Link interviewt
ondernemers uit het bedrijfsleven.

Het gaat om mensen die grootse
prestaties neerzetten, vrijwel steeds in
scherp gedefinieerde, hoogcompetitieve
b-to-b-markten. Ze innoveren voort-
durend, zijn vasthoudend, ijverig, hebben
een sterke verbondenheid met hun
klanten en zijn trots op hun producten en
personeel. En bovenal hebben ze lef.

-

Directeur Rob van den Acker van Udenco zwerft driekwart van het jaar over

de aardbol. Hij zoekt continu naar nieuwe mogelijkheden om slim in te kopen

en producten mean en lean te laten maken voor zijn klanten. Nog geen tien

jaar geleden stootte hij twee keer ongenadig zijn neus en zat financieel aan

de grond. Maar hij is terug van weggeweest. ‘lk moet mezelf bewijzen dat ik

het nog een keer kan!

Directeur Rob van den Acker van Udenco (Boekel en de wereld)

‘VERTROUWEN HEEFT BERGEN GELD
GEKOST, MAAR IK GEEF NIET OP

Udenco-directeur Rob van den Acker ziet heel de wereld als zijn inkoop- en productiemarkt: ‘ledere toeleverancier roept dat ie kwaliteit

levert. Mee eens, maar die kwaliteit kan ook goedkoper.” Foto’s: Bart van Overbeeke

door Lucy Holl

denco (7,5 miljoen euro omzet, volgend
u jaar naar schatting tien miljoen) verzorgt

de inkoop van maak- en koopdelen, laat
ze assembleren en doet het projectmanagement
voor klanten in de Benelux in de mechatronische,
medische, technische en energie-industrie. Rob
van den Acker werkt vanuit Nederland, zijn
hoofdkantoor (dertig mensen) zit in Slowakije en
in China heeft hij ook nog eens negen medewer-
kers. Udenco wil zijn klanten de zorg voor de
complete fabricage van (uitontwikkelde) produc-
ten uit handen nemen, Door slimme sourcing, re-
engineering en logistiek zijn kostprijsreducties
van 25-30 procent mogelijk, volgens Van den
Acker.
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Hoe weet je waar je moet zijn op de wereld? ‘Tk
doe veel huiswerk via internet. Mijn vier sourcers
in Slowakije, drie in China en ik zijn altijd op
zoek naar bedrijven die passen bij een klantvraag.
Het is mijn passie. Ik ben zeer gedetailleerd bezig.
Soms kan ik de Chinezen zelfs vertellen waar zij
in hun eigen land de spullen moeten gaan halen’

Dat vraagt speciale capaciteiten? ‘Tk heb een
grote ervaring qua producten. Op mijn zestiende
reed ik al op de brommer door Brabant om
installatiewerk bij agrariérs te doen. Ik volgde een
opleiding bij de Philips Bedrijfsschool en kon in
een van de fabrieken aan de slag. ‘Dit is je perso-
neelsnummer, doe wat je opgedragen wordt), zei-
den ze. Het beviel me helemaal niet. Tk maakte te
veel producten per dag en kreeg ruzie met mijn

* ‘Dat kiezen voor het geld is de grootste
fout in mijn leven geweest!

* ‘Wij zijn de hoofdaannemer en lossen
alle problemen op. Wij organiseren alles!

 ‘Van China bestaat het beeld dat ze er
rommel maken. Ben je er één keer
geweest, durf je dat nooit meer te
zeggen!

¢ ‘lk praat het liefst met de directie van
de klant, want die ziet de grote kansen
voor het bedrijf!

collega’s die vonden dat ik me moest inhouden.
Het was overdag uitrusten en ’s avonds installa-
tiewerk doen. Ik ben een gedreven persoon. Tk wil
eigen keuzes maken, eigen baas zijn. Toen heb ik
Vebatronic opgezet, een bedrijf in de installatie-
techniek. Het groeide tot 45 man. Het grootste
deel verkocht ik begin jaren negentig. Ik wilde
meer dan die agrarische klanten bedienen en ging
me op elektronica richten.

Waar speelde je op in? ‘Ik zag dat de prijsdruk
in de industrie steeds groter werd. In 1993 heb
ik een eigen fabriek neergezet in Slowakije en dat
spelletje herhaalde ik in 1997 in Hongarije. Het
was een mooi bedrijf met goede omzet, winst en
sfeer. Een aantal participatiebedrijven wilde ons
kopen. Als je niet groeit, overleef je niet, dacht ik,
en dus verkocht ik het bedrijf op tien procent
eigenaarschap na. Het ging Solid Semecs heten.
Dat kiezen voor het geld is de grootste fout in
mijn leven geweest. Mijn zelfstandigheid was
weg. De participanten wilden meer en meer
bedrijven opkopen en ik moest steeds geld bij-
leggen om op die tien procent te blijven. Al mijn
geld en nog meer geleend geld kwam in het
bedrijf te zitten. Een grote aankoop in Duitsland
bleek een grote miskoop.



Je bent slim, je bent een ervaren ondernemer...
‘En toch ging ik helemaal blindelings in dat spel
mee, ja. Het was mijn onkunde, omdat ik een
man van de praktijk ben en geen theoreticus.
Met zulke sterke financiéle partners kan me niets
gebeuren, dacht ik. Maar rond de eeuwwisseling
trok de bank de stekker eruit en was ik alles kwijt
waar ik mijn hele leven heel hard voor had
gewerkt. Ik was terug op aarde’

Wat was je grootste fout? ‘Ik had te veel ver-
trouwen in die financiéle combinatie. Ik wilde
groeien, ik zag toekomst en bleef maar geld her-
investeren. Voor die participanten was het bij het
faillissement ‘foutje, afschrijven en jammer’. Twee
privépersonen die mij altijd ondersteund hebben,
gingen mee het schip in. Dat vind ik nu nog erg.
Het hield nog niet op: één van mijn klanten had
vlak na het grote faillissement interesse in het
oude gedeelte Semecs Uden, Slowakije en Honga-
rije. Tk koop het, maar jij moet mij helpen’, zei
hij. ‘Als het lukt, zal ik je belonen met aandelen.
En weer maakte ik die vertrouwensfout. Er stond
niets op papier. Na anderhalf jaar vroeg ik hoe
het zat met mijn deel. ‘Tk zie dat niet zitten’, zei
hij en ik had geen poot om op te staan. Hij kwam
even later toch terug: ‘Mijn vrouw vindt het niet
eerlijk wat ik doe. Weet je wat? Je kunt alles
terugkopen. Dus stelden we contracten op en
zocht ik financiers. Op een dag zat ik in Duits-
land. Alles leek geregeld, toen hij belde: Tk doe
het niet.’ Tk ging door het lint’

Had je de energie om weer iets nieuws aan te
pakken? Tk had een paar slechte dagen en ging
nadenken. Ik wilde een volledig andere opzet. Bij
die eigen assemblage had ik altijd te veel machi-
nes en mensen, of juist te weinig. De marge was
beperkt. Ik kwam uit op virtual manufacturing,
het slim gebruiken van de juiste vrije capaciteit
waar ook ter wereld. Ik had geen cent, ik heb een
businessplan gemaakt en privé-financiers gevon-
den. Udenco is nu een kleine, concurrerende
organisatie. We krijgen een project, bekijken

Udenco maakt voor een Nederlandse klant een product voor snelle

gezondheidscontrole. Foto: Udenco

Tk heb ooit een mooi bedrijf gehad en ik wil bewijzen dat ik het weer kan.

welke productietechnieken nodig zijn, kopen
capaciteit en materialen in en de productie kan
beginnen. Wij zijn de hoofdaannemer en lossen
alle problemen op. Een klant kan zelf de wereld
ingaan, maar tijd en ervaring ontbreken vaak.
Wij organiseren alles.

Hoe is het om alleen Slowaaks en Chinees per-
soneel te hebben? ‘Het vraagt geduld. Dat door-
tastende van onze cultuur kennen ze minder.
Maar we zijn een hechte club, ik ben gewoon
Rob, we hebben korte lijnen, we moeten het met
zijn allen zien te redden. Regelmatig hebben we
een feest of weekendje weg in Slowakije, dan gaat
het er wild en los aan toe. Chinese medewerkers
gaan door het vuur voor je als het goed klikt,
maar die feestjes hoeven niet voor hen’

Hoe maakte je de eerste klanten warm voor je
aanpak? ‘Met die scherpe prijs en vertrouwen. Tk
houd van een open relatie met de klant, vertrou-
wen is alles. Vertrouwen heeft me bergen geld
gekost, maar ik geef het niet op. Ik ga niet werken
omdat ik een contract heb, maar omdat er onder-
ling een goed gevoel is. Als mijn hart zegt ‘doen,
dan doe ik het. Iedereen wil duizend zekerheden
en documenten hebben, ik ga voor het goede
gevoel. Ik bezoek zelf alle leveranciers met wie we
zaken doen. Ik auditeer ze. Van China bestaat het
beeld dat ze daar rommel maken. Als je één keer
in China bent geweest, durf je dat nooit meer te
zeggen. Het aanbod aan leveranciers is zeer groot,
ik kies de allerbeste partijen.

Ben je zelf bij alle acquisitie van klanten betrok-
ken? Ta, ik ben intensief bezig aan het begin van
elk project. In een open-calculatietraject met een
klant kan ik in één dag zeggen welke besparing
haalbaar is, zelfs zonder één specifieke offerte
aangevraagd te hebben. Noem me een extreme
gek die heel hard werkt. Ik forceer ook wel graag,
ik ben bijvoorbeeld wars van Duitse gedrags-
regels. Dat duurt allemaal veel te lang. ‘Zo kun-
nen we het doen en anders niet’, zeg ik bij een
klant. Het is diep ademhalen en doorzetten.

Wat is lastig aan de insteek van Udenco? ‘In de
Benelux en Duitsland proberen mensen vaak uit
te leggen waarom verandering slecht is, er is
enorme interne weerstand om alternatieven te
zoeken voor bestaande producten en onderdelen.
Engineers zijn liever met nieuwe dingen bezig.
Inkopers willen geen inmenging. In Duitsland is
dat helemaal extreem: ik ben een bedreiging,
want ik kom het werk weghalen bij hun vriendjes
in de regio. Daarom praat ik het liefst met de
directie, want die ziet de grote kansen voor het
bedrijf’

Wat houdt het leuk voor jou? ‘Elke keer bewijzen
dat het mogelijk is om goede partijen bij elkaar te
zoeken voor een goede deal. Ik heb in China een
tijdlang een fabriek voor de productie van hoge-
drukvaten gezocht, dat is gelukt. Ze certificeren
zich nu volgens de Duitse AD2000-norm. Zoiets
vind ik geweldig. Dat houdt de gek aan de gang,
zal ik maar zeggen.

Je klinkt als een workaholic. ‘Klopt en ik zeg niet
dat dat goed is. Maar ik heb één doel: ik heb ooit
een mooi bedrijf gehad en ik wil bewijzen dat ik
het weer kan. Puur naar mezelf. Het is gelukt, ik
heb vanuit niets weer wat goeds opgebouwd, ik
heb laten zien wat ik waard ben. Lef is voor mij
tegen de stroom ingaan. Als mensen zeggen dat
iets niet kan, wil ik laten zien dat het wel gaat. Ik
ben tegendraads. De klanten die meegaan, zien
dat mijn aanpak werkt. Tk doe best gevaarlijke
dingen, ik zeg dat het beter, sneller en goedkoper
kan. Mijn uitdaging is om mensen in de richting
te krijgen die ik wil. Iedere toeleverancier roept
dat ie kwaliteit levert. Mee eens, maar die kwa-
liteit kan ook goedkoper. Over vijf jaar wil ik op
25 miljoen euro omzet zitten. Dat moet kunnen,
Udenco is helemaal klaar voor de toekomst. ®

links
www.udenco.com
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