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‘Succes is voor een 
groot deel een keuze’

Deelnemers:

Gerben Wardenier, Abascilje

Huib Poot, BMW Broekhuis Oost

Sandra Luijmes, VitaMee

Peter van Uden, Davidii Communicatie

Mark Eenink, Taurus Corporate Finance

Cyp Wagenaar, Mesis Air Systems

Anne-Marie Weersink, JPR Advocaten

Patrick Uschkereit, B2Basix haal meer uit verkoop

Robbert Bosch, CPI

Forum Kansen voor 2014

2013 was zo slecht nog niet. Er waren voor het eerst 
sinds jaren weer voorzichtige tekenen van economische 
groei. Wat gaat 2014 ons brengen? Uit een recent 
onderzoek is gebleken dat ondernemers die durven te 
delen sterker uit de crisis komen. Een andere, nieuwe 
trend is crowdfunding. In de entertainmentindustrie is 
dit inmiddels praktisch schering en inslag. In 2014 zal dit 
ook zijn invloed gaan hebben op ondernemers. Maar 
zijn er nog andere kansen en innovaties voor 2014?
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Een mooi fi scaal 2014 gewenst!

Wanneer u dit leest heeft het nieuwe jaar zijn intrede gedaan. Na de 
champagne en oliebollen is het tijd om de balans op te maken. Wat kunt 
u in 2014 op fi scaal gebied zoal verwachten?

Mocht u als directeur groot aandeelhouder vanuit uw B.V. een dividend-
uitkering willen doen, dan is dit het moment. In 2014 is het aanmerkelijk 
belangtarief namelijk tijdelijk verlaagd van 25% tot 22%. Bij een dividend-
uitkering van 50.000 euro levert dit toch een belastingbesparing op van  
1500. Zorg er wel voor (op straffe van hoofdelijke bestuurdersaansprake-
lijkheid) dat de B.V. na de uitkering aan haar verplichtingen kan blijven 
voldoen.
De eigen woning blijft ook in 2014 om aandacht vragen. Zoals al eerder 
aangekondigd daalt het maximale percentage waartegen de hypotheek-
rente in aftrek kan worden gebracht van 52 % tot 51,5 %.
Om de woningmarkt nog een extra duwtje in de rug te geven kunnen wo-
ningeigenaren die hun eigen woning tijdelijk hebben verhuurd, na afl oop 
van die verhuurperiode de hypotheekrenteaftrek ook in 2014 toch weer 
oppakken. Ook blijft hypotheekrenteaftrek mogelijk voor woningen die in 
het kalenderjaar en de 3 (in plaats van 2) daaropvolgende jaren leeg te 
koop staan.
Staat onderhoud of verbouwing van uw (minimaal 2 jaar oude) woning 
nog op uw lijstje? Dan kan 2014 u BTW-technisch gezien voordeel opleve-
ren. Over het arbeidsloon betaalt u namelijk nog steeds het lage 6%-ta-
rief.

Mocht u of wellicht iemand in uw nabije omgeving geld over hebben, dan 
is er op schenkingsgebied goed nieuws. Bij een schenking in verband met 
verkoop, verbetering onderhoud of afl ossing van een restschuld van een 
eigen woning, is sinds 1 oktober 2013, tot naar verwachting 1 januari 
2015 een belastingvrije schenking tot 100.000 euro mogelijk. In 2014 
geldt deze vrijstelling ongeacht leeftijd en voor ieder familielid of derde 
persoon (dus niet beperkt tot kinderen).

Ontslagvergoedingen die in een stamrecht zijn gestald, kunnen in 2014 
onder voorwaarden ineens worden uitge-
keerd tegen een belastingheffi ng van 80 
%. 

Tot slot neemt in 2014 het belang van 
een juiste voorlopige aanslag of tijdige 
aangifte toe. De minimale belasting-
rente is namelijk voor de inkomsten-
belasting vastgesteld op 4 % en 
voor de vennootschapsbelasting 
op 8 %.

Een goed, gezond en mooi fi s-
caal 2014 gewenst! 

Inge Drabbels FB MB. Belastingadviseur
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COLUMN

NIEUW BEDRIJF VOOR MILJA DORENBOS
Per 1 december 2013 is Milja Dorenbos in Doetinchem het nieuwe 

bedrijf Milja Marketing gestart. Veel bedrijven lopen namelijk vast 

bij het gebruik van Social Media zoals Linkedin, Facebook en Twit-

ter. Hoe zet je dit nu goed en regelmatig in om je bestaande klanten 

te behouden en nieuwe klanten aan te trekken?

De meeste bedrijven hebben wel een website, maar deze wordt niet 

optimaal benut. Hoe maak je gebruik van het internet om nieuwe klan-

ten te werven? 

Milja Marketing helpt je optimaal gebruik te maken van social media en 

online marketing. 

Online tools worden in combinatie met alle kennis van social media in-

gezet om het hoogst haalbare rendement te behalen voor jouw speci-

fi eke bedrijf.

Allereerst wordt er gekeken naar: wat is de doelgroep, waar bevindt 

deze zich op het internet en hoe bereik je deze mensen? 

In goed overleg wordt er bepaald welke tools en Social Media er inge-

zet gaan worden, uiteraard passende binnen het beschikbare budget. 

Het doel van zo’n marketing & PR campagne is meestal het creëren van 

naamsbekendheid en het binnenhalen van nieuwe klanten. 

Wil je hier meer over weten? 

Neem dan contact met ons op. 

www.miljamarketing.nl, info@milja.nl
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Oost-Gelderland Business nodigde negen 
totaal verschillende ondernemers uit in 
Villa Ruimzicht in Doetinchem. Aan tafel 
zitten Gerben Wardenier van Abascilje uit 
Aalten, Huib Poot van BMW Broekhuis 
Oost uit Doetinchem, Sandra Leijmes van 
VitaMee uit Lichtenvoorde, Peter van 
Uden van Davidii Communicatie uit 
Lichtenvoorde, Mark Eenink van Taurus 
Corporate Finance uit Eibergen, Cyp 
Wagenaar van Mesys Air Systems uit 
Herwen, Anne-Marie Weersink van JPR 
Advocaten uit Doetinchem, Patrick 
Uschkereit van B2Basix uit 
Lichtenvoorde en Robbert Bosch van CPI 
Nederland uit Zutphen.

Stelling 1: 2014 wordt een 
beter jaar dan 2013. Niet 
alleen landelijk, maar ook 
regionaal en lokaal.
Gerben Wardenier: “Absoluut waar. Ik 
denk dat de regering een enorme PR-fout 
heeft gemaakt door iedereen de put in te 
praten. Het was een niet-afl atende stroom 

van negativisme. Dat is dus hard aangeko-
men. Er zijn goede signalen; zeker in 
Europees verband, maar ook hier in 
Nederland. Maar het heeft nog even tijd 
nodig.”
Cyp Wagenaar: “Ik ben het er mee eens. 
Alleen is het herstel nog wel uitermate 
broos. En er hoeft maar iets te gebeuren 
en men is weer pessimistisch. Mijn groot-
ste zorg zit hem bij deze overheid dat ze 
toch weer een gat vinden wat ze menen te 
moeten dichten en weer het volgende 
besparingswonder bedenken.”
Anne-Marie Weersink: “Alle bezuinigin-
gen die ze willen gaan doorvoeren, moe-
ten het natuurlijk nog wel halen in de 
Eerste en Tweede Kamer. Als die het niet 
halen, blijven we toch met een gat zitten. 
En daar zitten we aan Europese richtlijnen 
vast en dat moeten ze gaan temperen. In 
het verleden wilden wij altijd het beste 
jongetje van de klas zijn en wezen met het 
vingertje naar andere landen. Nu worden 
we er zelf op afgerekend. Ik vrees er een 
beetje voor dat 2014 ook nog wel een jaar 

van bezuinigingen wordt en dat het langer 
naijlt dan bij de landen om ons heen.”
Michael van Munster: “Anne-Marie, merk 
jij, als curator, dat het aantal faillissemen-
ten afneemt?”
Weersink: “Nee. In 2009 las je in de lan-
delijke pers dat faillissementen booming 
zouden worden. Met name in deze omge-
ving viel het toen wel mee. De faillisse-
menten namen niet toe. En dat hoeft ook 
te maken met de mentaliteit van de men-
sen in deze regio. Men is hier wat degelij-
ker, voorzichtiger en denken aan de conti-
nuïteit van de onderneming. En dan eten 
ze zelf wel een boterham minder. In het 
westen gaan ze meer uit van winstmaxi-
malisatie en als het niet meer gaat, vragen 
ze een faillissement aan. De oorlogskas 
begint hier echter langzamerhand leeg te 
raken, dus het ijlt hier nog wat harder na.”
Patrick Uschkereit: “Maar we laten ons 
succes toch niet afhangen van de plannen 
van de regering? Ik denk dat het de ver-
keerde mindset is om alleen maar te zeu-
ren. We moeten ervoor zorgen dat we met 

z’n allen van 2014 een succes gaan 
maken. En hoe we dat doen, zien we wel. 
Maar we worden innovatief en vinden 
nieuwe manieren en ideeën. Want 
ondanks de crisis, zijn er nog steeds 
bedrijven die het fantastisch doen. Als je 
dan naar het DNA en businessmodel van 
die bedrijven kijkt, zul je zien dat die niet 
in beperkingen maar in kansen denken. 
Voor mij wordt 2014 gewoon weer een 
topjaar. De voorgaande jaren waren top, 
dus het nieuwe jaar wordt automatisch 
ook weer top.”
Wardenier: “Dat ben ik helemaal met je 
eens en dat is ook precies wat ik bedoel. 
Dat is bijvoorbeeld ook ze sterk bij de 
Duitser. Die hebben een motto ‘waarom 
lukt het wel’. En Nederlanders zijn van 
nature ‘waarom lukt het niet’. Daar zit 
dus een groot verschil in.”
Huib Poot: “Voor een groot deel is succes 
een keuze.”
Weersink: “Maar de keuze moet je ook 
wel makkelijk gemaakt worden. De rand-
voorwaarden moeten wel meewerken om 
het succes in het zadel te helpen.”
Uschkereit: “Het mooie van succes is dat 
succes en randvoorwaarden oneindig zijn. 
Er is geen ultieme randvoorwaarde die 
alles stop. Er is altijd een manier om 
ergens omheen te kijken. De echte onder-
nemer laat zich door niets of niemand 
klein krijgen.”
Robbert Bosch: “Lokaal en nationaal heb 
er economisch gezien niet zoveel fi ducie 
in voor het komende jaar. Als je sec kijkt 
naar de cijfers is het voornamelijk de 
export die maakt dat wij het beter doen 
dan gemiddeld. Op persoonlijk vlak kan 
het alleen maar beter gaan. Ik heb net een 
faillissement achter de rug en ik heb 
gelukkig weer een nieuwe baan. Dus laat 
wat dat betreft 2014 maar komen!”
Poot: “Ik denk dat als het herstel en de 
groei weer een beetje gaat komen, men 
ook weer maar gaat uitgeven. En dan gaat 
het bij de bedrijven economisch ook weer 
beter. Ik denk dat iedereen dermate in de 
kosten heeft gesneden dat iedere euro bij 
wijze van spreken in tweeën wordt gebe-
ten voordat ze hem uitgeven. Dus als die 
groei gaat komen, moet dat zichtbaar zijn 
in de resultaten.”
Wagenaar: “Misschien is dat op kleinere 
schaal zo, maar ik heb met mijn bedrijf te 
maken met multinationals. Die kijken 
nuchter naar de omzetten in een bepaald 

land. Als ze constateren dat de omzet 
daalt, dan is er geen profi t om te investe-
ren. En waarom zouden ze, want er is 
geen vraag naar. Maar uiteindelijk denk 
ik dat het herstel traag zal gaan, omdat 
we het te diep kapot hebben laten gaan. 
En voor sommige bedrijven hier in de 
Achterhoek heeft het, ondanks een volle 
oorlogskas, net iets te lang geduurd.”
Sandra Luijmes: “Ik ben het wel met 
Patrick eens, verander je mindset. Kijk je 
naar de cirkel van betrokkenheid of kijk 
je naar de cirkel van beïnvloeding? Ik 
vind dat we teveel kijken naar de cirkel 
van betrokkenheid. We moeten met kleine 
stapjes weer aan een betere wereld gaan 
werken, met een positieve mindset. 
Economie zit ook tussen de oren.”
Weersink: “Die mindset moet wel bij de 
consument beginnen, die moet af van het 
spaargedrag. Als de consument weer 
meer gaan uitgeven, gaat de motor van-
zelf weer draaien.”
Luijmes: “Maar dan begint het dus in de 
cirkel van beïnvloeding bij onszelf.”
Van Munster: “Mark, hoe zijn in de fusie- 
en overnamemarkt de verwachtingen 
voor 2014?”
Mark Eenink: “De verwachtingen zijn 
heel positief. Als je alle rapporten gelooft 
komt alsnog het al tien jaar beloofde 
moment dat de babyboomers gaan verko-
pen. Maar dat zal wel meevallen. De ont-
wikkeling wordt getrokken door het 
grootbedrijf. Bedrijven met volle oorlogs-
kassen gaan in 2014 groeien en daar komt 
geld los. Maar het moet ook naar het 
MKB.”

Stelling 2: Caring is sha-
ring. Samenwerken is het 
modewoord voor 2014. 
Samenwerken met colle-
ga’s, concurrenten en 
klanten is de nieuwe ma-
nier van werken.
Peter van Uden: “Voor mij is het niet 
nieuw, wij doen het al negen jaar. Niet 
met eigen personeel, maar juist het ver-
band zoeken met ZZP’ers en zelfstandi-
gen van andere organisaties om gezamen-
lijke projecten te doen bij klanten.”
Luijmes: “Maar gaan we samenwerken 
omdat het noodgedwongen is of is het 
een keuze? Bij jou is het een keuze. Maar 
je ziet ook ZZP’ers die samenwerken uit 
noodzaak.” 
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Van Uden: “Je kunt je afvragen, als het uit 
noodzaak is, welke kans van slagen het 
heeft voor de lange termijn.”
Luijmes: “Als bureau kun je toch niet 
meer aankomen met een tarief van 700 
euro per uur? Want dat heeft voor mij 
niets met wel of niet samenwerken te 
maken. Dan wordt het tijd om je bedrijfs-
fi losofi e aan te passen.”
Weersink: “Het heeft er wel iets mee te 
maken, want als jij zelfstandigen inhuurt 
voor een bepaalde klus, kun je je prijs 
laaghouden.”
Van Uden: “Ik ben van mening dat als je 
kleiner bent, je contracten met elkaar kunt 
afsluiten, op basis van continuïteit en pri-
oriteit.”
Uschkereit: “Als je de stelling letterlijk 
neemt, krijg je bepaalde constructies 
waarin maar één winnaar is en dat is 
degene die bovenaan staat. Samenwerken 
is een heel mooi en ideaal begrip. Hier 
noemen ze dat noaberschap, elkaar hel-
pen. Maar als ik duizend euro kan verdie-
nen, maar ik laat het iemand anders 
namens mij doen, moet ik altijd inleveren. 

Het kost altijd geld. En je moet nog maar 
afwachten of je goede naam niet te grab-
bel wordt gegooid. Dus wat mij betreft: 
samenwerken? Ja, maar op een goede 
manier.”

Stelling 3: De ondernemer 
van 2014 stapelt zijn fi nan-
ciering met crowdfunding, 
kredietunies en factoring.
Wardenier: “Ik mis eigen vermogen. 
Waarom niet op zoek gaan naar meer aan-
deelhouders van het goede allooi?”
Weersink: “Crowdfunding zie je niet als 
aandeelhouders?”
Wardenier: “Crowdfunders zijn vaak eer-
der sympathisanten die in de zaak gelo-
ven. Ik geloof niet dat die dezelfde rech-
ten hebben als aandeelhouders.”
Uschkereit: “Ik ben persoonlijk een voor-
stander van ondernemen zónder bank. 
Maar ik begrijp dat het bij sommige 
bedrijven niet anders kan, die hebben een 
bank nodig. Ik zie echter wel een trend 
waarbij ondernemers voorbij de bank 
gaan en op een andere manier kapitaal 

binnen halen. Door betrokken partners die 
stille vennoot zijn en die vertrouwen heb-
ben in de onderneming.”
Wardenier: “Eigen vermogen wordt vaak 
vergeten. Bij fi nancieringen denkt men 
vaak direct aan bankleningen of meer 
recent crowdfunding. Maar vergeet het 
eigen vermogen niet! Zoiets moet je wel 
durven, want je laat iemand anders je 
bedrijf binnen. En dat is een natuurlijke 
afweer van ondernemers, zeker bij degene 
die het zelf hebben opgebouwd.”
Weersink: “Het is inderdaad een emotio-
nele barrière. De ondernemer heeft jaren 
hard gewerkt en dan komt er ineens een 
externe fi nancier bij die mee wilt kijken in 
de boardroom. En dát is een stap waar 
ondernemers veel moeite mee hebben.”
Wardenier: “Dat is een psychische barri-
ère.”
Weersink: “Precies. En daarom houden 
veel ondernemers dat nog tegen hebben 
ze liever een anonieme bank, want die 
kijkt niet mee.”
Van Uden: “Kijkend naar de stelling denk 
ik inderdaad dat ondernemers steeds meer 

andere wegen gaan zoeken om, daar waar 
het nodig is, een fi nanciering te krijgen.”

Stelling 4: De gunfactor 
van een klant naar een 
ondernemer wordt be-
langrijker. Waar je als be-
drijf voor staat, wint het 
van het product wat je 
verkoopt.
Weersink: “Ik denk dat dat afhankelijk is 
van de branche waarin je werkzaam bent. 
In de retail is die gunfactor niet zo heel 
belangrijk meer is. Mensen gaan tegen-
woordig een aantal kledingzaken af, pas-
sen hier en daar wat kleding en kijken 
thuis via internet waar de kleding het 
goedkoopste is.”
Poot: “Dan lopen er slechte verkopers in 
zo’n winkel. Ik vind namelijk dat de ver-
koper het verschil moet maken. Want 
juist in de retail is de klik tussen klant en 
verkoper heel belangrijk.”
Luijmes: “Ik las laatst een artikel waarin 
stond dat de gunfactor ook tegen je kan 
werken. Alléén op de gunfactor kun je 

niets verkopen; het is een combinatie van 
dat en gewoon heel goed verkopen.”
Wagenaar: “In mijn vakgebied is de gun-
factor maatgevend, daar draait het alleen 
maar om de gunfactor. Ik heb al twintig 
naar dezelfde stelling en hij klopt nog 
steeds: ‘als ik geen je/jij-verhouding krijg 
met mijn klant, dan stop ik’. Zo sterk telt 
dat in onze branche. Je zit zo diep in 
iemands organisatie dat de klik er 
gewoon moet zijn.”
Uschkereit: “In mijn ogen is de gunfactor 
overrated. Ik heb sinds 2009 heel veel 
mensen getraind, voornamelijk in de 
retail. Heel veel van die verkopers leunen 
op de gunfactor. Maar juist díé mensen 
slaan de plank compleet mis. Die willen 
te graag aardig gevonden worden. En dat 
werkt averechts. Je moet als verkoper 
niet alleen een gunfactor, maar ook, zoals 
Sandra zegt, de skills hebben.” 

FORUM


