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Gemiddelde orderportefeuille in weken

voorzichtig optimisme
 
De Economische Barometer van het eerste kwartaal van 2013 laat 
een contrastrijk beeld zien. De resultaten van ondernemers in 
het mkb-metaal zijn gemiddeld onverminderd slecht, maar de 
verwachtingen voor het volgende kwartaal zijn iets positiever. 
Stijgt het ondernemersvertrouwen?

specialiseren in producten
 
Schouten en Visschers Metaalwarenfabriek BV bestaat dit jaar 
tachtig jaar. De recessie ging niet geheel onopgemerkt voorbij 
aan het in Epe gevestigde bedrijf. Toch bleef de schade meer dan 
beperkt door het tijdig verleggen van de koers. 

anticyclisch investeren
 
Het nieuwe deel van het pand van De Rooy Slijpcentrum in Nue-
nen lijkt met veel bravoure uit te stralen ‘Crisis? Welke crisis?’. 
Binnen staan nieuwe investeringen. De drie broers Marc, Dirk en 
Adam de Rooy zijn optimistisch: “Wij hebben een voorsprong op 
bedrijven die nu nog moeten gaan investeren”.
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      Voor  een  u i tgebre id  o r iënte rend  gesprek  kunt  u  be l len  met  onze  spec ia l i s ten  0318-550800  in fo@dymato.n l

Met Hyundai-Wia’s nieuwe lijn van horizontale bewerkingscentra investeert u in technologie 

die u op een voorsprong zet!

Eén van de toppers uit deze nieuwe lijn is de Hyundai-Wia HS-4000. Deze machine haalt as-

snelheden van maar liefst 50 meter per minuut over de X-, Y- en Z-as. Uitgerust met een Big Plus 

spindelopname wordt gereedschap gegarandeerd stabiel opgenomen. De 25/22 kW ingebouwde 

spindelmotor heeft een standaard toerental van 12.000 omwentelingen per minuut. 

Wilt u een absolute topsnelheid? Kies dan voor de optie van 15.000 omwentelingen per minuut. 

De Hyundai-Wia HS-4000 is zeer milieuvriendelijk. Hij verbruikt maar liefst 30% minder smeerolie 

doordat gebruikte olie volledig wordt teruggewonnen. Ook stroomverbruik wordt tot een absoluut 

minimum beperkt. Met de ‘power consumption monitor’ kunt u precies zien hoeveel stroom er 

wordt gebruikt en de ‘auto power off’ zorgt ervoor dat de machine niet onnodig lang aanstaat. 

Ontdek de Hyundai-Wia HS-4000: een energiebesparende 

machine boordevol mogelijkheden om uw 

productbewerking te optimaliseren!

Hyundai-Wia HS-4000 at Dymato
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en verder…

Vanaf dit kwartaal wordt eens in de drie maanden 
de uitslag van onze economische barometer op 
een nieuwe wijze gepubliceerd, en wel in de vorm 
van een katern zoals dat nu voor u ligt. Het onder-
zoek dat aan de barometer ten grondslag ligt is 
ook vernieuwd: ieder kwartaal stellen we een aan-
tal extra vragen, waarmee we een bepaald thema 
willen belichten. Naast de uitslag van de barome-
ter treft u in het katern inspirerende interviews 
met enkele ondernemers aan, die reageren op de 
uitkomsten van het onderzoek of die een extra ver-
dieping geven aan het thema dat centraal staat in 
het onderzoek.
In deze eerste editie hebben wij aan ondernemers 
de vraag voorgelegd ‘hoe reageert u als onderne-
mer op de huidige economische omstandighe-
den?’ Niet toevallig ook het thema van de Metaal-
unie Smart Solution Award die in juni wordt 
uitgereikt. 
De economie maakt een lastige tijd door en de 
binnenlandse vraag staat onder druk. Het blijkt 
dat bedrijven die exporteren aanzienlijk betere 
resultaten boeken, dan bedrijven die zich voorna-
melijk richten op de binnenlandse markt. Voor 
veel bedrijven zijn er kansen op de buitenlandse 

markten, maar dat geldt niet voor alle mkb bedrij-
ven in de metaal. Sommige bedrijven zijn vooral 
lokaal of regionaal actief of hebben eenvoudig 
weg niet het juiste product om succesvol op bui-
tenlandse markten te opereren. En dan is de 
vraag, wat doe je als ondernemer als de markt 
inzakt? Ga je bezuinigen, inkrimpen en mensen 
ontslaan? Of ga je markten en producten ontwik-
kelen, nieuwe technieken inzetten, waardoor je je 
kunt onderscheiden van andere ondernemers? 
Kies je voor specialisatie, waardoor je mogelijk 
meer te bieden hebt dan de concurrent? Of kies je 
voor verbreding van je producten- of diensten-
pakket, en hoop je daardoor minder afhankelijk te 
worden van die markt of die techniek die nu even 
niet zo goed draait. Dit zijn lastige thema’s, maar 
voor de échte ondernemer zijn het uitdagingen 
die ook nieuwe kansen scheppen. Tijdens de uit-
reiking van de Metaalunie Award op 26 juni zullen 
we 10 goede voorbeelden presenteren van onder-
nemers, die ondanks de economische omstandig-
heden succes weten te boeken.

Bert Jaarsma,
Directeur Organisatie, Koninklijke Metaalunie

Nieuw katern barometer

Colofon
Dit katern genaamd Barometer is een bijlage 
bij Metaal & Techniek, vakblad voor het 
midden- en kleinbedrijf in de metaal en 
tevens het officiële orgaan van Koninklijke 
Metaalunie. Dit katern verschijnt elk kwartaal 
en is gebaseerd op de Economische 
Barometer; het kwartaalonderzoek onder 
leden van Koninklijke Metaalunie naar de 
economische stand van de mkb-metaal.
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6  �Met succesvolle koerswijziging  
de crisis door

Arendsen Plaatwerk maakt bewuste keuzes en heeft zichzelf ontwikkeld  
tot een buitenbeentje in de plaatbewerking. 

8 �Feniks Engineering denkt graag  
out of the box

Het bedrijf uit Assen draait ook met tegenwind goed.

10 �Export sleutel economische groei
Deze vaste rubriek analyseert de uitkomsten van de Economische Barometer 
mede door ze te vergelijken met andere onderzoeken en publicaties.
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Voor u ligt de eerste Barometer nieuwe stijl, een 
extra bijlage van Metaal & Techniek. Elk kwartaal 
wil Koninklijke Metaalunie met deze bijlage meer 
inhoud geven aan het resultaat van de Barometer. 
Via analyses en interviews met ondernemers 
wordt nog duidelijker hoe het staat met onze sec-
tor en hoe het mkb-metaal uitdagingen als reces-
sie, export, financiering, innovatie, onderwijs en 
duurzaam ondernemen met succes oppakt. 

B i n n e n l a n d s e  m a r k t
De afgelopen kwartalen was al duidelijk dat 
bedrijven die zich vooral (moeten) richten op de 
binnenlandse markt, het lastig hebben. Deze 
trend zet zich voort. De binnenlandse markt 
blijft kwakkelen. Een jaar lang al is de ontwikke-
ling van de orderpositie per saldo negatief. Dit 
geldt voor de ruim 70 procent van bedrijven die 

in onze sector grotendeels afhankelijk zijn van 
de Nederlandse afzetmarkt.
Een klein lichtpuntje is de waardering van de 
orderpositie. Deze is na twee kwartalen negatief 
te zijn geweest nu per saldo weer voorzichtig 
positief. Datzelfde geldt ook voor de verwachte 
binnenlandse orderpositie voor het tweede 
kwartaal van dit jaar. De verwachting voor het 
volgende kwartaal is in deze barometer iets posi-
tiever dan het afgelopen half jaar.

E x p o r t
De afgelopen vijf kwartalen ontwikkelt de 
export zich substantieel beter dan de binnen-
landse markt. Deze trend heeft zich in het eerste 
kwartaal van 2013 verder versterkt. Dit geldt 
zowel voor de realisaties in het eerste kwartaal 
als voor de verwachtingen voor het tweede. Van 

de deelnemers aan de Economische Barometer 
exporteert 59 procent niet. Tien procent expor-
teert tot 10 procent van de omzet en 31 procent 
van de bedrijven exporteert gemiddeld 40 pro-
cent van hun omzet. Machinebouwers en 
metaalwarenbedrijven exporteren het meest.

O r d e r p o r t e f e u i l l e
Ondernemers hebben ondanks de kwakkelende 
binnenlandse markt voorzichtig betere verwach-
tingen voor het tweede kwartaal. Exporterende 
ondernemers hadden al een beter eerste kwartaal 
en verwachten dat dit doorzet in het tweede. Dit 
resulteert in een groeiende orderpositie. Was de 
forward load een halfjaar geleden gemiddeld nog 
7,3 weken, nu is dit opgelopen tot 8,5 weken.

P r i j z e n
Voor het vijfde kwartaal op rij zijn er meer 
bedrijven die de verkoopprijzen hebben moeten 
verlagen dan dat er bedrijven zijn die de ver-
koopprijzen hebben weten te verhogen. 
Ondanks het feit dat veel bedrijven in januari 
hun prijzen indexeren, geeft bijna 20 procent 
van de ondernemers aan deze in het eerste kwar-
taal juist te hebben verlaagd. Slechts 10 procent 
van de bedrijven wist de prijzen wel te verho-
gen. De rest heeft de prijzen gelijk gelaten.

B e d r i j f s r e s u l t a a t
De slechtere binnenlandse orderportefeuille en 
de hiervoor benoemde prijsdruk, maken dat het 
bedrijfsresultaat voor de derde keer op rij per 
saldo slechter is dan het kwartaal ervoor. Daar 
staat tegenover dat het verwachte bedrijfsresul-
taat voor het tweede kwartaal beter is dan in de 
tweede helft van 2012. Wat opvalt is dat veel 
plaatbewerkende bedrijven in het eerste kwar-
taal een slechter bedrijfsresultaat hebben 
behaald. 
Het aantal bedrijven dat winst maakt, is nage-
noeg gelijk gebleven met het vierde kwartaal 
van 2012, terwijl het aantal bedrijven dat verlies 
maakt iets is afgenomen ten opzicht van het 
vorige kwartaal. Een positief signaal. 

De Economische Barometer van het eerste kwartaal van 2013 laat een 
contrastrijk beeld zien. De resultaten van ondernemers in het mkb-metaal 
zijn gemiddeld onverminderd slecht, maar de verwachtingen voor het 
volgende kwartaal zijn iets positiever. Stijgt het ondernemersvertrouwen? 

economische 
barometer q1 Komt vertrouwen terug?

Situatie nog slecht, verwachtingen iets positiever

infographics: Anke Nobel
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I n v e s t e r i n g s v e r w a c h t i n g
Al sinds de aanvang van de crisis eind 2008 is de 
investeringsverwachting negatief. Dit is ook in 
het eerste kwartaal het geval. Dit keer valt op 
dat er iets meer bedrijven zijn die verwachten 
meer in het machinepark te gaan investeren, ter-
wijl het aantal bedrijven dat minder denkt te 
gaan investeren voorzichtig afneemt. Meer 
investeringen zijn hard nodig, omdat de lage 
investeringen sinds 2008 een groot gevaar vor-
men voor het innovatievermogen en daarmee de 
concurrentiekracht van de sector. 

A r b e i d s m a r k t
De afgelopen anderhalf jaar is het aantal bedrij-
ven dat meer personeel in dienst heeft stabiel. 
Dat geldt ook voor bedrijven met minder perso-
neel in dienst. Gemiddeld heeft 14 procent van 
de bedrijven in deze periode meer vaste mede-
werkers in dienst terwijl het aantal bedrijven 
met minder mensen in dienst door de kwartalen 
heen schommelt tussen de 8 en 14 procent.
Het aantal bedrijven met meer flexibel personeel 
schommelt per kwartaal doorlopend tussen de 
10 en 15 procent, terwijl het aantal bedrijven 
met minder flexibel personeel zich doorlopend 
tussen de 8 en 18 procent beweegt. Er is door de 
kwartalen heen geen trend te ontdekken in rela-
tie tot de huidige economische malaise. 
Het aantal vacatures is net als het vorige kwartaal 
laag. Slecht 23 procent van de bedrijven heeft ten-
minste één vacature open staan. Een jaar geleden 

was dit nog 33 procent. Verspanende bedrijven en 
machinebouwers hebben net als de afgelopen 
kwartalen de meeste vacatures openstaan. 

O p v a l l e n d  b i n n e n  s e c t o r e n
- �Toelevering aan de bouw blijft slecht presteren.
- �Geen van de sectoren presteert significant beter 
dan gemiddeld.

- �Plaatbewerking is voor het eerst meegenomen 
in de Barometer en blijkt slecht te presteren.

- �Ondanks het grote exportaandeel, presteren 
metaalwaren bedrijven slecht.

Co  n j u n c t u u r
In iedere Barometer wordt de deelnemers een 
themavraag gesteld. Dit keer ging deze vraag 
over de manier waarop bedrijven zich hebben 
aangepast aan de economische omstandigheden. 
Een thema dat aansluit bij de Metaalunie Award 
dit jaar.

Situatie nog slecht, verwachtingen iets positiever

In de grafieken worden de positieve en negatieve antwoorden 

of het saldo weergegeven. De antwoorden geven geen 

absolute indicatie.

Tweederde van de bedrijven heeft te maken 
gehad met substantiële omzetdaling in de peri-
ode na september 2008, het begin van de crisis. 
Bij eenderde deel van de bedrijven heeft dit niet 
gespeeld. Bedrijven die het minste last van 
omzetdaling hebben gehad zijn de service- en 
onderhoudsbedrijven (deze zijn anticyclisch), de 
mechanisatiebedrijven en de oppervlaktebehan-
delaars. Sectoren die bovengemiddeld te maken 
hebben gehad met omzetdaling zijn de aan de 
bouw toeleverende bedrijven (laat cyclisch) en de 
verspanende bedrijven (vroeg cyclisch). 
Om de omzet weer op niveau te brengen hebben 
de bedrijven de volgende acties ondernomen:
- �Nieuwe klanten bewerken		  70%
- �Nieuwe markten bewerken		 54%
- �Bestaande klanten bewerken 	 51%
- �Prijs verlaagd 			   31%

Onder druk van de markt heeft 35 procent van 
de bedrijven de kostenstructuur gewijzigd:
- �50% heeft de kosten structureel verlaagd
- �15% heeft de kosten variabel gemaakt
- �7% besteedt meer uit

Al met al is de conclusie uit deze barometer te 
trekken dat de situatie in de sector nog steeds 
zorgwekkend is. De iets positievere verwachtin-
gen bieden hoop. Echter, minder slecht is nog 
niet goed!

Q3 2012  Q1 2013

Gemiddelde orderportefeuille in weken
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In eerste instantie was Arendsen Plaatwerk in 
hoge mate bouwgerelateerd, maar in de crisis-
tijd in 2008 heeft het bedrijf bewust de keuze 
gemaakt om zich te richten op andere sectoren 
en daarin ook te investeren. “Toen hebben we 
een nieuwe lasersnijmachine met een bereik 
van 6000x2000 aangeschaft. Ook hebben we 
geïnvesteerd in hefmiddelen, heftrucks, boven-
loopkranen en is de bedrijfshal uitgebreid”, ver-
telt Ruesink. “Zodra we die lasersnijmachine 
hadden aangeschaft, wisten we dat we qua snel-
heid, dikte en grootte heel concurrerend de 
markt op konden. Het accent ligt voornamelijk 
op de langere producten, alsmede op automati-
sering en robotisering. In een kort tijdsbestek 
kan zo veel volume worden geleverd.” 

M i n d e r  a f h a n k e l i j k
Het bedrijf investeerde in het bewerken van lan-
gere lengtes, iets dat niet iedereen kan. Dat 
maakt Arendsen vrij uniek. “Maar belangrijker 
nog: doordat wij andere sectoren kunnen bedie-
nen, zoals de machinebouw en voedingsindu-
strie, zijn we minder afhankelijk van de bouw-

sector geworden”, zegt Ruesink. “In 2007 was 
zestig tot zeventig procent van onze omzet nog 
bouwgerelateerd. We hebben op het juiste 
moment de juiste keuzes gemaakt. We realiseer-
den ons dat we te afhankelijk waren van een 
enkele branche. Nu er meer spreiding is in de 
diverse branches en het aantal klanten, kan het 
effect van een dip in een bepaalde sector ook 
gecompenseerd worden door het succes van 
andere sectoren.”     

S c h a d e  b e p e r k e n
“Je moet naar de toekomst blijven kijken. In die 
voor ons toen nieuwere markten zijn er minder 
spelers die overweg kunnen met lengtes tot acht 
meter. We richten ons onder meer op specials 
en complexere (serie-)producten. Er zit daarom 
veel kennis en vakmanschap in het bedrijf. En 
op het moment dat je het goed doet en op tijd 
levert, zijn klanten tevreden en komen ze terug. 
Zo slaan wij ons tot op heden goed door de crisis 
heen”, aldus Ruesink.
Toch ging de crisis niet helemaal onopgemerkt 
aan het bedrijf voorbij. “We hebben de schade 
beperkt gehouden”, beaamt Ruesink. “Er zijn 
wat dagen opgemaakt en we keken nog kriti-
scher naar onze kostenstructuur. Voorraadbe-
heer en de logistiek in de hal zijn aangepakt en 
de interne processen zijn verbeterd. Je wordt 
creatief, je gaat je heel flexibel opstellen en alles 
aanpakken. Focussen op kwaliteit, flexibiliteit, 
leverbetrouwbaarheid en je stinkende best 
doen. Het is geen hogere wiskunde.” •

Arendsen Plaatwerk BV uit Ulft is op het eerste gezicht een toeleverancier 
zoals zoveel bedrijven. Het bedrijf is echter een buitenbeentje in de 
plaatbewerking. Arendsen knipt, ponst en zet verschillende materiaalsoorten 
tot een lengte van acht meter. Met lasersnijden is het bereik zes meter. “De 
meeste bedrijven bewerken tot drie of vier meter”, verklaart commercieel/
financieel directeur Michel Ruesink het succes van het bedrijf. 

plaat­
bewerking

Over Arendsen Plaatwerk
Arendsen begon in 1893 als smederij. Het bedrijf verwerkt basismaterialen zoals staal, roestvaststaal, 
aluminium, voorgelakt staal en bijvoorbeeld koper tot een dikte van twintig millimeter en een lengte 
van acht meter. Als leerbedrijf en als participant in een onderwijsinstelling investeert Arendsen 
voortdurend in de medewerkers. Het productiepark is in hoge mate geautomatiseerd en uitgerust met 
geavanceerde technieken, om de gevraagde nauwkeurigheid, snelheid en onbemande productie te 
kunnen realiseren. De arbeidsomstandigheden zijn zo geoptimaliseerd dat grote series worden 
uitgevoerd door automatische be- en ontladingsunits of robots. 

Met succesvolle koerswijziging 
de recessie door

Arendsen Plaatwerk maakt bewuste keuzes

Directeur Michel Ruesink van Arendsen Plaatwerk: 
‘Om de crisis door te komen word je creatief, flexibel 
en pakt alles aan’ (foto: Marcel de Graaf).
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Het bedrijf werd al in 2007 met de neus op de 
feiten gedrukt. “Tot die tijd waren we erg afhan-
kelijk van de bezetting op onze automatische 
persen”, vertelt Voogd. “Wij waren een traditio-
nele metaalwarenfabriek die aan een paar klan-
ten grote aantallen van dezelfde producten 
leverde. Van de ene op de andere dag stopte één 
klant met de afname van onderdelen voor ver-
pakkingen die wij leverden. We verloren in één 
klap vijftien procent van onze omzet. Vanaf dat 
moment gingen we nadenken over wat wij 
anders moesten doen om ervoor te zorgen dat 

wij een betere spreiding kregen van de afzet en 
beter aansloten op de marktvraag.”

T o e g e v o e g d e  w a a r d e
Eén van de eerste zaken die het bedrijf bedacht, 
was dat het producten met meer  toegevoegde 
waarde moest maken. “We hebben gekeken 
naar de markt achter de klant. Is dat voor ons 
een interessante markt: zijn daar aantallen te 
halen of is het juist een combinatie van techno-
logieën die we daar goed in kwijt kunnen”, licht 
Geert Jan Jongstra, technisch manager van het 

bedrijf, toe. “Dat betekende dat we meer ver-
schillende bewerkingen moesten loslaten op één 
product en dat vraagt om meer technologieën. 
Hadden we die technologieën niet in huis, dan 
zorgden we daar alsnog voor. Markten met 
potentie in binnen- en buitenland. In plaats van 
te concurreren op alle markten.”
“Via een relatie werden we getipt voor een klant 
die rolstoelen leverde en zo is dat balletje gaan rol-
len”, vult Voogd aan. “We maken nu bijvoorbeeld 
ook een speciale rollator voor mensen die Parkin-
son hebben. Maar we leveren ook aan de consu-
mentenmarkt zoals skelteronderdelen, frames 
voor fietstrainers voor wielrenners en zitten daar-
naast in de machinebouw, elektrotechniek en 
meubelindustrie.” Jongstra: “We zijn overgestapt 
van het handmatig lassen naar lasrobots en heb-
ben daar verder in geïnvesteerd. Ook hebben we 
de gereedschapmakerij uitgebreid. Daardoor kun-
nen we onze gereedschappen zelf ontwerpen, bou-
wen en onderhouden en worden projecten uitge-
voerd om de efficiency te verhogen. Met de 
engineering zijn we ook in staat nieuwe dingen te 
ontwikkelen. Je kunt zo veel beter meedenken 
met de klant. De engineeringscapaciteit is zelfs 
verdubbeld.” Een recent voorbeeld is de ingebruik-
name van een extra robotarm in een productielijn, 
waarmee een aanzienlijke doorlooptijdverkorting 
is gerealiseerd.

S u c c e s v o l l e  b e u r s
Schouten & Visschers is sterk in samengestelde 
producten uit buis- en plaatmateriaal. Daarom 
wordt in april ook een nieuwe buizenbuigma-
chine in gebruik genomen, waarmee naast laser-
snijden en kanten nu alle basistechnieken onder 
één dak verzameld zijn. Om export te realiseren, 
staat het bedrijf op buitenlandse beurzen. Maar 
dan wel op die beurzen die gericht zijn op de 
specifieke markten die het bedient. “Sinds twee 
jaar staan wij in Duitsland op een beurs, speci-
fiek gericht op de zorgsector. En daar staan wij 
als één van de weinige toeleveranciers tussen 
onze potentiële klanten. We hebben nog nooit 
zo’n succesvolle beurs gehad”, benadrukt Voogd 
de kracht van de koerswijziging. •

Schouten en Visschers Metaalwarenfabriek BV bestaat dit jaar tachtig jaar. 
De recessie ging niet geheel onopgemerkt voorbij aan het in Epe gevestigde 
bedrijf. Toch bleef de schade meer dan beperkt door het tijdig verleggen van 
de koers. Met een bijna anticyclische, slimme visie slaagde het bedrijf erin 
nieuwe markten te vinden en ondanks de economische tegenwind  te 
investeren. “Wij weten ons te onderscheiden in een markt waarin veel 
concurrentie is”, zegt algemeen directeur Peter Voogd.

plaat­
bewerkingMet succesvolle koerswijziging 

de recessie door
Specialiseren in producten, 
diversifiëren naar markten 

Schouten en Visschers Metaalwarenfabriek:

Peter Voogd (links) en Geert Jan Jongstra (foto: Marcel de Graaf).
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“Dusdanig met je klant meedenken dat je vroeg-
tijdig problemen voorziet en oplost zodat een 
klant daar later niet mee te maken krijgt.” Zo 
beschrijft Kortleven een deel van zijn ‘recessie-
medicijn’. 
De expertise van Feniks Engineering bestrijkt 
het hele veld van mechanisch gerichte ontwer-
pen en adviezen (WTB , machinebouw, speciaal-
machines, production tools, etc). “Onze kracht 
is diversiteit in het leveren van maatwerk”, vult 

Widijowati aan. Kortleven: “Anna is bouwkun-
dig en ik ben werktuigbouwkundig onderlegd 
en die twee disciplines vullen elkaar prima aan. 
Wij analyseren voortdurend problemen en zoe-
ken daar een oplossing voor.”  

N i e u w e  e c o n o m i e
De laatste jaren richt Feniks Engineering zich 
meer op het ontwikkelen van eigen producten. 
Als kleiner bedrijf moet het dan al gauw samen-

werking zoeken. “Wij maken als onderdeel van 
de keten gebruik van toeleveranciers”, zegt 
Kortleven. “Ik vind het niet zo heel erg als ze 
wat duurder zijn maar dan moeten ze wel oplos-
singsgericht meedenken. Dat is een toegevoegde 
waarde die belangrijk is in de nieuwe economie. 
Tot nu toe draaide het om steeds meer geld ver-
dienen. Als je daar voor kiest, ga je vanzelf min-
der ontwikkelen want je hebt al iets ontwikkeld 
en dat wil je in ieder geval terugverdienen. In 
feite moet je producten eerst uitontwikkelen 
maar tegelijkertijd moet je met nieuwe ideeën 
komen. Ik denk dat een ondernemer daar heel 
innovatief in moet zijn en durf moet tonen. 
Geld verdienen blijft belangrijk, maar de liefde 
voor techniek is dat minstens zo.” 

A f s c h e i d
Kenmerkend van de nieuwe economie is vol-
gens Kortleven ook dat grotere bedrijven steeds 
meer aan kleinere bedrijven oplossingen vragen 
voor hun problemen. “Wij hebben het liefst 
klanten die hun probleem bij ons leggen, zon-
der daar zelf iets aan toe te voegen. Het geeft 
ons de vrijheid om met out of the box oplossin-
gen te komen. Dat zijn dan vaak ook de mooiste 
oplossingen”, aldus Kortleven.
Toch moet er wel tijd en geld voor dit soort 
nieuwe innovaties zijn, zeker bij economische 
tegenwind. “Dat zal soms een investering ver-
gen”, beaamt Kortleven. Een koerswijziging is 
lastig in deze tijd, vindt hij: “Wij beseften voor 
de crisis al dat we teveel afhankelijk waren van 
een paar klanten. Toen het met één van die 
grote klanten mis ging, ging het met ons ook 
bijna mis. Veel bedrijven overkomt nu het-
zelfde: ze zijn te afhankelijk van één grote 
klant. We hebben voor de recessie ook afscheid 
genomen van klanten waar we tegen onrenda-
bele tarieven voor werkten. Wat we overhielden 
was een goede klantenkring en daar hebben we 
nu profijt van.”
Feniks Engineering staart dus niet als een 
konijn bewegingloos in de koplamp van de 
recessie, maar heeft op tijd de bakens verzet. •

Feniks Engineering is misschien niet het gemiddelde Metaalunielid maar 
directeuren Barend Kortleven en Anna Widijowati hebben wel een visie die 
veel van de leden aan zal spreken. Innovatief, diversiteit, toegevoegde 
waarde en klantgerichtheid zijn de sleutelwoorden voor het ook met 
tegenwind goed draaiende bedrijf uit Assen.

engineering Geen konijn in koplamp
Feniks Engineering:

Anna Widijowati en Barend Kortleven (Foto: Ton Seemann)
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Het aangebouwde deel van het gebouw wordt de 
‘black box’ genoemd vanwege de uit donkere 
zonnepanelen bestaande voorgevel. Het geeft 
ruimte aan de nieuwste investering van de drie 
broers: een Leitz-3D-coördinatenmeetmachine, 
waarop producten kunnen worden gemeten 
met maximale afmetingen van 6000 x 3000 x 
1600 mm. Aangeschaft met het oog op de toe-
komst.
“Zonlicht is uit den boze. Wij kunnen straks 
meten met een precisie van enkele duizendste 
van een millimeter. Maar als het te meten object 
ook maar één graad warmer of kouder wordt, is 

die precisie weg”, licht Marc de Rooy de keuze 
voor de blinde voorgevel toe. “Bovendien willen 
we deze machine aanbieden als een aparte 
dienstverlening aan andere bedrijven”, vult Dirk 
aan. “Dit aangebouwde stuk heeft een eigen 
ingang zodat het meetcentrum gemakkelijk toe-
gankelijk is voor klanten die alleen iets willen 
meten.” 

D u u r z a a m h e i d
De keuze voor de zonnepanelen is een bewuste: 
“Dat is een stukje duurzaamheid. We zijn ook 
bezig met het MVO-verhaal”, zegt Dirk. Ook in 

het oudere gedeelte van het bedrijf lijkt van eco-
nomische tegenwind geen sprake: naast alle 
slijp- en freesactiviteiten die op meer dan 50 
verschillende machines plaatsvinden, is er nog 
tijd om ruimte te maken voor nieuwe machines 
en gelijktijdig een ‘lean’-slag te slaan. “We heb-
ben rationele overcapaciteit”, verklaart Dirk de 
enorme hoeveelheid machines. “Die wordt 
regelmatig benut door klanten die een ‘spoedje’ 
hebben. Onze basis is een brede klantenkring 
waarmee we langdurige relaties hebben. De 
spoedvragen genereren uiteraard extra omzet.”
Het anticyclus investeren is mogelijk omdat het 
uit 1939 stammende bedrijf niet afhankelijk is 
van een bank. “Door zo’n investering nu te 
doen, ben je klaar voor de toekomst”, vertelt 
Dirk. “En als koper is de markt in deze tijd gun-
stiger. Dat gold voor de aanschaf van de 
machine, maar ook voor de nieuwbouw zelf”, 
voegt Marc toe. •

Het nieuwe deel van het pand van De Rooy Slijpcentrum in Nuenen lijkt met 
veel bravoure uit te stralen ‘Crisis? Welke crisis?’. Het biedt onderdak aan de 
nieuwste investering van de drie broers Marc, Dirk en Adam de Rooy. Zij zijn 
optimistisch: “Als binnenkort de economische dip weer voorbij is, hebben wij 
een voorsprong op bedrijven die dan nog moeten gaan investeren”.

precisie-
techniek

De Rooy Slijpcentrum 
en De Rooy Precision
De Rooy Slijpcentrum houdt zich bezig met 
vlak- en profielslijpwerk, rond- en centerloos 
slijpen. De Rooy Precision vervaardigt 
complete precisiewerkstukken. De bedrijven 
zijn ISO-gecertificeerd en voelen zich prima 
thuis in de high tech omgeving van Eindhoven. 
Zij zijn deelnemer aan het High Tech Platform 
en lid van Brainport Industries, netwerk van 
high tech toeleveranciers. Klanten zijn onder 
meer te vinden in de machinebouw en de 
grafische-, kunststoffen- en metaalindustrie. 
Door het uitgebreide, up-to-date machinepark 
bieden de bedrijven een hoge mate van 
flexibiliteit. Korte levertijden en hoge kwaliteit 
zijn daarbij de sleutelwoorden. 

Anticyclisch investeren leidt 
tot beheerste groei

De rooy slijpcentrum:

Marc (links) en Dirk de Rooy (foto: Jean Pierre Reijnen - Fotoburo Eindhoven)
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Nederlandse exporteurs verwachten een groei 
van 9 procent in 2013. Bovendien hebben zij in 
2012 hun verwachting van 7 procent exportgroei 
waargemaakt. Hiermee fungeert de export 
opnieuw als trekker van de Nederlandse econo-
mie. Bijna 47 procent van de exporterende 
bedrijven betrad vorig jaar nieuwe exportmark-
ten. In de top vijf van belangrijkste nieuwe 
afzetgebieden komt geen enkel Europees land 
voor. Dit blijkt uit Trends in Export, het jaar-
lijkse onderzoek van Atradius - de grootste kre-
dietverzekeraar van Nederland - en exportver-
eniging Fenedex.
Er zijn de afgelopen weken meerdere publica-
ties verschenen van gelijke strekking. Van de 
Nederlandse consument gaat het economisch 
herstel niet komen en ook de overheid lijkt 

klaar te zijn met grote investeringen. En dus zal 
de kwakkelende Nederlandse economie voor 
een groot deel door de export vlot getrokken 
moeten worden. Zoals uit het artikel van Fene-
dex blijkt, groeide de export in 2012 met zeven 
procent en wordt voor 2013 een nog grotere 
groei verwacht. Gebieden waar die groei gereali-
seerd wordt, zijn vooral de noordelijke landen 
binnen de eurozone, en de marktgebieden bui-
ten de eurozone.  

P o s i t i e f
Ook de uitkomsten uit de Economische Barome-
ter laten zien dat de leden van Metaalunie 
beduidend positiever zijn over de ontwikkeling 
van de buitenlandse orderpositie dan die van de 
binnenlandse orderpositie. Al twee jaar lang 

wordt de buitenlandse orderpositie duidelijk 
beter gewaardeerd dan de binnenlandse order-
positie. 
Wat echter niet groeit is het aantal bedrijven 
dat zelf exporteert. Uit de Economische Barome-
ter over het eerste kwartaal blijkt ook nu weer 
dat binnen het mkb-metaal veertig procent van 
de bedrijven exporteert. Tien procent exporteert 
tot tien procent van de totale omzet en ruim 
dertig procent exporteert gemiddeld veertig pro-
cent van de omzet (grafiek). Uiteraard gaat ook 
een groot deel van de productie van de sector 
via -veelal- grotere afnemers, alsnog de wereld 
over. De grootte van dit aandeel is onbekend. 

s p r i n g p l a n k
In een steeds kleiner wordende wereld is het 
verontrustend te constateren dat het aandeel 
bedrijven binnen het mkb-metaal dat zelf expor-
teert niet groeit. Wil de sector profiteren van de 
verwachte groei van de export, dan zullen meer 
bedrijven moeten gaan exporteren. Metaalunie 
zet zich daar actief voor in en gebruikt onder 
meer de SIB-regeling (lees ook M&T nr. 4) als 
instrument hiervoor. Uiteraard is export naar 
Azië of Zuid-Amerika of andere ‘nieuwe afzetge-
bieden’ niet voor alle bedrijven weggelegd. Maar 
met buurman Duitsland als springplank moet 
het toch mogelijk zijn om nog meer van onze 
producten in de opkomende markten aan de 
man te brengen. •

In deze rubriek worden opvallende uitkomsten uit de Economische Barometer 
naast uitkomsten uit andere publicaties gelegd. Komen de uitkomsten van de 
Economische Barometer overeen met andere onderzoeken of verschilt het mkb-
metaal van andere sectoren? Deze keer het thema export anders bekeken.

analyse Export sleutel tot 
economische groeiTekst: Rob van der Werff

Infographic: Anke Nobel

Rob van der Werff, 
Bedrijfseconomisch 
adviseur, Koninklijke 
Metaalunie

Q3 2012  Q1 2013

Gemiddelde orderportefeuille in weken

exporteert niet exporteert 
tot 10% van

de omzet

exporteert 
meer dan 10%
van de omzet

Aandeel export van het mkb-metaal (Q4 2011 - Q1 2013) 
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