WIE HEEFT ER WEL EENS
MET TRANSPORT TE MAKEN?
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Veel tussenpersonen vinden transport(verzekeringen) een lastig onderdeel van bijvoorbeeld de
cursus Wft Schade of een PE-sessie. Als ik als docent aan een willekeurige groep tussenperso-
nen de vraag stel ‘wie heeft er wel eens met transportverzekeringen te maken?’, dan gaan vaak
opvallend weinig vingers de lucht in. Dat is merkwaardig, omdat onze samenleving zonder trans-

port volledig stil zou vallen.
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ok als financieel

dienstverlener met

ondernemers in het

midden- en klein-

bedrijf in de klan-

tenkring zou je met
transport(verzekeringen) te ma-
ken moeten hebben. Als winkels
en fabrieken geen aanvoer zouden
krijgen van ingekochte goederen,
dan zouden de winkels verrassend
snel leeg zijn en moeten fabrieken
sluiten bij gebrek aan onderde-
len. Maar ook de aannemer die
materiaal in aanhanger of bus
meeneemt naar een nieuwe klus
is feitelijk aan het transporteren.
Of dichter bij huis: als je als parti-
culier op een website een cd, boek
of een accessoire voor je iPad of
laptop bestelt, dan gaat ineens
ook het risico spelen dat datgene
wat je gekocht hebt (en veelal ook
al betaald hebt), beschadigd aan-
komt of helemaal niet aankomt.
Transportrisico’s zijn er in ieder
geval bij veel mkb-bedrijven, de
kunst is veelal om die risico’s be-
spreekbaar te maken.

PRAKTIJKMETHODE

Voor het intermediair dat actief is
of wil worden als adviseur of be-
middelaar in schadeverzekeringen
in de mkb-markt, schets ik hierna
hoe je toch relatief eenvoudig het
transportrisico in kaart kunt bren-
gen. Het betreft een beproefde
praktijkmethode die universeel

is en bij alle soorten mkb-relaties
toegepast kan worden. Door vra-
gen te stellen aan de klant over
de inkoop en verkoop en de leve-
ringsafspraken of -voorwaarden

De kunst is
veelal om
die risico’s
bespreek-
baar te
maken

die rond die in- en verkopen spe-
len, krijg je betrekkelijk makkelijk
boven water of er sprake is van
transportrisico’s. In beeld:

mkb-
ondernemer

Inkomend
transport

Uitgaand
transport

INVENTARISEREN

Is het zo eenvoudig? Ja, zo sim-
pel is het. Je maakt een splitsing
tussen het inkomend transport
(inkomende zendingen) en het
uitgaand transport (uitgaande
zendingen). Teken simpelweg op
een blanco vel bovenstaand sche-
ma en leg uit dat het handig is om
onderscheid te maken tussen de
inkomende en de uitgaande zen-
dingen en start met het bespreken
van de inkomende zendingen.

VOORBEELD

Laten we als voorbeeld een leve-
rancier van drankautomaten voor
de zakelijke markt nemen. Door
aan de ondernemer te vragen
waar en hoe vaak per jaar hij de
drankautomaten inkoopt, krijg je
de eerste belangrijke informatie
boven water. Laten we ervan uit-
gaan dat de apparaten worden
ingekocht in Zweden, Belgié en
Maleisié. Vervolgens vraag je de

ondernemer wat de inkoopwaarde
van die goederenstromen is en
wat het maximale bedrag per
zending is en hoe vaak er een zen-
ding op jaarbasis naar Nederland
komt. De klant zou dan een over-
zicht van de inkomende zendin-
gen kunnen geven (zie het kader
onderaan op deze pagina).

Een zending kan meerdere ma-
chines tegelijk betreffen. Zo bevat
de zeecontainer die één keer per
jaar naar Nederland komt vanuit
Maleisié meerdere machines.

Je weet nu uit welke landen de
drankautomaten afkomstig zijn,
maar je weet nog niets over het
transportrisico zelf. Dat krijg je
boven water door te vragen op
welke wijze de importen worden
vervoerd en wat de leveringscon-
dities zijn.

Stel dat de klant antwoordt:

‘De machines die ik in Zweden
koop, koop ik Ex Works (Af Fa-
briek) in Zweden en worden door
een transportbedrijf met een
vrachtauto naar Nederland ver-
voerd op CMR-condities. De dran-
kenapparaten die ik in Belgié koop,
halen wij altijd zelf op in Antwer-
pen in onze eigen bestelbus. En de
apparaten die ik uit Maleisié laat
komen, worden eens per jaar in één
container Free On Board Kota Ki-

OVERZICHT INKOMENDE ZENDINGEN

Zweden

Ca. € 100.000 € 20,000
Belgiée  Ca. € 400.000 € 10.000
Maleisie  Ca. € 20.000 € 20,000
TOTAAL Ca € 520000

~ TOTALE INKOOP OP JAARBASIS MAX.BEDRAG PER ZENDING  ZENDING P/JR

ca. 6
ca.50
ca. 1
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nabalu, Maleisié geleverd en wor-
den vandaar per zeeschip vervoerd
naar Rotterdam. Daar wordt de
container opgepikt door een door
mij ingeschakelde transporteur
die de container aflevert hier op
het bedrijf. De machines zelf zitten
altijd in een stevige omdoos van
karton met daarin voorgevormd
piepschuim. De doos zelf staat op
een wegwerppallet. Voor de zending
uit Maleisié sluit ik van geval tot
geval een losse transportpolis af.
Verder heb ik geen transportverze-
keringen.’

IMAGINAIRE WINST

Je krijgt dan inmiddels een heel
aardig beeld over wat de trans-
portrisico’s rond de inkomende
zendingen zijn. De begrippen Ex
Works en Free On Board zijn con-
dities uit de Incoterms 2010 die in
de Beursbengel van maart en april
2012 uitvoerig aan de orde zijn
geweest. Wel moet je nog even
vragen wat de voor het bedrijf ge-
bruikelijke winstmarge is. Bij een
transportverzekering is de ima-
ginaire (denkbeeldige) winst na-
melijk meeverzekerbaar. Laten we
ervan uitgaan dat een opslag van
50 procent op de inkoopwaarde
wordt gehanteerd door de impor-
teur. Voor jouw klant is het handig
om de imaginaire winst mee te
verzekeren. Zou bijvoorbeeld de
zeecontainer met drankapparaten
total loss in Nederland aankomen,
dan wordt ook de winst vergoed
die normaal behaald had kunnen
worden met de verkoop van de
machines.

GEWICHT

Ook moet je nog proberen om in
beeld te krijgen wat het gewicht
is van de machines die verhan-
deld worden. Dat is nodig omdat
bij vervoerscondities als AVC en
CMR de aansprakelijkheid van de
vervoerder beperkt is tot een vast
bedrag per kg, ongeacht het soort
vervoerde goed. Laten we ervan
uitgaan dat de klant op een vraag
van jou daarover zegt:

‘Mijn meest verkochte machine, een
drankenmachine met een inkoop-
prijs van 5.000 euro, weegt circa
250 kg. Ga voor alle soorten ma-
chines maar uit van circa 20 euro
per kilo als inkoopwaarde.’

Na verloop
van tijd
verdwijnt
de koudwa-
tervrees als
het gaat om
transport-
verzekerin-
gen vanzelf

Vervolgens spreek je met de
ondernemer over de uitgaande
zendingen en vraag je in welke
landen de afnemers gevestigd zijn
en op welke wijze de verkochte
machines getransporteerd worden
en welke omzet daarbij hoort. Dat
is eigenlijk hetzelfde vragenspel-
letje als bij de inkoop maar dan
voor de verkochte machines.

Stel dat de klant in antwoord op
jouw vragen daarover zegt:

‘Wij leveren alleen in Nederland

en installeren alle machines zelf.
We leveren franco klant inclusief
ingebruikstelling en instructie. Voor
het transport gebruiken we onze
eigen bestelbus. Onze omgzet op
jaarbasis is ongeveer 750.000 euro.
We leveren circa honderd machines
per jaar.’

Je hebt het plaatje bijna compleet.
Je weet nog niet wat de maxi-
male waarde is van de machine
of machines die met de bestelbus

FASES IN ADVIES- EN BEMIDDELINGSTRAJECT

Als je als intermediair je werkt goed doet, dan door-
loop je in feite een aantal fases in het advies- en
bemiddelingstraject die vaak als volgt worden be-

schreven:

- inventariseren;

- analyseren;
- adviseren;
- bemiddelen;

- beheren en nazorg;
- schadebehandeling.
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vervoerd worden. Laten we ervan
uitgaan dat de ondernemer aan-
geeft dat er voor maximaal aan
15.000 euro verkoopwaarde in de
bestelbus vervoerd wordt.

Even los van de problematiek
van eventuele retourzendingen en
intern transport (in het magazijn
op locatie van de importeur),
die ik in dit artikel even buiten
beschouwing laat, kun je nu jouw
(risico)analyse maken en vervol-
gens het advies gaan uitwerken.

Door middel van het vragenspel
zoals ik dat hiervoor besproken
heb, heb je de fase van het inven-
tariseren (zie kader) doorlopen.

ANALYSEREN

De analyse bestaat er vervolgens
uit dat je voor zowel de in- als
uitgaande zendingen het trans-
portrisico dat de klant loopt in
beeld brengt.

Ten aanzien van de inkomende
zendingen is de analyse:

Z/WEDEN

De vervoerder is op basis van de
CMR-condities aansprakelijk voor
8,33 SDR kg. Met een waarde van
ca. 1,17 euro per SDR (april 2012,
zie www.imf.com) is de aansprake-
lijkheid van de vervoerder beperkt
tot circa 9,75 euro per kg. De
werkelijke waarde ligt echter op
20 euro inkoopwaarde per kg. Een
aanvullende transportverzekering
is op zijn plaats.




BELGIE

De bijna wekelijks inkomende
zendingen vanuit Belgié worden
opgehaald met de eigen bestelbus
en zijn niet verzekerd tegen het
risico van transportschade.

MALEISIE

Kennelijk wordt zodra een bestel-
ling in Maleisié wordt geplaatst
van zending tot zending een zo-
genaamde ‘losse’ transportpolis
afgesloten.

Ten aanzien van de uitgaande
zendingen is de analyse dat deze
volledig voor eigen rekening en
risico plaatsvinden zonder dat er
rugdekking is van een goederen-
transportverzekering.

ADVISEREN

Het advies in het hiervoor ge-
noemde voorbeeld zou kunnen
zijn om voor de inkomende zen-
dingen uit Zweden en Maleisié
een goederentransportpolis (om-
zetpolis) op naverrekeningsbasis
in orde te maken. Voor de inko-
mende zendingen uit Belgié en de
uitgaande zendingen in Neder-
land kan een eigen vervoerverze-
kering op de (vaste) bestelbus van
het bedrijf een prima oplossing
zijn. Wat ook zou kunnen, maar
dat moet blijken uit de mogelijk-
heden die transportverzekeraars
kunnen bieden, is dat voor zowel
de inkomende als uitgaande zen-
dingen één omzetpolis gesloten

wordt. Het laatste is wel zo mak-
kelijk: binnen de grenzen die

in de polis worden vastgelegd
ten aanzien van bijvoorbeeld

het maximum verzekerd bedrag
per gelegenheid, de soorten van
vervoer en de landen waar het
om gaat, zijn in- en uitgaande

zendingen automatisch verzekerd.

De dekking zou bij voorkeur op
allriskbasis moeten zijn. Voor de
inkomende zendingen zou de
imaginaire winst meeverzekerd
kunnen worden als de klant daar
prijs op stelt.

Als je op basis van het uitge-
brachte advies het verzoek krijgt
om de transportverzekering ook
daadwerkelijk in orde te maken
dan begint het bemiddelen.

BEMIDDELEN

Voor het bemiddelen is het heel
handig datje een goede inventa- -
risatie en analyse hebt gemaakt.
Je bent daardoor een prima
gesprekspartner voor de accep-
tant op de transportafdeling bij
de verzekeraar. Hoe grondiger

de inventarisatie en de analyse,
des te beter kun je ook uitleggen
waarom je de geadviseerde verze-
keringsdekking graag geoffreerd
wenst te hebben en wat voor de
risicodrager(s) het feitelijke trans-
portrisico is.

BEHEREN EN NAZORG
Een lopende polis moet ook be-
heerd en onderhouden worden.

" JAAR

de polis relatief eenvoudig. Door
met de klant periodiek na te lopen
of de werkelijke transportstromen
nog overeenkomen met de situ-
atie zoals die gehanteerd is als
uitgangspunt bij het sluiten van
de polis, kun je makkelijk vaststel-
len of de dekking nog in orde is of
dat aanpassing nodig is.

Zo zou er na verloop van tijd
bijvoorbeeld een extra importland
bij kunnen komen of zou voor de
verkoop bijvoorbeeld de Duitse
markt in beeld kunnen komen.
Door die periodieke analyse wordt
de klant er over het algemeen ook
alerter op dat wijzigingen in de
transportstromen vaak reden zijn
om proactief ook tussentijds met
de tussenpersoon contact op te
nemen om de wenselijkheid van
aanpassing van de transportpolis
te bespreken.

SCHADEBEHANDELING

Tot slot de schadebehandeling.
Als je de stappen in het advies- en
bemiddelingstraject zoals in het
kader beschreven goed doorloopt,
dan zul je in het geval van een
claim van de klant niet snel voor
onplezierige verrassingen staan.
En als er zich dan toch een keer
een spannende claim voordoet,
dan is het wel zo prettig als je
eenvoudig kunt reconstrueren op
welke wijze de polis in overleg
met de klant tot stand is gekomen
en welke risico’s verzekerd zijn en
welke voor rekening van de klant
gebleven zijn.

Tegen ieder adviseur met koud-
watervrees als het gaat om advies
rond goederentransportverzeke-
ringen zou ik willen zeggen: pro-
beer bovenstaande aanpak eens
uit in gesprekken met jouw zake-
lijke klanten: je zult verbaasd zijn
over de waardevolle informatie
die je boven water krijgt en niet
onbelangrijk: na verloop van tijd
verdwijnt de koudwatervrees als
het gaat om transportverzekerin-
gen vanzelf! e

P.B. (Berrie) van der Heide

De auteur is registermakelaar in assu-
rantién en daarnaast actief als opleider
en auteur voor opleidingsinstituten in de
verzekeringsbranche.
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