de plek waar de bussen
vertrekken en weer terugkomen.

De organisatie is in (vrijwillige) han-

den van de themagroep Promotie-
campagne voor de lJmond die is
opgericht naar aanleiding van de
drukbezochte Kracht van de lJmond-
ontbijtsessies in het Telstar Stadion.
Het businessevent wordt mede mo-
gelijk gemaakt door een bijdrage van
het Rabo DichtbijFonds, OV 1Jmond,
SnowPlanet en Jan de Wit Autocars.
De 500 leden van de Ondernemers-
vereniging IJmond - voorheen HOV
Jmond en OHBU - kunnen met
maximaal twee personen gratis deel-
nemen aan het businessevent. Niet-
leden betalen 25 euro per persoon.

Kijk voor meer informatie op
www.deijmondiaan.nl/
krachtvandeijmond



