
Flexwerknemer 
recht op transitie-
vergoeding met te-
rugwerkende kracht 
Per 1 juli 2015 is een werkgever een transitievergoeding 
verschuldigd aan een werknemer die ten minste twee jaar 
in dienst is geweest, voor bepaalde of onbepaalde tijd. 
Dit geldt in ieder geval als de arbeidsovereenkomst op 
initiatief van de werkgever wordt opgezegd, ontbonden 
of niet wordt verlengd. Ook de ketenregeling wijzigt per 
1 juli 2015. Bepaalde tijdscontracten die elkaar binnen 
een periode van zes maanden opvolgen, vormen dan een 
keten. Nu geldt nog een tijdvak van drie maanden.
Bij het bepalen van het recht op en de omvang van de 
transitievergoeding, telt het arbeidsverleden van vóór 
1 juli 2015 mee. De teller begint dus niet pas vanaf die 
datum te lopen. 
Belangrijk is dat pas bij een tussenpoos van zes maanden 
en één dag tussen twee bepaalde tijdscontracten, het 
voorliggende arbeidsverleden niet meetelt.

Een gevolg hiervan is dat een werknemer die enkel via 
bepaalde tijdscontracten bij u heeft gewerkt, straks recht 
kan hebben op een aanzienlijke transitievergoeding. Dit 
geldt specifiek voor seizoenswerknemers. Wilt u binnen-
kort een bepaalde tijdscontract met uw (seizoens)werkne-
mer verlengen, overweeg dan of een tussenpoos van zes 
maanden en één dag tussen de verlenging en het voorlig-
gende contract zinvol is. Dit met het oog op het risico van 
een forse transitievergoeding.

Vanwege kritiek van onder meer de horecabranche en 
de Tweede Kamer buigt minister Asscher zich momenteel 
over de vraag of hier een wetswijziging op zijn plaats is. 
In onze komende nieuwsbrief Arbeidsrecht schenk ik hier 
nader aandacht aan. Wilt u op de hoogte blijven? Meld u 
dan aan via kienhuishoving.nl. 

Berdine van Eerden 
Advocaat Arbeidsrecht
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Ellen Soepenberg

(074) 255 66 66
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Second Worklife
 
Een bedrijf haalt de beste resultaten als de medewer-
kers zich op hun plek en gewaardeerd voelen, ook 
als de omstandigheden veranderen. Hoe kun je als 
onderneming er voor zorgen dat deze situatie steeds 
optimaal is? Dat werknemers gemotiveerd en flexibel 
aan het werk zijn en blijven? Verzuimmanagement 
biedt hiervoor uitstekende mogelijkheden! 

Veel werkgevers hebben niet genoeg aandacht voor 
preventie. Het functioneren van een werknemer wordt 
bepaald door een aantal factoren naast de situatie op 
het werk. Denk aan  thuissituatie, financiële situatie, 
lifestyle, gedrag...
Belangrijk is het tijdig herkennen van problemen, in-
zetten juiste interventie en snel en effectief handelen.

Medewerkers blijven alert en gemotiveerd als ze 
plezier hebben in hun werk, dat wil zeggen als ze een 
passende functie hebben. Duurzame inzetbaarheid is 
vooral een abstract en theoretisch begrip. Het vergt 
van leidinggevenden en werknemers gezamenlijke 
inzet om dit concreet te maken. 

Actieve betrokkenheid en verantwoordelijkheid bij het 
personeel is niet vanzelfsprekend. Een gevolg hiervan 
is dat er vaak ad hoc wordt gereageerd op ziekmel-
dingen. Jammer, want hierdoor blijven de mogelijkhe-
den tot kostenbesparing onbenut. 

Goede arbeidsmobiliteit kan een substantiële bijdrage 
leveren aan het beheersen van uitval van personeel. 
Zorgen voor een ‘second worklife’ met andere func-
ties en verantwoordelijkheden. In deze tijd is een 
flexibele organisatie cruciaal en uit meerdere onder-
zoeken blijkt dat gemotiveerde medewerkers zich 
minder vaak ziek melden. Metalektro Personeelsdien-
sten biedt onder andere een loopbaantraject op maat, 
dat ervoor zorgt dat mensen in beweging komen.
Het geeft  helderheid over passende arbeidsmogelijk-
heden. Het traject biedt antwoord op de vragen: “Wie 
ben ik?”, “Wat wil ik?” en “Wat kan ik?” 
Sleutelwoorden in dit proces zijn bewustwording en 
inzicht! 

Danielle Hummelink

Ellen Soepenberg

(074) 255 66 66

www.mepd.nl
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gende contract zinvol is. Dit met het oog op het risico van 
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Vanwege kritiek van onder meer de horecabranche en 
de Tweede Kamer buigt minister Asscher zich momenteel 
over de vraag of hier een wetswijziging op zijn plaats is. 
In onze komende nieuwsbrief Arbeidsrecht schenk ik hier 
nader aandacht aan. Wilt u op de hoogte blijven? Meld u 
dan aan via kienhuishoving.nl. 
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Onbemande vliegtuigjes,
de oplossing voor de 
moderne Sinterklaas?
Als vader van twee goedgelovige kinderen heb ik de afgelopen 
weken weer een logistiek wonder mogen aanschouwen. Hoe hij 
het doet, doet hij het, maar de Goedheiligman heeft alle schoen-
tjes weer tijdig gevuld. Zijn stoomboot leek averij te maken, hij 
kreeg te maken met personele onderbezetting en vervolgens 
ging de Hoofdpiet er ook nog eens vandoor met de pakjes. 
Sinterklaas liet zich door deze uitdagingen niet uit het veld slaan 
en wist zijn lastige logistieke klus te klaren.

De aanpak van de Sint is in de loop van de jaren nauwelijks ver-
anderd. Ondernemers komen echter niet meer weg met enkel 
klassieke logistieke oplossingen. Door de exponentiële groei van 
e-commerce stijgt ook de roep om slimmere en goedkopere op-
lossingen voor thuisbezorging. Het vrachtvervoer wil af van pa-
pieren documenten. Men wil snelwegen en binnensteden ont-
lasten en de verbindingen met Europa en de rest van de wereld 
moeten beter. En uiteraard moet alles goedkoper, simpeler en 
vooral groener. Ga er maar aan staan.

Aan innovatieve ideeën ontbreekt het niet. Zo zijn DHL en Volvo 
van plan om de kofferbak van uw auto in te zetten als bezorg-
adres. Specsavers knipoogde in een online reclamecampagne al 
naar de inzet van drones bij spoedleveringen van contactlenzen. 
Hierbij ging het om een marketingstunt, maar naar verluid ver-
keren de plannen van PostNL op dit gebied toch echt in een ver-
gevorderd stadium. Aan mij en mijn collega’s de taak om onze 
hersenen te kraken over de juridische implicaties. Hoe bewijs je 
bijvoorbeeld dat het pakketje in goede staat in de kofferbak is 
gelegd? En krijg je te maken met regels van luchtvervoer als je 
pakketje in je achtertuin in plaats van aan de voordeur wordt 
bezorgd?

Of Sinterklaas de schoorstenen volgend jaar vult met onbeman-
de vliegtuigjes? Vol verwachting klopt mijn hart…
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Wim Luimes, Jan Willem Mulder en Martin Spitholt vormen de directie 
van Telecats, het bedrijf dat al 22 jaar een vaste waarde is op het 
Kennispark in Enschede en talloze bedrijven voorziet van automatisering 
in de telecom. Foto: Koos van Dijk

Als student zagen Luimes, Mulder en Spitholt al de potentie van telecom. 
Samen startten ze Telecats op het Kennispark. Destijds begonnen met voi-
ce respons systemen, oftewel het invoeren van gegevens via toetsen op de 
telefoon. “Pionierswerk in een tijd dat er nog nauwelijks mobiele telefonie 
en internet was, maar nog steeds een vaste waarde binnen Telecats,” blikt 
Wim Luimes terug. 
Telecom bleek een interessante sector die zich in de loop der jaren bleef 
ontwikkelen. En Telecats ontwikkelde mee. Innovatie bleek belangrijk en 
dankzij de vaardigheden van de heren is het bedrijf altijd up-to-date. Zo 
was het de eerste die spraakherkenning invoerde in de telefonie. Nu is 
Telecats een toonaangevende onderneming op het gebied van interac-
tieve voice response, VoIP en spraaktechnologie. “Spraakherkenning gaat 
heel normaal worden in het dagelijks leven, tot het koffi ezetapparaat 
aan toe. Met goede taal- en spraaktechnologieën zijn de mogelijkheden 
eindeloos,” voorspelt Luimes.

Het gaat goed bij Telecats. Het bedrijf verdubbelde de omzet in de laatste 
5 jaar - ondanks de crisis – en voorziet een jaarlijkse omzetgroei van 10 tot 
15 procent. Telecats heeft dan ook een doordachte bedrijfscultuur. “Een 
continue basis is belangrijk, evenals top medewerkers. En niet te verge-
ten service en de menselijke factor. Op die manier werken we in een mo-
derne bedrijfscultuur die dicht bij de klanten staat en tegelijkertijd stabiel 
en servicegericht is.”
Dat de bedrijfsvoering werkt, blijkt uit het grote aantal klanten, ruim 
vierhonderd. De automatisering van Telecats is namelijk te vinden bij be-
drijven in heel Nederland, tot aan Aegon, KPN, De  Telegraaf, De Politie, 
webwinkel Conrad, gemeentes, de Consumentenbond en de Tweede Ka-
mer aan toe. Telecats bewijst dat een bedrijf niet megalomaan hoeft te 
zijn bij het bedienen van grote klanten. “Met veertig medewerkers bedie-
nen we een groot deel van de Nederlandse markt. Dat betekent niet dat 
we een klein bedrijf hebben, het duidt op een effi ciënt bedrijf met uiter-
mate competente medewerkers.”

Sinds oktober is er ook een Telecatsvestiging in Oostenrijk. De technische 
invulling van systemen en applicaties blijft vooralsnog in Nederland.

De samenwerking tussen Luimes, Mulder en Spitholt blijkt na 22 jaar 
nog altijd te werken. Iedereen richt zich op zijn eigen talenten en speci-
aliteiten. Zo is Telecats altijd op de hoogte van de nieuwste technologie-
en die vervolgens met veel interesse worden ontvangen in het bedrijfs-
leven. “De telecomwereld staat nooit stil. Er is nog veel progressie te 
boeken, in Twente, Nederland en de rest van de wereld. En wij gaan de 
uitdaging graag aan om altijd de beste technologieën te ontwikkelen 
zodat we het bedrijfsleven kunnen voorzien van toepassingen die tele-
fonie optimaal effi ciënt maken.”

Telecats: altijd in 
contact met de klant
Continuïteit, topmedewerkers en de nieuwste 
technologieën vormen basis van toonaange-
vend Enschedees telecombedrijf
Wie met bedrijven belt, komt het steeds vaker tegen: spreek 
uw vraag in en u krijgt direct het juiste antwoord. Die techniek 
komt van Telecats, het Enschedese bedrijf dat al ruim 20 jaar een 
toonaangevende onderneming is op het gebied van innovatieve 
klantcontactoplossingen. Eigenaren Wim Luimes, Jan Willem Mulder 
en Martin Spitholt voorzien het bedrijfsleven met verve van de 
automatiseringsoplossingen voor telecom. 
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Vier valkuilen 
van een verkoper

Verkopers zijn belangrijk. Zonder voldoende verkoop gaat elk 
bedrijf uiteindelijk ten onder. 

Alleen daarom al staan verkopers in veel organisaties op een 
voetstuk. Directeuren en managers beseffen dat hun lot mede 
afhankelijk is van hun verkopers. Dat is de reden dat bedrijven 
hun verkopers niet al teveel op de huid zitten,  zolang de verkoop 
op peil blijft. 
Maar is dat wel terecht? Sterker nog: is dat wel verstandig?

Laten we eens kijken naar een aantal valkuilen voor verkopers en 
bedrijven in het algemeen. 

Valkuil 1: onvoldoende aandacht voor new business
Verkopers vallen makkelijk terug op hun ‘netwerk’. Dat zijn rela-
ties die ze al jaren kennen en dat praat toch makkelijker. Geef 
verkopers duidelijke doelen om actief nieuwe klanten binnen te 
halen. Nieuw bloed is van levensbelang en verkopers moeten 
daar voor zorgen.

Valkuil 2: verwachtingen managen
Als een verkoper maar genoeg beloofd, komt de opdracht van-
zelf. En ook als uw verkopers dat niet doen, dan nog scheppen zij 
verwachtingen.  Als die verwachtingen te rooskleurig zijn, zul je 
een klant overhouden met een onbehaaglijk gevoel. Probeer de 
verwachtingen van klanten te overtreffen door meer te leveren 
dan beloofd.

Valkuil 3: betalingen zijn niet mijn probleem
Verkopers vinden het geweldig om achter offertes aan te jagen, 
maar vraag ze niet om achter openstaande betalingen aan te zit-
ten. Dat moet de administratie maar doen. Ik dacht het niet! Een 
verkoop is pas rond als het geld binnen is. Voor die verantwoor-
delijkheid mag geen enkele verkoper weglopen.

Valkuil 4: verwachtingen managen
Verkopers beloven gouden bergen. En ook als uw verkopers dat 
niet doen, dan nog scheppen zij verwachtingen. Als die verwach-
tingen te rooskleurig zijn, zul je altijd een klant overhouden met 
een onbehaaglijk gevoel. Laat verkopers proberen de verwach-
tingen van klanten te overtreffen door meer te leveren dan 
beloofd.

Lees meer valkuilen op www.in2crm.nl/valkuilen

“Richard Badenhop is directeur van CRMCompany en houdt zich 
bezig dagelijks bezig met het adviseren van commerciële bedrij-
ven op het gebied van Marketing, Sales en Customer Service.”

RICHARD BADENHOP

Onbemande vliegtuigjes,
de oplossing voor de 
moderne Sinterklaas?
Als vader van twee goedgelovige kinderen heb ik de afgelopen 
weken weer een logistiek wonder mogen aanschouwen. Hoe hij 
het doet, doet hij het, maar de Goedheiligman heeft alle schoen-
tjes weer tijdig gevuld. Zijn stoomboot leek averij te maken, hij 
kreeg te maken met personele onderbezetting en vervolgens 
ging de Hoofdpiet er ook nog eens vandoor met de pakjes. 
Sinterklaas liet zich door deze uitdagingen niet uit het veld slaan 
en wist zijn lastige logistieke klus te klaren.

De aanpak van de Sint is in de loop van de jaren nauwelijks ver-
anderd. Ondernemers komen echter niet meer weg met enkel 
klassieke logistieke oplossingen. Door de exponentiële groei van 
e-commerce stijgt ook de roep om slimmere en goedkopere op-
lossingen voor thuisbezorging. Het vrachtvervoer wil af van pa-
pieren documenten. Men wil snelwegen en binnensteden ont-
lasten en de verbindingen met Europa en de rest van de wereld 
moeten beter. En uiteraard moet alles goedkoper, simpeler en 
vooral groener. Ga er maar aan staan.

Aan innovatieve ideeën ontbreekt het niet. Zo zijn DHL en Volvo 
van plan om de kofferbak van uw auto in te zetten als bezorg-
adres. Specsavers knipoogde in een online reclamecampagne al 
naar de inzet van drones bij spoedleveringen van contactlenzen. 
Hierbij ging het om een marketingstunt, maar naar verluid ver-
keren de plannen van PostNL op dit gebied toch echt in een ver-
gevorderd stadium. Aan mij en mijn collega’s de taak om onze 
hersenen te kraken over de juridische implicaties. Hoe bewijs je 
bijvoorbeeld dat het pakketje in goede staat in de kofferbak is 
gelegd? En krijg je te maken met regels van luchtvervoer als je 
pakketje in je achtertuin in plaats van aan de voordeur wordt 
bezorgd?

Of Sinterklaas de schoorstenen volgend jaar vult met onbeman-
de vliegtuigjes? Vol verwachting klopt mijn hart…

Jurgen Kappert
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verkopers duidelijke doelen om actief nieuwe klanten binnen te 
halen. Nieuw bloed is van levensbelang en verkopers moeten 
daar voor zorgen.

Valkuil 2: verwachtingen managen
Als een verkoper maar genoeg beloofd, komt de opdracht van-
zelf. En ook als uw verkopers dat niet doen, dan nog scheppen zij 
verwachtingen.  Als die verwachtingen te rooskleurig zijn, zul je 
een klant overhouden met een onbehaaglijk gevoel. Probeer de 
verwachtingen van klanten te overtreffen door meer te leveren 
dan beloofd.

Valkuil 3: betalingen zijn niet mijn probleem
Verkopers vinden het geweldig om achter offertes aan te jagen, 
maar vraag ze niet om achter openstaande betalingen aan te zit-
ten. Dat moet de administratie maar doen. Ik dacht het niet! Een 
verkoop is pas rond als het geld binnen is. Voor die verantwoor-
delijkheid mag geen enkele verkoper weglopen.

Valkuil 4: verwachtingen managen
Verkopers beloven gouden bergen. En ook als uw verkopers dat 
niet doen, dan nog scheppen zij verwachtingen. Als die verwach-
tingen te rooskleurig zijn, zul je altijd een klant overhouden met 
een onbehaaglijk gevoel. Laat verkopers proberen de verwach-
tingen van klanten te overtreffen door meer te leveren dan 
beloofd.

Lees meer valkuilen op www.in2crm.nl/valkuilen

“Richard Badenhop is directeur van CRMCompany en houdt zich 
bezig dagelijks bezig met het adviseren van commerciële bedrij-
ven op het gebied van Marketing, Sales en Customer Service.”

RICHARD BADENHOP

Flexwerknemer 
recht op transitie-
vergoeding met te-
rugwerkende kracht 
Per 1 juli 2015 is een werkgever een transitievergoeding 
verschuldigd aan een werknemer die ten minste twee jaar 
in dienst is geweest, voor bepaalde of onbepaalde tijd. 
Dit geldt in ieder geval als de arbeidsovereenkomst op 
initiatief van de werkgever wordt opgezegd, ontbonden 
of niet wordt verlengd. Ook de ketenregeling wijzigt per 
1 juli 2015. Bepaalde tijdscontracten die elkaar binnen 
een periode van zes maanden opvolgen, vormen dan een 
keten. Nu geldt nog een tijdvak van drie maanden.
Bij het bepalen van het recht op en de omvang van de 
transitievergoeding, telt het arbeidsverleden van vóór 
1 juli 2015 mee. De teller begint dus niet pas vanaf die 
datum te lopen. 
Belangrijk is dat pas bij een tussenpoos van zes maanden 
en één dag tussen twee bepaalde tijdscontracten, het 
voorliggende arbeidsverleden niet meetelt.

Een gevolg hiervan is dat een werknemer die enkel via 
bepaalde tijdscontracten bij u heeft gewerkt, straks recht 
kan hebben op een aanzienlijke transitievergoeding. Dit 
geldt specifiek voor seizoenswerknemers. Wilt u binnen-
kort een bepaalde tijdscontract met uw (seizoens)werkne-
mer verlengen, overweeg dan of een tussenpoos van zes 
maanden en één dag tussen de verlenging en het voorlig-
gende contract zinvol is. Dit met het oog op het risico van 
een forse transitievergoeding.

Vanwege kritiek van onder meer de horecabranche en 
de Tweede Kamer buigt minister Asscher zich momenteel 
over de vraag of hier een wetswijziging op zijn plaats is. 
In onze komende nieuwsbrief Arbeidsrecht schenk ik hier 
nader aandacht aan. Wilt u op de hoogte blijven? Meld u 
dan aan via kienhuishoving.nl. 

Berdine van Eerden 
Advocaat Arbeidsrecht


