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zegt Stevens.
Malcolm Dare spreekt van een robuuste onder-
linge relatie. ‘Die relatie is in de loop der jaren
zo stevig geworden omdat we heel open en
duidelijk het gesprek met elkaar aangaan. In
plaats van braaf ‘ja’ en ‘nee’ zeggen, hebben we
met de regelmaat van de klok behoorlijk stevi-
ge discussies en meningsverschillen.’ Alle
mogelijke ideeën en detailkwesties komen op
tafel als dat nodig is. Dat heeft er volgens Dare
aan bijgedragen dat er veel onderling vertrou-
wen en begrip is gegroeid.

Twee winnaars
Dat gevoel van een echt partnerschap zit ’m er
ook in dat de twee partijen niet alles tot op de
laatste letter vastleggen. Romers: ‘Wij trekken
samen op, we zijn afhankelijk van hen en zij
van ons. Maar uitgangspunt is dat we er beiden
mee winnen.’ Dit jaar verwacht Philips ETG
voor tientallen machines de genoemde modu-
les te gaan leveren. Per machine gaat het om
tonnen omzet. De klant wil overigens wel de
kostprijs van de modules verder zien dalen. Dat
wordt nog een hele opgave, maar wel één waar-
mee Philips ETG vertrouwd is. De Eindhovense
system supplier heeft veel oog voor de complete

levenscyclus van een product. Onderdelen en
modules die in Eindhoven uitontwikkeld zijn,
kunnen voor de productie bijvoorbeeld ‘door-
schuiven’ naar de ETG-vestigingen in Singa-
pore of in het Chinese Suzhou. Nu leveren de
Chinezen ook al toe voor de machine.

Commitment
Ceo Ted van der Put van Philips ETG noemt
het partnership een prachtig voorbeeld van
hoe Philips ETG met zijn klanten wil samen-
werken. ‘Dit is een mooi staaltje van contract

manufacturing, waarbij we ons vergaand com-
mitteren aan het succes van onze klant. De
complexe modules vragen veel van onze
technologische competenties, en we kunnen
onze wereldwijde supply base optimaal inzet-
ten.’
De manier waarop de mensen van het Britse

center en van Philips ETG samenwerken, is
overigens niet zo gebruikelijk binnen het
bedrijf, dat zijn thuisbasis in de VS heeft. Dare:
‘Het gaat daar toch nog steeds vooral om
orders wegzetten en leveren maar. Dat heeft te
maken met de omvang: in de Verenigde Staten
is het bedrijf vele malen groter dan onze Britse
plant. Maar bovendien zit dat uitbesteden van
complete modules niet in de Amerikaanse
manier van werken.’ ETG-ceo Van der Put wil
de Brits-Nederlandse samenwerking daarom
graag gebruiken als showcase binnen het Ame-

rikaanse bedrijf. ‘Uitbesteden op zo’n hoog
niveau mag dan uniek zijn binnen hun organi-
satie: we kunnen de Amerikanen nu laten zien
dat het wel degelijk werkt.’

links
www.etg.philips.com

vaardigheden zijn onmisbaar in kleine teams, waar je je niet
kan verbergen achter je computerscherm. Uit eigen ervaring
weet ik wat een geweldige leerschool mkb-ondernemingen
zijn voor jonge, gedreven managers. Een ander heel aardig
aspect - zeker in het middenbedrijf - is dat je er goed zit wan-
neer je ambities hebt om op termijn een stuk eigendom te
verwerven.

Helaas weten afgestudeerden en het mkb elkaar slecht te vin-
den. En dat ligt zeker ook aan het mkb. Want wij kunnen nog
veel leren van hoe multinationals hun organisatie aantrekke-
lijk aan jong talent presenteren. Wij dienen beter duidelijk te
maken dat het mkb een beroep doet op zowel persoonlijk-
heid als intelligentie - bijvoorbeeld op speciale mkb-dagen
tijdens de universitaire bedrijvendagen. Dat we zowel uitda-
gen als coachen. Dat we met de multinationals concurreren
qua opleiding en arbeidsvoorwaarden. De kracht en de zwak-
te van het mkb ligt in de diversiteit. We slagen er slecht in de
grote variëteit aan mogelijkheden gebundeld te presenteren.
Kranten staan vol met sombere berichten over hoe onze eco-
nomie moet overleven in een wereld waar globalisering,
innovatie en ondernemerschap kernthema’s zijn. Het mkb is
al jaren met deze thema’s aan de slag en behaalt vele (helaas
onbekende) successen. Ondernemers binnen het mkb moe-
ten de krachten bundelen om de komende jaren
toptalent binnen te halen, in het belang van de
nationale economie.

Rein Breeman
Algemeen directeur Vecom

links
www.vecom.nl

Elk jaar staan duizenden bijna-afgestudeerden
uit het hoger onderwijs te trappelen om zich als
management trainee in het bedrijfsleven te ont-

wikkelen. Vaak onwetend van wat er te koop is, vergapen
ze zich aan de grote namen: Shell, Philips, Akzo, Unilever,
Heineken, etcetera. Maar studenten kunnen zich lelijk
vergissen in hun keuze. Mooie brochures over manage-
ment development en prachtige termen als job rotation en
leiderschapsontwikkeling kunnen niet verhullen dat veel
talent beter elders past dan in een bureaucratie met soms
tienduizenden collega’s.

‘Wat betekent persoonlijke ontwikkeling voor mij?’, moe-
ten afgestudeerden zich afvragen. Wil je leren hoe het is je
positie te bevechten door een complex van projectgroe-
pen, rapportages, notulen, procedures en e-mails? Dan
pas je uitstekend in een beursgenoteerde omgeving (of
een ministerie). Wil je jezelf leren kennen door in een
kleinschaliger omgeving meteen in het diepe te springen?
Dan kan je beter een organisatie kiezen waar het keurslijf
minder strak zit. Sommigen kiezen eerst voor een wereld-
reis, om de combinatie van vrijheid, zelfstandigheid en
avontuur te vinden. Maar er liggen dicht bij huis ook vele
kansen: er zijn 660.000 bedrijven in Nederland, waarvan
de gemiddelde student zeker 99 procent niet kent. Die
behoren tot het midden- en kleinbedrijf, goed voor zestig
procent van alle werknemers en de helft van de omzet in
het Nederlandse bedrijfsleven. Aansprekende cijfers, maar
belangrijker is nog dat het mkb leeft van tempo, innova-
tie, slagkracht, kortom, van ondernemerschap. Dat moet
ook wel, want het mkb ontbeert de voordelen van de ‘eco-
nomies of scale’ van multinationals.

Verantwoordelijkheid nemen telt in het mkb zwaarder
dan affiniteit met complexe besturingssystemen. Sociale
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‘

’

‘We kunnen de Amerikanen nu laten zien dat uitbesteden 
op hoog niveau wel degelijk werkt’


