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FINANCIEEL

OVEREENKOMSTEN ‘VERNIETIGEN’ EN DE GEVOLGEN TERUGDRAAIEN

Da’s nooit gebeurd!

Soms is een contract dat ooit zo gunstig leek een wurgcontract

geworden. Misschien was het bij het ondertekenen ook al niet

zo gunstig, maar had u destijds wel wat beters te doen dan

contracten uit te spellen en heeft u een paar kleine lettertjes

over het hoofd gezien. Van zo’n overeenkomst wilt u af. Het

liefst wilt u zo’n contract volledig vernietigen. Dat kan. Sterker

nog: de juridische term daarvoor is daadwerkelijk ‘vernietigen’.

Dat betekent niet het aan stukken scheu-
ren van het contract, maar het terugdraai-
en van de juridische gevolgen. Het resul-
taat is dat u in een situatie komt alsof de
overeenkomst nooit heeft bestaan.

Hoe kunt u een overeenkomst vernieti-
gen? U moet aantonen dat er al bij het
sluiten van de overeenkomst iets mis-
ging. U moet laten zien dat wat er in de
overeenkomst staat niet is wat u eigenlijk
wilde. Soms is dat duidelijk. Als iemand
u letterlijk met het mes op de keel dwingt
een contract te tekenen, is dat niet wat u
echt wilt. Een contract dat gesloten wordt
onder bedreiging kunt u vernietigen.

Misverstanden

Meestal gaat het geraffineerder. U wordt
als het ware het contract ‘ingerommeld’,
bijvoorbeeld met misleidende praatjes.
Ook bij bedrog kunt u het contract ver-
nietigen. Als er bij een overname valse
jaarstukken zijn verstrekt, is dat bedrog.
Dat geldt ook als de verkoper weet dat er
een reusachtige belastingclaim boven
de bv hangt, maar dat verzwijgt. Maar
zegt de verkoper dat ‘de bv lekker draait’
of dat het ‘een topbedrijf is’, dan is dat
te algemeen om hem aan op te hangen.
Ook een matige slager mag ongestraft
zeggen dat hij lekkere worst verkoopt.
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Voor bedrog geldt net als voor bedreiging
dat het in het zakelijk verkeer een uitzon-
dering is. Als u achteraf ongelukkig bent
met een contract is de oorzaak veel vaker
dat u bij het aangaan daarvan geen goed
beeld had van de zaak. Anders zou u het
contract niet hebben gesloten. De oor-
zaak is meestal geen pure oplichting. Het
gaat eerder om mededelingen die onjuist
blijken te zijn of gewoon om misverstan-
den. Dat is dwaling.

Een voorbeeld van dwaling is een on-
dernemer die een hijskraan koopt en
daarmee over de weg naar verschillende
klussen wil rijden. De verkoper vertelt
dat het vast lukt om een kentekenre-

gistratie te krijgen omdat meerdere
klanten al zo'n kraan in gebruik heb-
ben. Vervolgens blijkt dat de RDW geen
kentekens afgeeft voor de hijskraan. De
koper kan zich dan beroepen op dwa-
ling en de overeenkomst vernietigen.

Vriendenprijsje

Het maakt daarbij niet uit of de verkoper
wist of zijn mededeling onjuist was. Het
gaat erom dat bij u een verkeerd beeld is
ontstaan, als gevolg van wat de verkoper
gezegd heeft. Soms gaat het echt om ver-
gissingen zonder kwade bedoelingen. Ie-
mand bestelt een ton haring en ontvangt
duizend kilo in plaats van het bedoelde
houten tonnetje.

Vaak blijkt pas na verloop van tijd dat

u gedwaald heeft. De bestelde software
blijkt toch niet helemaal te kunnen

wat de ontwikkelaar u voorgespiegeld
had, de onderneming die u kocht heeft
helemaal niet het tevreden klantenbe-
stand dat de website suggereerde of in
het bedrijfspand dat uw bv kocht blijkt
nog een huurder te zitten die huurt

voor een vriendenprijsje. U denkt dan

Nu al dwalen over toekomstige gebeurtenissen?

De ander kan zich niet snel op dwaling
beroepen als hij een expert is op het ge-
bied. Als u levert aan een veel grotere par-
tij waarbij u ervan uit mag gaan dat die de
technische details van uw product kent,
moet diegene niet bij u komen zeuren als
hij het geleverde toch niet kan gebruiken.
Dwaling kan ook nooit gaan over toe-
komstige omstandigheden. Een beroemd
voorbeeld hiervan is al bijna honderd jaar
oud. Een handige ondernemer kocht een

café op een plek waarvan hij dacht dat het
een toplocatie zou worden. De gemeen-
teraad had namelijk net besloten op die
locatie een markt te vestigen. Kort daarna
kwam de gemeenteraad op dat besluit
terug. De ondernemer kon de koop van
het café niet terugdraaien omdat het bij
de plannen voor een markt ging om een
toekomstige gebeurtenis. Dat is per defi-
nitie een risico en daar kun je geen rech-
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misschien niet meteen aan dwaling.
Dat hoeft ook niet, als u maar bin-

nen drie jaar na de ontdekking van de
werkelijke stand van zaken actie onder-
neemt. Daarna is uw claim verjaard.

Accepteren

Voor het vernietigen van een overeen-
komst is geen ingewikkelde juridische
procedure nodig. U hoeft de andere partij
alleen een e-mail te sturen (of een brief,
als u dat liever doet) waarin u meldt dat
en waarom de overeenkomst vernietigd
wordt. De vernietiging is meteen van
kracht. Vervolgens moet het één en ander
worden teruggedraaid.

Dit klinkt allemaal heel gemakkelijk,
maar levert in de praktijk nogal eens
discussie op. Als de andere partij de ver-
nietiging niet accepteert, moet u alsnog
naar een rechter. Leg daarom heel goed
uit waarom er volgens u een verkeerde
voorstelling van zaken is gegeven. De
ander zal dan eerder inzien dat hij de
vernietiging moet accepteren. Het te-

rugdraaien van een transactie is goed

te doen bij de verkoop van zaken. De
verkoper krijgt de spullen terug en de
koper zijn geld. De levering van diensten
of bijvoorbeeld huur is lastiger terug te
draaien. In dat soort gevallen zal dat wat
niet meer teruggedraaid kan worden, met
geld gecompenseerd moeten worden.

Haalbaarheid

Het kan natuurlijk ook gebeuren dat juist
uw zakenpartner een met uw bv gesloten
overeenkomst wil vernietigen. U kunt
dat voorkomen door in het contract een
aantal toverformules in te bouwen. U
kunt natuurlijk simpelweg opnemen dat
een beroep op dwaling uitgesloten is. Dat
mag. Maar dan zal de ander zeggen dat
hij ook die bepaling niet goed begrepen
heeft, of dat die onredelijk is. In die dis-
cussie wilt u niet terechtkomen. Daarom
moet u in uw overeenkomst zetten dat

de andere partij zich goed op de hoogte
heeft gesteld van de achtergrond van het
contract, van de haalbaarheid van wat

hij ermee wil bereiken en dat u hem van
voldoende informatie heeft voorzien.

Vergissingen

De precieze formulering hangt af van het
soort contract. Het gaat erom dat vastligt
dat er geen ruimte is voor vergissingen.
Als u met die toelichting afspreekt dat
een beroep op dwaling niet mogelijk is,
staat u heel sterk. Pas zelf extra goed op
als u dit soort clausules tegenkomt. Als

u ervoor tekent dat u goed geinformeerd
bent, moet dat ook echt zo zijn.

Wat moet u doen als de ander zich op
dwaling beroept en de met uw bv geslo-
ten overeenkomst wil vernietigen? Soms
moet u zo'n beroep direct accepteren. Bij-
voorbeeld als u goederen makkelijk bij ie-
mand anders kwijt kunt, misschien zelfs
tegen een betere prijs. Als u de overeen-
komst in stand wilt houden, heeft u een
aantal ontsnappingsroutes (zie het kader).

Hocus pocus

Het allerbeste is uiteraard om dwaling

te voorkomen. Dat is helemaal niet zo
moeilijk: u moet veel vertellen en veel
vragen vooérdat u een contract sluit. Dan
ontstaan er minder snel misverstanden.
En daarom is het ook zo belangrijk om in
de inleiding van een contract op te schrij-
ven wie de partijen zijn, wat het contract
inhoudt en wat zij ermee willen bereiken.
Gebruik daarvoor geen juridische hocus
pocus, maar schrijf in uw eigen woorden
op wat u ermee wilt bereiken.

U zult niet voor elke samenwerking hele
contracten uitschrijven, maar benoem
dan in e-mails wat voor u belangrijk is.
Als u een machine koopt om zo goed-
koop mogelijk te produceren, benoem dat
dan. Als de machine daar niet geschikt
voor is, kan dat misverstand vo6r de koop
uit de wereld worden geholpen. En zegt
de verkoper niet dat de machine niet ge-
schikt is, terwijl hij weet dat dit voor u be-
langrijk is, dan staat u veel sterker als u
het contract naderhand wilt vernietigen.

Bert van Mieghem, advocaat bij Wybenga

Advocaten, e-mail: vanmieghem @wyben-
ga-advocaten.nl
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