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ils peuvent étre résolus plus adéquatement.

Een advocaat schaaft aan zijn teksten en
behandelt deze via het 4-eyes principe of
het principe dat een tweede advocaat de
teksten van de eerste advocaat nog eens
naleest. Een advocaat kan intern de schuld
niet op zijn medewerkers afwentelen en
tegen de eindklant stellen dat de eerste
medewerker zijn job niet goed gedaan
heeft, want dan zegt de tweede advocaat
eigenlijk dat hij niet voldoende goed en te
snel gecontroleerd heeft.

Een opperviaktebehandelaar behandelt
een opperviak (stalen voorwerp, gevels,
skeletbouw, betonnen vioeren, 3D-prints)
die hij al dan niet zelf heeft gefabriceerd.
Een fout in of op het opperviak - tenzij
je deze zelf hebt aangebracht - kan niet
toegerekend worden aan de opperviakte-
behandelaar, maar een fout bij de behan-
delaar kan niet teruggebracht worden tot
diegene die het opperviak heeft aangele-
verd. Deze situatie waarbij twee verschil-
lende bedrijven fouten kunnen begaan in
een meestal zeer specifieke markt, vormen
dan ook vaak het startpunt van conflict.
De problematiek voor de oppervlaktebe-
handelaar zal niet teniet gedaan kunnen
worden, maar er zijn wel enkele vuistregels
om de problemen preventief te vermijden
of als ze ontstaan, op een propere wijze te

ontzenuwen.

SIGNER UN CONTRAT ENTANT QU’APPLICATEUR DETRAITEMENT DE SURFACE
Une entreprise spécialisée dans le traitement de surface (produits métalliques, facade, construction de squelette, sol en béton, construction impression en
3D...) traite des surfaces qu'elle a prévu ou qui ont été prévues par un tiers. Une faute dans l'application de la surface ne peut (normalement) pas étre
attribuée a l'entreprise spécialisée dans le traitement de surface, mais une faute dans le traitement ne peut pas étre invoquée contre l'entreprise qui s'est
occupée de la surface. Cette situation particuliere dans un marché particulier spécialisé, peut donc étre le point de départ de conflits. Cette problématique

ne peut jamais totalement étre exclue, mais quelques régles empiriques peuvent aider les éviter, de maniére préventive. Et si les problemes apparaissent,

NABEHANDELING VOOR-
AFTE MELDEN

Een typisch probleem dat pas later opduikt
is het probleem van de nabehandeling. De
klant geeft geen nazorg op een correcte
manier. Om post factum problemen hier-
omtrent tot een minimum te beperken, is
het raadzaam om steeds bij aanvang van
de opdracht ook reeds de ‘onderhouds-
eisen’ die nadien moeten gebeuren over
te maken aan de klant, op een wijze dat de
oppervlaktebehandelaar kan aantonen dat
hij dit gedaan hebt. Dit kan ook dadelijk
gepaard gaan met een voorstel van onder-

houdscontract.
ALGEMENE VOORWAARDEN

behandelt
opperviakken. Als geen ander weet hjj
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dan ook dat het opperviak dat behandeld
moet worden, aan bepaalde voorwaarden
moet voldoen. In de algemene voorwaar-
den voorziet hij dus de voorwaarden waar-
aan het te behandelen opperviak minimaal
moet voldoen, zeker als deze voorwaar-
den niet met het blote oog gezien kunnen
worden. De klant heeft immers niet nood-
zakelijk kennis van deze materie. Laat de
algemene voorwaarden vervolgens steeds
aftekenen door de medecontractant, alvo-

rens de werken te starten.

“Meld de nodige minimumeisen waaraan
het opperviak dient te voldoen in de alge-

mene voorwaarden.”

SPIEGELCONTRACTEN -
LASTENBOEKEN

Vaak werkt de onderaannemer als specia-
list van de hoofdaannemer. De onderaan-
nemer moet steeds oppassen met verkla-
ringen die hij aflegt. Vaak staat er in deze
contracten een clausule dat hij het lasten-
boek en nog een reeds andere documen-

ten gezien heeft.

Dit kan zich nadien juridisch tegen de on-
deraannemer keren. Naargelang de feiten
kan men immers stellen dat hij onzorgvul-
dig was en dit lastenboek of de documen-
ten die hij zou gelezen moeten hebben,
niet opgevraagd heeft alvorens de werken

te starten.

“Lees de contracten en lees de documenten
waarvan u verklaart dat u ze ontvangen
heeft.”

COMMUNICATIE -
SCHRIFTELIJK SPOOR

Vaak worden afspraken mondeling ge-
maakt. Met de moderne technologie is het
echter een kleinigheid om é€n en ander te
bevestigen via sms, whatsapp, of per mail,
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zodat er bij discussie steeds iets is om naar

te verwijzen.

Door de afspraken schriftelijk kort samen
te vatten na het gesprek, wordt de tegen-
partij niet geschoffeerd. Als de contract-
partner niet reageert, lijkt het erop dat
hij instemt (dit is de feitenkwestie ter be-
oordeling voor de rechter), minstens dat
dit de intentie van de partijen was. Indien
men zelf een dergelijke samenvatting krijgt,
reageer dan steeds adequaat en corrigeer

indien nodig.

“Probeer naargelang de omstandigheden via
whatsapp, per e-mail, per sms gemaakte af-
spraken te bevestigen en schets in de beves-

tiging van de afspraak ook uw voorwaarden.”

UITVOERINGSPROBLEMEN
- COMMERCIELE GESTES -
VERZEKERINGEN

Indien er dan toch tijdens de werken iets
misloopt, probeer de medecontractant
dan steeds de complexiteit van het pro-
bleem te duiden. Zorg dat de overige par-
tijen van bij aanvang betrokken worden.

Meld de problematiek tijdig aan de ver-

zekeraar: Vele aannemers zijn nog steeds
stielmannen en willen problemen oplos-
sen. Indien men echter als vakman weet
dat de oplossing slechts een ‘lapmiddel’
is, doet men dit best niet. Geef duidelijk
aan wat er eigenlijk moet gebeuren om
het probleem volledig op te lossen. Als dit
het vervangen is van het object, dan moet
dit ook zo maar gemeld worden. Als de
oplossing een tijdelijke oplossing is, meld
dit dan.

Maar bij elk herstel dat gedaan wordt, geef
nooit toe dat u in de fout bent gegaan, ver-
mits de verzekering u dan mogelijks niet
langer dekt en dit ook mogelijks niet uw
fout is. Hiertoe zal er meestal een techni-

sche expertise moeten plaatsvinden.

“Zeg nooit dat u uw fout komt goedmaken,
zeg steeds dat u als commerciéle geste za-

ken wil komen oplossen.”

OPLEVERING - TUSSEN-
OPLEVERINGEN -
BETALINGEN

Opleveringen zijn ook steeds een heikel

punt.Vele onderaannemers moeten com-
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mercieel aanvaarden dat de laatste schijf
(typisch 5%) slechts betaald wordt door
de hoofdaannemer als de opdrachtgever
overgegaan is tot oplevering van de ganse
werken. Indien er dan ook maar iets fout
gaat bij een andere onderaannemer of
bij de hoofdaannemer zelf, zal u — los van
het feit dat uw werken feilloos uitgevoerd
werden — toch uw geld niet dadelijk ont-
vangen. Probeer in uw contracten dan ook
steeds te voorzien dat u een tussenople-
vering wenst. Bij deze tussenoplevering (of
als dit niet lukt voorziet u een maximale
termijn los van de werf) vraag dan om de

laatste schijf uit te betalen.

“Probeer steeds met tussenopleveringen te
werken en koppel hieraan de finale beta-
lingsverplichtingen, los van de werf en voor-

zie dit in uw contract.”

U BENT PROFESSIONEEL
— PROTESTEER STEEDS
TIDIG

Bij betwisting is het eerste wat u moet
doen, protesteren. Het meest bewijs-
krachtig zijn nog steeds de aangetekende
zendingen. Als dit te omslachtig is, e-mail
dan uw protest binnen een zo kort mo-
gelijke termijn. Indien u immers niet pro-
testeert gaat het om onbetwiste facturen
en kan u nadien niet meer stellen dat u
deze facturen betwist. Bij B2B-contracten
kan de medecontractant zelfs dadelijk naar
de gerechtsdeurwaarder stappen en via
een vereenvoudigde procedure de gelden
opvorderen. Het zal dan aan u zijn om die-
gene die dit op deze wijze vordert te gaan
dagvaarden als u dit wil protesteren. Bjj
consumenten is deze vereenvoudigde pro-
cedure nog niet voorzien, maar ook hier
heeft u een verhoogde verantwoordelijk-
heid. Een eerste protest kan er als volgt
uitzien: “lk verwijs naar uw schrijven van ...
en protesteer de inhoud volledig. Ik kom hier
op een later ogenblik verder op terug en be-

houd mij intussen al mijn rechten voor.”

Deze tips kunnen u vele kopzorgen bespa-

ren.
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