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ÿ MARc & ERIc HEMELEERS. “Wij nemen actief deel aan de ontwikkeling van de kunstwereld.”
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e verzekering van een kunstwerk 
kan niet worden vergeleken met 
die van de traditionele inboe-
del van een huis. Het departe-
ment Kunstbeheer en -advies 

van Puilaetco Dewaay werkt daarvoor samen 
met erkende specialisten om de cliënten een 
duidelijk en pasklaar antwoord te geven. Ver-
zekeringsmakelaar Eeckman Art & Insurance 
is binnenkort bijna een volle eeuw actief in 
de kunstwereld en richt zich vandaag op 
3 segmenten: het segment van de privéverza-
melaars, het segment van de instellingen en 
evenementenorganisatoren en het segment 
van de professionals zoals galeriehouders, 
transporteurs en restaurateurs. Zijn activiteit 
vormt een schakel tussen de verschillende spe-
lers van de kunstwereld. Ze vraagt dan ook een 
grondig begrip van alle behoeften met betrek-
king tot het bezit en de tentoonstelling van 
kunstwerken en biedt oplossingen met toege-
voegde waarde en op maat.

Het verzekeringsvak is 
vaak ingewikkeld en zeer 
technisch, doorspekt met 

cijfers en ratio’s. Toch 
beoefenen Marc en Eric 

Hemeleers, zaakvoerders 
van het kantoor Eeckman 

Art & Insurance, hun 
vak met enthousiasme, 

scherpzinnigheid 
en passie ... Dit zijn 
eigenschappen die 

gedeeld worden door 
Puilaetco Dewaay en 

haar departement 
Kunstbeheer en -advies.

“ZOALs bIJ uW 
prIvAtE bANkEr 
DrAAIt hEt bIJ 
kuNstvErZEkErIN-
GEN Om DIscrEtIE, 
OpLOssINGEN 
Op mAAt EN 
mENsELIJkE 
rELAtIEs.”

ÿ BRUSSEL.

       koninklijke musea 

       voor schone kunsten.

D
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ELK GEVAL IS BIjZoNDER 
Een kunstwerk heeft een fi nanciële waarde, 
maar eveneens een gevoelswaarde, of ze nu 
persoonlijk (voor een privéverzamelaar) of 
collectief (in musea) is. Conventionele ver-
zekeraars zijn niet in staat om deze subjec-
tieve dimensie daadwerkelijk in aanmerking 
te nemen. In specifi eke contracten wordt ze 
daarentegen standaard gewaardeerd: alle ma-
teriële schade wordt gedekt, behoudens enkele 
uitzonderingen (dat is eigen aan de waarborg 
‘Alle Risico’s’), en het is de verzekeraar die 
het bewijs dient te leveren dat de oorsprong 
van het schadegeval wel degelijk uitgesloten 
is (omkering van de bewijslast), waarbij de 
bekomen schadevergoeding gebaseerd is op 
een aangenomen waarde per voorwerp (onbe-
twistbaar op de dag van het schadegeval). 

Deze contracten laten eveneens toe om een 
waardedaling (waardeverlies na restauratie) te 
vergoeden en houden er rekening mee of het 
voorwerp al dan niet deel uitmaakt van een 
reeks of een geheel (bijvoorbeeld een duo kan-
delaars waarvan er één beschadigd is). De ver-
zekerde geniet de vrijheid om een beschadigd 
voorwerp te houden of af te geven. Hij kan 
eveneens kiezen voor een gehele schade, zelfs 
in geval van gedeeltelijke schade. Een specifi ek 
contract dekt eveneens de gratis en automati-
sche verzekering van nieuwe aankopen tot de 
volgende jaarlijkse vervaldag van het contract 
en voorziet geen franchise. Het gaat dus om 
speciaal aangepaste contracten waarbij de na-
druk ligt op vertrouwen, advies, fl exibiliteit, 
comfort en discretie. 

Aangezien het doel hiervan is dat kunstwer-
ken getoond worden, moeten dezelfde bepa-

lingen van toepassing zijn wanneer een eige-
naar aanvaardt om kunstwerken uit te lenen, 
bijvoorbeeld voor een tentoonstelling. Maar, 
opdat alles voor de eigenaar zo goed mogelijk 
verloopt, moet zelfs het beste contract worden 
voorafgegaan door een leenovereenkomst. 
Marc en Eric Hemeleers hebben vastgesteld 
dat verzamelaars heel vaak onwennig zijn hier-
over. Dit document regelt de voorwaarden van 
de uitlening tussen de verzamelaar en de orga-
nisator van een tentoonstelling en bevat een 
precieze beschrijving van het transport, de op-
slag, het uitpakken, het ophangen, de bewa-
ring en het opnieuw inpakken. De bestaande 
overeenkomsten zijn vaak juridisch te licht en 
wanneer het misgaat, laat men het verzeke-
ringscontract als leenovereenkomst opdraven, 
wat de zaken nog ingewikkelder maakt.

DE MARKT EVoLUEERT, 
DE VERZEKERAARS VoLGEN 
Zoals in veel sectoren is de druk op de prij-
zen enorm. “Tien jaar geleden ben ik bij de 
onderneming aan de slag gegaan en voor een 
tentoonstelling was een verhouding van 1 voor 
1.000 gangbaar, terwijl onze vader ons al zuch-
tend uitlegde dat het in zijn tijd 2 voor 1.000 
was. Vandaag is de verhouding 0,5 voor 1.000”, 
vertelt Eric Hemeleers. De redenen voor deze 
verandering zijn, enerzijds, de pijlsnelle waarde-
stijging van kunstwerken en dus het feit dat, te-
gen een constante prijs, de premie onbetaalbaar 
zou zijn geworden. En anderzijds, een hevigere 
concurrentie: talrijke spelers, die historisch wei-
nig geneigd zijn om kunstwerken te verzekeren, 
hebben lucht gekregen van een winstgevende 
markt en gebruiken dit soort verzekering om 
hun cliënten andere, met name fi nanciële, pro-
ducten voor te stellen. 

De boom van de hedendaagse kunst heeft het 
landschap eveneens hertekend. “Onze vader 
had grote ogen getrokken bij het idee om een 
door Marcel Duchamp gesigneerd urinoir te 
laten verzekeren”, vult Eric aan. “Vandaag 
gaat het om meer kwetsbare voorwerpen. We 
worden gevraagd om een inrichting/opstel-
ling te verzekeren, zoals het atelier van Johan 
Muyle in het B.P.S.22!” Tot slot hebben de 
cliënten een verschillend profi el. Sommigen 
zijn meer speculatief dan gepassioneerd. De 
opkomst van kunstbeleggingsfondsen vormt 
eveneens een nieuwe uitdaging. 

Een andere tendens is de noodzaak om zich te 
voegen naar een reeks normen. Deze eis komt 
van de verzekeringsmaatschappijen. Marc ver-
telt: “Het vertrouwen is zoek geraakt. Ieder-
een wil zich tegen alles beveiligen, inclusief de 
verzekeringsmaatschappijen! Het is voor ons 
volkomen normaal om te worden onderwor-
pen aan audits van de maatschappijen die ons 
hun bevoegdheden delegeren. Maar wanneer 
het gaat om formulieren voor het plezier in te 
vullen, zeggen we stop. Het is juist onze rol 
om onze cliënten dergelijke pietluttigheden 
te besparen en de verzekeringsmaatschappijen 
ervan te overtuigen dat wij de cliënt van bij het 
begin correct geselecteerd hebben.”

DE KUNST oM ZIjN VERZEKE-
RINGSpARTNERS TE KIEZEN
Als verzekeringsmakelaar heeft Eeckman Art 
& Insurance toegang tot de breedste waaier 
aan verzekeringen. De selectiecriteria zijn ob-
jectief en gerelateerd aan de performance van 
de mogelijke partners. Er wordt voor elk ge-
val apart rekening gehouden met het verzoek 
van de cliënt (sommigen vermelden hun uit-
drukkelijke voor- of afkeur voor een bepaalde 

maatschappij), de gevraagde waarborgen (zo 
bieden niet alle verzekeraars een waarborg 
antiterrorisme aan) en het vermogen om het 
risico te verzekeren (het gebeurt, in het geval 
van instellingen, dat het risico zo groot is dat 
men de capaciteiten van verscheidene verze-
keraars moet combineren). 

“Wij nemen geen genoegen met het door-
verkopen van verzekeringscontracten”, preci-
seert Marc. “Wij hebben een adviesopdracht 
ten aanzien van onze cliënten. Zo sensibilise-

ren wij privéverzamelaars over het belang van 
de leenovereenkomst en bieden wij instel-
lingen en musea een auditdienst aan, zodat 
ze een idee krijgen van de beveiligingsgraad 
van hun opstellingen in vergelijking met de 
internationale normen.” En Eric besluit: 
“Het is waar dat we nog een echte familie-
onderneming zijn, die bijna 100 jaar bestaat. 
En terzelfder tijd richten we ons resoluut op 
de toekomst en nemen we actief deel aan de 
ontwikkeling van de kunstwereld.”

vErZEkErINGEN

vIJf tIps Om uW prIvÉcOLLEctIE 
GOED tE vErZEkErEN
1. beter voorkomen dan genezen : uw verzekeringspartner moet u hierbij helpen en u ad-

vies verstrekken in verband met de bescherming van uw collectie (diefstal, brand, water-
schade), de duurzaamheid ervan (ophanging, blootstelling aan licht of niet, plaatsing op 
een stabiele sokkel) en de vrijwaring ervan bij verplaatsingen (leenovereenkomst).

2. Zowel haar historische aard als haar emotionele aspect maken van kunst een zeer 
specifi eke materie om te verzekeren. Er bestaat geen sleutel-op-de-deur-oplossing. 
Doe dus altijd een beroep op specialisten.

3. kies het soort contract dat voor uw specifi eke geval geschikt is: een brandverzeke-
ringscontract zal ongetwijfeld perfect zijn voor uw collectie bretoense meubels (die 
zo zwaar zijn dat de kans gering is dat ze gestolen worden). voor uw Georges meurant 
is het wellicht verstandiger om een specifi ek contract ‘alle risico’s’ af te sluiten. 

4. sommige standaardcontracten van grote verzekeraars bevatten clausules die hen beter 
beschermen dan u en uw collectie. controleer de deontologie en de geloofwaardigheid 
van uw gesprekspartner: uw verzekeringspartner moet uw belang boven alles plaatsen. 

5. Neem uw tijd om de discretie van uw gesprekspartner en van de oplossingen te be-
oordelen, aangezien u van plan bent om mogelijk zeer gevoelige informatie aan uw 
verzekeraar toe te vertrouwen. hoe kleiner de structuur, hoe stabieler het personeel 
en dus hoe geruster u kunt zijn.

LExIcON

ENkELE DEfINItIEs
• De verzekeringsagent is de specialist die alle mogelijke verzekeringscontracten op 

de markt kent en die zijn cliënt correct en nauwkeurig kan informeren. hij staat dus 
in contact met de cliënt, enerzijds, en met de verzekeringsmaatschappijen en onder-
schrijvingsagentschappen, anderzijds.

• Het onderschrijvingsagentschap is de vertegenwoordiger of de gevolmachtigde 
van één of meerdere verzekeringsmaatschappijen. het analyseert de risico’s van zijn 
cliënten, adviseert hen en plaatst het risico bij de maatschappij(en). het onderschrij-
vingsagentschap heeft de bevoegdheid om het risico te onderschrijven, maar draagt 
het niet. 

• De verzekeringsmaatschappij is de instelling die het risico draagt en die zich op haar 
beurt verzekert bij een herverzekeraar.

“cONvENtIONELE 
vErZEkErAArs 

kuNNEN DE 
GEvOELsWAArDE 

vAN EEN 
kuNstWErk 
ONmOGELIJk 
INschAttEN.”

“WE ZIJN 
EEN fAmILIE-

ONDErNEmING 
DIE bIJNA 100 JAAr 

bEstAAt EN DIE 
ZIch Op DE 

tOEkOmst rIcht.”

symbOLIEk

h2O, EEN AtypIschE pLAAts vOOr 
hEt ImAGO vAN DE ONDErNEmING
In het voorjaar verhuist Eeckman Art & Insurance naar een uitzonderlijk gebouw: het wa-
terkasteel in de marconistraat in vorst. Dit historische gebouw werd gerenoveerd in een 
hedendaagse architectuur. het is een uitgelezen symbool voor Eeckman Art & Insurance, 
dat zijn honderdjarig bestaan viert maar tevens resoluut voor modern gaat. marc en Eric 
hemeleers hebben besloten om zichzelf een plezier te doen: “Wij willen de zaken mense-
lijker maken. De dialoog met onze cliënten is van primordiaal belang. Wij leggen hen onze 
visie uit over kunstgerelateerde onderwerpen en over de uitlening van kunstwerken. 
Een kunstwerk is bestemd om te bewegen, te circuleren en te worden tentoongesteld. 
Naast het verzekeringsvak bestaat de echte missie van Eeckman Art & Insurance erin om 
de uitlening van kunstwerken aan te moedigen”, legt marc hemeleers uit.

ÿ HET WATERKASTEEL vAN voRST. 

       Een historisch gebouw in een hedendaagse 

       architectuur.




