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RS AGROLAS GROEIT MET BEIDE VOETEN IN DE KLEI

*-JWE"—TAAN ER OOK ALS ER
—70ONDAG

In de werkplaats achter zijn woning in het
Brabantse Leenderstrijp bouwt Robert
Schoone (34) dagelijks aan RS Agrolas, het
bedrijf dat hij in zes jaar tijd uitbouwde van
eenmanszaak tot bv met klanten in binnen- en
buitenland. Aan tafel zit ook John Kerkhoffs,
al vijftien jaar buitendienstadviseur bij
Koninklijke Metaalunie. Samen praten ze over
ondernemerschap, slim groeien en de kracht

van specialisatie.

“Wat mij direct aanspreekt aan Robert, is zijn
enthousiasme, vakkennis en drive om hier echt
jiets moois van te maken”, steekt Kerkhoffs

van wal, terwijl de koffie en vlaai op tafel
staan. “Het fundament staat. Nu gaat hetom
verstandig doorgroeien. Daar ondersteunen

wij hem als Metaalunie graag bij.”

Kwaliteit, kennis en service
Schoone reageert met een glimlach. “lk verkoop

geen clownsneuzen. lk sta voor kwaliteit,
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kennis en service. Mijn klanten werken dag

en nacht. Dan moetje er ook staanalserop
zondagiets kapotgaat.” Die mentaliteit typeert
de ondernemer. Naast zijn bedrijf is hij actief
bij de vrijwillige brandweer in Leende en was
hij in 2018 prins carnaval van De Lindse Blaos,
bijgestaan door zijn partner Nienke Gerlings
als prinses. Ook zij onderneemt: als kapster en
nagelstyliste runt ze haar eigen salon op een

paar meter van de werkplaats.

Groei stap voor stap

“We zijn allebei ondernemend en verknocht
aan Leenderstrijp”, vertelt Schoone. “Het liefst
breid ik hier in de buurt uit. Maar dan moeter
wel een geschikte en betaalbare plek zijn waar
dat familiegevoel behouden blijft. Het boeren
zit mij van thuis uitin het bloed. Je zult mij
niet snel in pak met stropdas zien. lk sta liever
met mijn voeten in de klei.” Volgens Kerkhoffs
schuilt daarinjuist de kracht van RS Agrolas.

“Veel starters willen meteen groot investeren:

OT GAAT’

een hypermodern pand, de nieuwste machines,

de mooiste tractor op het erf. Maar alles moet
worden terugverdiend. Mijn advies aan Robert
was vanaf het begin: groei stap voor stap. Het

hoeft nietin één keer maximaal”

Sparren

Schoone kniktinstemmend. “Daar heb ik veel
aan gehad. We zijn zes jaar geleden gestarten
direct lid geworden van Metaalunie. Als starter
springje op veel vlakken in het diepe. Dan is
het prettig om naastje accountantiemand te
hebben om mee te sparren.” Dat sparren gaat
allang niet meer alleen over techniek. Zo werd
recent de overstap gemaakt van eenmanszaak
naar bv. “Dat was een logische stap”, zegt
Kerkhoffs. “Een bv beperkt de financiéle risico’s
voor het privévermogen aanzienlijk. Dat geeft

rust én ruimte om verder te bouwen.”

“De groei gaat hard”, vult Schoone aan. “Nu

werk ik projectmatig met drie tot vijf zzp'ers,



BEELD GIUSEPPE TOPPERS

TEKST RON KOENEN

maar we groeien uit ons jasje. Daarom zoeken
we een grotere locatie. Dat kan nieuwbouw
zijn, maar ook een bestaand pand. Enja, op
termijn zullen we deels met vast personeel
gaan werken. Dat is beter voor de continuiteit.”
Hij lacht. “De eerste jaren deed ik alles nogin
Excel. Inmiddels werken we gelukkig met een

»

professioneel systeem. Al doende leert men’

Nichemarkt met internationale klanten

RS Agrolas ontwikkelde zich de afgelopen
jaren tot specialistin revisie en onderhoud
van voermengwagens. Een belangrijke
specialisatie is het bekleden van slijtdelen met
roestvast staal en het monteren van krachtige
neodymiummagneten die metaaldeeltjes uit
veevoer halen. “Spijkers, draadjes, boortjes,
bierdopjes; het komt vaker voor dan mensen
denken”, legt Schoone uit. “Zo’n magneet
voorkomt dat koeien dat binnenkrijgen. Als je
daarmee één koe redt, heb je die investering

al terugverdiend.”

Niet verdwalen in papierwerk

De specialistische aanpak blijft niet
onopgemerkt. Vanuit Leenderstrijp werkt
RS Agrolas inmiddels ook voor klanten in

Duitsland, Denemarken en Luxemburg. “Daar

zit precies zijn kracht”, zegt Kerkhoffs. “Robert

heeft een niche ontdekt en beheerst die zowel

technisch als commercieel.” Internationaal
ondernemen brengtvolgens hem echter ook
verplichtingen met zich mee. “Duitsland lijkt
dichtbij, maar de bureaucratie is stevig. Denk
aan At-verklaringen, meldplichten en soms
diploma-erkenningen. Daar ondersteunen wij
ondernemers actief bij.” Schoone waardeert
die ondersteuning. “Ik wil ondernemen, niet
verdwalen in papierwerk. Dan is het prettig

datiemand meedenkt.”

Veiligheid als tweede natuur

Volgens Kerkhoffs onderschatten veel

ondernemers de complexiteit van regelgeving.

“Arbeidsrecht, cao-vragen, arboregels,

« Groei hoeft niet in
één keer maximaal »

duurzame inzetbaarheid; het hoort er allemaal
bij. Als eriets gebeurt op de werkvloer, moet je
je zaken op orde hebben.” Schoone herkent dat
direct. Zijn ervaring bij de brandweer speelt
daarin mee. “Preventie zit in mijn systeem.
Ookin de werkplaats. Als je netjes en veilig

werkt, voorkom je veel ellende.”

Aan heteinde van het gesprek overheerst
tevredenheid aan tafel. “Het was opnieuw een
inspirerend gesprek”, grijnst Schoone. Kerkhoffs
sluit zich daarbij aan: “Ik heb er alle vertrouwen
in dat Robert klaar is voor een volgende stap.”

Met een glimlach: “Tot een volgend interview.”
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ijk zestaan. Afgetraind. Blakend. Alert.

Leeuw trots op de borst. In de komende

90 minuten moet het gebeuren. Alles
geven wat erin zit. Onder de ogen van miljoenen
kijkers overal ter wereld. En wat er ook gebeurt:

verliezen is geen optie.

Om ‘onze’ spelers op de toppen van hun
kunnen te laten presteren, laat bondscoach
Ronald Koeman niets aan het toeval over. In
aanloop naar de World Cup 2026 trainde

hij ze 35 uur per week. Met een intensief
programma van onder meer veld- en
krachttraining, theorie, video-analyses

en tactiekbesprekingen bereidde hij alle
wedstrijden tot in detail voor. Zodat de spelers
van de eerste tot en met de laatste minuut

kunnen overheersen en scoren.

Het punt dat ik wil maken? Topprestaties
komen zelden uit de luchtvallen. Ze worden
bijna altijd zorgvuldig voorbereid. Dat vinden
we voor onze profvoetballers een logisch een-
tweetje. Maar voor veel anderen die op hoog

niveau acteren niet.

Brian Brobbey

Neem onze medewerkers. De eisen die we
aan hen stellen, schroeven we voortdurend
op. We verwachten dat ze hun vakkennis,
digitale vaardigheden en soft skills bijhouden.
Dat ze kunnen omgaan met de toenemende

productiedruk, regelgeving en klanteisen.

Tegelijkertijd dringen zich in hun privéleven
ook allerlei uitdagingen op. Denk aan een
verstoorde werk-privébalans, woningnood,
moeite met rondkomen of de noodzaak om
te mantelzorgen. Om in die context elke
werkdag tot de beste oplossingen en mooiste
producten te komen, is in mijn ogen 66k

topsport.

Toch is de tijd die onze medewerkers besteden
aan de voorbereiding van hun dagelijkse
topprestaties relatief verwaarloosbaar. En
datis opmerkelijk. Al helemaal als je de
vergelijking met de profvoetballers doortrekt.
Wantje kuntje toch niet voorstellen dat
bijvoorbeeld een Brian Brobbey zou zeggen:
‘Ronald joh, ik kan toch allang voetballen,

laat dat trainingskamp maar zitten? Of dat
Koeman zijn elftal zelf vrijaf geeft, omdat het

best lekker draait?

Vaker scoren

Voor prestaties van niveau wil je een team

in topvorm. Dat perfect is toegerust met alle
kennis en vaardigheden die nodig zijn, zodat
het elke werkdag kan uitblinken. Daarom, met
Oranje in gedachten, een kleine suggestie.
Zo’n programma van 35 uur trainen voor1,5
uur presteren is misschien wat veelgevraagd.
Maar als we dat nou eens omdraaien en

een werkweek van 1,5 uur training en 35 uur
productie introduceren? Wedden dat ook jouw

team dan nog vaker scoort?

Leuk als je reageert.

Mail m.donners@oom.nl.
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HOE DOE JIJ DAT EIGENLIJK?

—HOE LOS JE ONGEWENS TE
VONKOVERSLAG OF IN MICRO-
OPSPANNINGEN?

er Hoek Vonkerosie groeide in ruim 35

jaar uit tot specialistin draadvonken,

zinkvonken en PECM. Maar ook in een
hightech productieomgeving blijft er soms een
probleem liggen dat zich niet eenvoudig laat
oplossen. Gerrit ter Hoek onderzoekt hoe hij
ongewenste vonkoverslag in extreem kleine

opspanningen onder controle kan krijgen.

METAAL + TECHNIEK | NUMMER 5 2026

Ter Hoek Vonkerosie in Rijssen maakt onder-
delen voor onder meer de semiconductor-
industrie, de medische sector en de lucht-en
ruimtevaart. Het bedrijf is gespecialiseerd in
technieken die pas in beeld komen wanneer
conventioneel draaien, frezen of boren niet
meer voldoet. Gerrit ter Hoek, mede-eigenaar

en chief technical officer: "Als een engineer een

BEELD RONALD HISSINK

TEKST PIETER PULLEMAN

stervormig gat door een dik metalen onderdeel
wil maken, dan kan dat met draadvonken. Je
boort een startgat, voert de draad erdoorheen
en snijdt de vorm uit. Ook door grote diktes

en met hoge nauwkeurigheid." Het bedrijf
beschikt over tientallen vonkerosiemachines
en PECM-machines. Bij PECM, precision electro

chemical machining, wordt materiaal niet met

CARMEL
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een vonk verwijderd, maar elektrochemisch

opgelost.

Vonkoverslag Ter Hoek droeg drie jaar
geleden de dagelijkse leiding van zijn bedrijf
over aan zijn zoon. Zelf richt hij zich weer
volledig op ‘de techniek’ en het ontwikkelen
van nieuwe oplossingen, zoals voor een
intern productieprobleem. Het bedrijf maakt
jaarlijks grote aantallen extreem kleine
precisieonderdelen, zoals asjes van 0,35
millimeter. De asjes worden in kleine gaatjes
in een mal gepositioneerd en geklemd. Daarna
snijdt een draadvonkmachine met een zeer

dunne draad de juiste contour in het product.

« Je wilt niet dat die
vonk ergens anders
overspringt »

Bij draadvonken moet de vonk overspringen
op de plek waar materiaal moet verdwijnen.
"Je wilt niet dat die vonk ergens anders
overspringt”, legt Ter Hoek uit. "Als het product
niet goed contact maakt met de massa,

krijgje ongecontroleerde vonkoverslag. Dan
beschadigje het product of je mal. Vergelijk
het met lassen: als je geen goed contact hebt,

loopt het proces niet goed."

Coaten kan niet Een logische oplossing zou
zijn om de kwetsbare delen in de mal te
isoleren. Bijvoorbeeld met een coatingin

de kleine opspangaatjes. Alleen bleek dat
praktisch niet haalbaar. "We hebben het over
gaatjes met een lengte-diameterverhouding
van ongeveer één op tien. Ook een coating van
één micron lukt dan niet. Terwijl we de isolatie

juist op die wand nodig hebben."

et 3D-geprinte hulpst

Keramische insert Ter Hoek pioniert thuis
met een kunststof 3D-printer en dat zette hem
aan het denken. “Bij 3D-printen haal je geen
materiaal weg, maar brengje het laag voor
laagaan.” Hetidee ontstond om een insert

te printen voor in de mal. Kunststof bleek

niet geschikt genoeg vanwege de levensduur
en nauwkeurigheid. Ter Hoek kwam uit bij
keramische materialen. Keramiek ligt voor

de hand omdat het elektrisch isoleert, hard
enslijtvastis, goed bestand is tegen hoge
temperaturen en chemisch inertis. Ter Hoek
liet eerst enkele proefdelen maken bij een
extern bedrijf. Die waren nog niet meteen

de oplossing, maar ze wezen wel de richting.
Vervolgens kwam Ter Hoek in contact met
XJet, leverancier van een 3D-printer voor
keramiek op basis van NanoParticle Jetting
(NPJ). Onder de naam Ter Hoek 3DM richtte hij
een nieuw bedrijf op om die techniek verder te
verkennen. “lk wilde het pionieren gescheiden
houden van de bestaande productie. Het zijn

twee verschillende werelden.”

Inkt in plaats van poeder De NP]-techniek
verschilt wezenlijk van veel andere 3D-print-
processen. Niet een poederbed en laser vormen
de basis, maar een soort industriéle inkjet-
printer. Keramische nanodeeltjes, bijvoorbeeld
aluminiumoxide of zirkoniumoxide, zweven in
een vloeistof. Die ‘inkt’ wordt laag voor laag
op een verwarmde plaat geprint. De vloeistof
verdampt, de keramische deeltjes blijven achter.
Daarna worden de onderdelen van de printplaat

losgeweekt, gedroogd en uiteindelijk gesinterd

bij zeer hoge temperatuur van 1.550 graden

Celsius. De producten krimpen dan circa vijftien
procent. Volgens Ter Hoek zit de krachtin de
fijnheid van het proces. "Bij poederprinten
bepaaltde korrelgrootte mede de nauwkeurig-
heid en de ruwheid. Daardoor kun je fijnere
details maken en krijgje een gladder oppervlak.
Dat maakt hetinteressant voor kleine, complexe

onderdelen.”

Procesvalideren Het probleem in de draadvonk-
mallen is daarmee nog niet definitief opgelost.
"Ik ben nudrie maanden bezig. Het moet
volgens mij lukken om een keramische insert
te maken voor de mallen, maar we moeten nog
onderzoeken wat de printer kan en wat we in
onze mallen moeten aanpassen. Daarna moeten
we het proces valideren. Zeker omdat we werken
voor sectoren zoals de luchtvaart, waar je niet

zomaar iets in je proces mag wijzigen."

Voor Ter Hoek voelt het als terug naar het begin.
In 1990 kocht hij zijn eerste draadvonkmachine
en moest hij zelf uitvinden hoe de techniek,

de markten het ondernemerschap werkten.
Nu, 36 jaar later, gebeurt iets vergelijkbaars.
Alleen met meer ervaring. "lk ben weer aan het
pionieren en lekker technisch bezig. Uitzoeken
wat kan, waar de grenzen zitten en hoe je een
probleem oplost. Dat is eigenlijk wat ik altijd

het mooiste heb gevonden.”

Ook vertellen hoejij iets bijzonders doet?

Laat het ons weten via redactie@metaalunie.nl.
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Met twee vestigingen en twintig vaste medewerkers levert Romazo-lid Vitrona sinds 1979 zonweringen en terrasoverkappingen in de regio’s

Westland/Den Haag/Oostland/Rotterdam. Met de slogan ‘Als wonen genieten wordt’ maken ze duidelijk dat hun oplossingen het wooncomfort een

prettige boost geven. Maar er is meer, want zonweringen en rolluiken spelen ook een belangrijke rol bij energiebesparing en woningbeveiliging.

i
7
W links naar rechts: Arnoud AssiesgDelRisan Leeuwen en Tebkyvan der Voort
in de VitgoR@snowroom van de vestigingin Naaldwijk.
L

-

Met bediening via sensoren, camera’s,
weerstations, domotica-systemen en
slimme apps is er bovendien sprake

van een toenemende hightech factor.
Dat maakt het werken in deze sector
uitdagender en interessanter, wat mede
vanuit branchevereniging Romazo wordt
ondersteund met gerichte opleidingen en
trainingen.

Compleet enveelzijdig

“Mijn vader startte in 1990 met SchermNed,
een bedrijf gericht op scherminstallaties en
insectengaas in de tuinbouw”, vertelt Terry
van der Voort, die samen met haar broers
Jack en Mark mede-eigenaar is van het

familiebedrijf. “Op een gegeven moment ging

hij ook terrasoverkappingen en zonweringen
verkopen en nam hij in 2005 Vitrona over. Dit
bedrijf was al sinds 1979 actief op het gebied
van zonwering, rolluiken en raamdecoratie.
De tak terrasoverkappingen en zonweringen
van SchermNed werd vervolgens als logische
stap ondergebracht bij Vitrona waarmee een
onderneming met een compleet en veelzijdig

programma ontstond.”

Twee showrooms

“We richten ons op klimaatverbetering,
verfraaiing en comfortverhoging”,

vervolgt Van der Voort. “Zonweringen en
raamdecoraties heb je in talloze uitvoeringen
qua stijl, kleur en technologie. Daar hoort een

degelijk advies bij om uit het enorme aanbod

dejuiste keuze te kunnen maken. Dat geldt
uiteraard ook voor terrasoverkappingen,
waarbij naast esthetische ook de nodige
bouwkundige aspecten meespelen. In

onze showrooms in Naaldwijk en Berkel en
Rodenrijs kunnen we veel mogelijkheden laten
zien. Ook gaan we altijd bij de klant op locatie
kijken om in te meten en te beoordelen of de
gewenste oplossing volgens plan gerealiseerd

kan worden.”

Geen bouwmarktproduct

“Ook bouwmarkten verkopen zonneschermen
en de grote vraag is waarom ze dit doen”,

zegt projectleider Arnoud Assies. “Want het
plaatsen en afregelen van een knikarmscherm
is niet echt een standaardklus voor doe-
het-zelvers. Bovendien zijn de prijzen bij

de bouwmarkt soms hoger dan die bij ons,
dus waarom zou je als particulier het risico
nemen om zoiets zelf aan te pakken? Laat

dat over aan experts die een concurrerende
prijsstelling koppelen aan een solide garantie
die bovendien wordt ondersteund door

branchevereniging Romazo.”

Warmte buiten houden

Mede door de gestegen energiekosten

is de belangstelling voor zonwering fors
toegenomen. “Met zonneschermen of screens
voor de ramen voorkom je dat een huis in

de zomer tussen de 5 en 9 graden Celcius

of zelfs meer opwarmt”, licht Assies toe. “In
combinatie met nachtventilatie betekent dit

datje fors kunt besparen op de kosten van

METAAL + TECHNIEK | NUMMER 5 2026
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airconditioning of zelfs helemaal geen airco
nodig hebt. Dan verdien je de investeringin
zonwering in een aantal jaren dus gewoon

terug, terwijl je veel comfortabeler woont.”

Innovatie

“Inmiddels heeft ook hightech zijn intrede
gedaan in deze wereld”, zegt Dennis van
Leeuwen, kwaliteitsbeheerder bij Vitrona.
“Automatische bediening via sensoren,
slimme apps op smartphone of tablet, maar
ook spraakbesturing zijn mogelijk. Ook

het ‘meedraaien’ met de zon voor optimale
zonwering is mogelijk. Daarbij kunnen wij
bij de geautomatiseerde systemen—na
toestemming van de klant—ook via internet
inloggen in het systeem. Zo hadden we
laatst een melding dat de bediening van
screens bij een woning haperde. Nadat we
hadden ingelogd konden we de besturing
resetten en opnieuw instellen waarna het
probleem was verholpen. Datis voor de

klant comfortabel, en het scheelt tijd want

rkapping bij een villa.
% oy i 3
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« Zonwering is
gewoon niet sexy,
maar als ze zien dat hier
steeds meer IT bij komt
kijken, zal dat beeld
veranderen »

er hoeft geen servicemonteur naartoe. Ook
kunnen wij preventief werken: op basis van
de feedback van systemen zien wij storingen
vaak al aankomen en kunnen wij tijdig actie

ondernemen om die te voorkomen.”

Mbo-lesprogramma

Vitrona is ook betrokken bij de ontwikkeling van
een door Romazo geinitieerd lesprogramma
op mbo-niveau. Eind mei hebben vijftien

studenten examen gedaan in het nieuwe

keuzevak ‘Plaatsing buitenzonweringen’ dat als
eerste bij het ROC Den Haag wordt gegeven. Van
Leeuwen is één van de experts die betrokken

is bij de ontwikkeling van het lesprogramma.
Daarbij wordt ook samengewerkt met Savantis
die de ROC’s ondersteunt met leermiddelen

en opleidingen. Weinor (fabrikantvan
hoogwaardige buitenzonwering en
terrasoverkappingen, red.) is bij het examen

aanwezig meteen montagekar.

Van Leeuwen is ook één van de examinatoren
en geeft tevens gastlessen aan het ROC. “Met
dit nieuwe keuzevak en de grotere aandacht
die hierdoor binnen ROC’s voor deze sector
ontstaat, hopen we dat er meerjonge mensen
voor een carriére in de zonweringsbranche
gaan kiezen”, aldus Van Leeuwen. “Want het
is best lastig om mensen te vinden voor onze
montage- en serviceafdeling. Zonwering is
gewoon niet sexy, maar als studenten zien
dat hier steeds meer IT bij komt kijken, zal
dat beeld veranderen. Ook het feit dat wij
terrasoverkappingen leveren die op locatie
geplaatst moeten worden, maakt het werken
in ons bedrijf interessant en dynamisch. Maar

dat moeten ze dan natuurlijk wel weten!”

Verdere groei

“We willen groeien binnen het midden- en
topsegment van de markt voor zonwering

en terrasoverkappingen,” zegt Van der Voort
totslot. “Daarbij richten we ons behalve op
particulieren ook steeds meer op de zakelijke
sector, scholen en woningcorporaties. Ook
verwachten we dat architecten, en ook
overheden beter gaan beseffen dat zonwering
al vanaf de start meegenomen moet worden
in een gebouwontwerp. Want zonwering zorgt
nietalleen voor een fraaier en comfortabeler
gebouw, je kunt er vanaf de oplevering direct

energie mee besparen.” www.vitrona.nl



Romazo-branchemanager

Jeroen de Roos
ROMAZ0, SINDS 1923 DE BRANCHEVERENIGING
VOOR ZONWERINGBEDRIJVEN IN NEDERLAND De afgelopen
jaren is het meer dan honderdjarige Romazo flink gegroeid.
“Daar zijn we uiteraard trots op”, reageert branchemanager
Jeroen de Roos. “Wij denken dat deze groei onder andere komt
door de initiatieven die wij samen met onze leden hebben
ontwikkeld. Zo bieden we bijvoorbeeld op verschillende
manieren onderwijs en scholing aan. Voor verkoopmedewerkers
is er de Europees gecertificeerde opleiding ‘Smart Solar Shading
Advisor’ waarbij centraal staat hoe buitenzonwering helpt om
warmte buiten te houden door de combinatie van zonwering
en nachtventilatie. Voor monteurs organiseren wij om de twee
jaar de Monteursdagen waarbij monteurs praktische trainingen
volgen. Denk hierbij aan VCA, NEN 1340 en levensreddend
handelen. Daarnaast is er, zoals Dennis van Leeuwen al vertelde,
het keuzevak ‘Plaatsing buitenzonweringen’ geintroduceerd

waarmee we zorgen voor de opleiding van nieuwe vakmensen.”

De Roos vervolgt: “Wij bieden ook zekerheid aan consumenten”.
Voor klanten van onze leden staat Romazo garant voor 20 procent
van het aanbetalingsbedrag. Ook ondersteunen wij consumenten

bij geschillen met de leverancier waarbij een consument op

kosten van Romazo een
onafhankelijke deskundige
kan inschakelen die helpt bij
bemiddeling. Zo nodig kunnen consumenten terecht bij de

Geschillencommissie Zonwering in Den Haag.”

“Een ander punt is dat we ons inzetten voor betere erkenning van

zonwering”, benadrukt De Roos. “Wij vinden het vreemd dat de
overheid wel subsidie geeft voor bijvoorbeeld warmtepompen
en zonnepanelen, maar nog niet voor zonwering. Dit is vreemd
want zonwering helpt om woningen koel te houden zonder
extra energie te gebruiken. Daarom blijven wij ons inzetten voor

subsidie en meer aandacht voor deze oplossing.”

“Ons streven is om zoveel mogelijk zonweringbedrijven aan
Romazo te verbinden”, zegt De Roos tot slot. “Hoe meer
bedrijven zich aansluiten, hoe sterker wij staan en des te beter
kunnen wij de belangen van de branche behartigen. Op 7
oktobervan ditjaar is onze algemene ledenvergadering tijdens
de Zonwering Expo in Houten. Dat is een ideale combinatie.
Leden kunnen de vergadering bezoeken en daarna op hun

gemak de beurs bekijken.” www.romazo.nl

METAAL + TECHNIEK | NUMMER 5 2026

| 37



Zonder consultant van ontwerp
tot EU-conformiteitsverklaring. ki s e S

CE-assistent zet 25 jaar vakkennis om in een gestructureerde
roadmap die iedere machinefabrikant zelf kan doorlopen.

Vaste prijs per machine

> Bekijk alle mogelijkheden op CE-

CE-assistant
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/) stadlkubelconstruches

Jansen Staalkabels / Alphen a/d Rijn
Officieel partner Jakob Rope Systems
www.jansenstacalkabels.nl

ALTIJD 3D CAD
CAPACITEIT?

Het Allsum portal biedt:

* Een efficiént internationaal CAD-team

* Directe communicatie per project

* Een duidelijke opdrachtstructuur

+ Aansturing vanuit Nederland

Zo wordt engineering
weer voorspelbaar!

Cad-services@allsum.nl

Allsum

Independent consultants Allsum.nl



RECHTGEZET (¥

In opdracht van Office Space by, een fabrikant
van kantoormeubilair, gaat v.o.f. Metamake
metalen onderstellen maken voor modulaire
en verplaatsbare bureaus. Office Space
voorziet een grote afzet en Metamake doet
graag mee. Het bedrijf wil best investeren

in productiecapaciteit en ook voorraden
halffabricaat aanhouden om de voorspelde

aantallen bij te kunnen benen. Wel bedingt hij

We zien steeds vaker dat leden Engelstalige
contracten sluiten, ook als ze zakendoen
met een Nederlands bedrijf op basis van
het Nederlandse recht. Dit is sowieso af
te raden, tenzij je in het contract toelicht
welke Nederlandse juridische termen

je bedoelt met de gebruikte Engelse
termen. Door het gebruik van Engelstalige
contracten, vaak via een Al-chatbot
verkregen, duiken ook vaker teksten op
die gebruikelijk zijn in Angelsaksische
rechtstelsels, zoals de ‘entire agreement’
clausule. Deze tekst is niet per definitie
niets waard, maar voorkomt niet dat
volgens het Nederlands recht rechters
(vooral) kijken naar wat partijen bedoeld
hebben en wat zij van elkaar mochten
verwachten in hun specifieke situatie.

Hou hier rekening mee.

Met vragen over zakelijke contracten kunt
u terecht bij één van de bedrijfsjuridisch

ledenadviseurs via bj@metaalunie.nl.

dat Office Space zijn aan te leggen voorraden
zal afnemen. Office Space gaat hiermee
akkoord, mailt zij terug. Later ontvangt
Metamake een productieovereenkomstin het
Engels om de samenwerking te formaliseren.
Metamake valt niks geks op en ondertekent

het document.

Als een halfjaar later de verkoop tegenvalt,
stelt Office Space de prognoses op nul. Niks
aan te doen, denkt Metamake, en spreekt zijn
klant aan op de afname van zijn voorraden,
zoals afgesproken. Office Space wil dit niet
en steltdit ook niet te hoeven doen. In hun
productieovereenkomst staat namelijk geen
afnamegarantie en wel een zogenaamde
‘entire agreement’ clausule. Die clausule
bepaalt datalle afspraken die erzijn in de
overeenkomst staan. Daarmee zijn andere en
eerdere afspraken, zoals in dit geval over een

verplichte afname, komen te vervallen.

Afnemen en betalen

De rechter die door Metamake wordt
aangezocht om Office Space te veroordelen
om zijn voorraad af te nemen, bekijkt niet
alleen de tekst van de productieovereenkomst,
maar ook de bedoelingen en verwachtingen
van Office Space en Metamake bij het
maken van hun afspraken. Kon Metamake
begrijpen wat de clausule betekende, werd
hij bijgestaan door een jurist? Wilden beide
partijen de afnamegarantie laten varen? Alle

feiten en omstandigheden beziend, oordeelt

BEELD SANDER VAN DER TORREN
TEKST MR. MIRJAM BOS
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de rechter dat ondanks het contract waarin
staat dat uitsluitend wat in het contract staat
zal gelden, niet de bedoeling hebben gehad
om de afnamegarantie te laten vervallen.
Office Space moet daarom de voorraden

afnemen en aan Metamake betalen.

Metaalunie Rechtsbijstand behandelt in deze
rubriek interessante kwesties. Namen en plaatsen
zijn verzonnen, gelijkenissen met personen

en bedrijven louter toevallig. Metaalunie
Rechtsbijstand biedt een geselecteerd netwerk van
deskundige advocaten en een speciaal voor leden
ontwikkelde Mevas-rechtsbijstandverzekering.

Je kunt bij Metaalunie Rechtsbijstand terecht

voor advocaten, octrooigemachtigden, juridische
bedrijfsanalyse, incasso, maatcontracten, algemene

voorwaarden.
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DEFENSIE ZOEKT CAPACITEIT

Nederland investeert de komende jaren
miljarden extra in Defensie. Maar wie gaat

al dat materieel ontwikkelen, produceren en
onderhouden? Volgens nieuw onderzoek van
Koninklijke Metaalunie en MKB-Nederland
ligt een groot deel van het antwoord dichter
bij huis dan vaak wordt gedacht. Duizenden
MKB-maakbedrijven beschikken over kennis,
capaciteit en vakmanschap die nu nog

onvoldoende worden benut.

De oorlog in Oekraine, toenemende geopolitieke
spanningen en de wens om minder afhankelijk
te zijn van buitenlandse leveranciers hebben
defensie hoger op de politieke agenda gezet. Het
kabinet wil dat een groter deel van de defensie-
bestedingen terechtkomt bij Nederlandse en
Europese bedrijven.

Toch blijkt uit de praktijk dat de Nederlandse
MKB-maakindustrie nog maar beperkt
betrokken is bij de defensieketen. Om inzicht
te krijgen in de mogelijkheden liet Company.
info in opdracht van Koninklijke Metaalunie

en MKB-Nederland een datagedreven analyse
uitvoeren. Daarbij werd gekeken naar bijna

16.000 MKB-maakbedrijven.

De resultaten zijn opvallend. Ongeveer 307
MKB-maakbedrijven blijken momenteel directe
leverancier van Defensie te zijn. Daarnaast zijn
ercirca 490 bedrijven die leveren aan bestaande
defensieleveranciers. Maar de grootste
ontdekking zit in het onbenutte potentieel.
Het onderzoek identificeert ongeveer 3.215

bedrijven die qua kennis, technologie en

METAAL + TECHNIEK | NUMMER 5 2026

organisatie sterk lijken op de huidige directe
defensieleveranciers. Daarnaast zijn er nog
eens circa 3.262 bedrijven die vergelijkbaar
zijn met bestaande toeleveranciers in de
defensieketen. Samen gaat het om meer dan
6.000 MKB-maakbedrijven die mogelijk een rol
kunnen spelenin de verdere versterking van de

Nederlandse defensie-industrie.

De kennisis eral

Volgens de onderzoekers lijken de kenmerken
van succesvolle defensieleveranciers sterk

op die van bedrijven die actief zijn in andere
hoogwaardige sectoren, zoals semicon,
healthcare, machinebouw en luchtvaart. Veel
MKB-maakbedrijven beschikken al over de
benodigde kwaliteitsborging, engineering-
kennis, specialistische productietechnieken en
certificeringen. Dat betekent dat Nederland niet
vanaf nul hoeft te beginnen. De industriéle basis
is grotendeels aanwezig. De uitdaging zit vooral
in het beter verbinden van vraag enaanbod.
Bedrijven geven aan dat zij vaak onvoldoende
weten waar Defensie precies behoefte aan heeft.
Welke producten zijn nodig? In welke aantallen?
En op welke termijn? Zonder dat inzicht is het
lastig om investeringen in machines, personeel of
certificeringen te verantwoorden. Ondernemers
hebben behoefte aan meer duidelijkheid over
de toekomstige vraag, zodat zij gericht kunnen

investeren en opschalen.

Nietalleen eindleveranciers
De kansen liggen bovendien niet alleen bij

bedrijven die rechtstreeks aan Defensie

BEELD SANDER VAN DER TORREN

kunnen leveren. Veel MKB-maakbedrijven
kunnen ook instromen als toeleverancier

van bestaande defensiebedrijven of
internationale hoofdaannemers.

Juist deze groep wordt vaak over het hoofd
gezien. Het onderzoek laat zien dater
duizenden bedrijven zijn die beschikken

over relevante bewerkingstechnieken,
engineeringcapaciteit, kwaliteitsborging en
productiekennis om onderdelen, halffabricaten
of specialistische bewerkingen te leveren.
Daarmee kunnen zij een belangrijke schakel
vormen in de opschaling van de defensieketen.
Datisvan groot belang, omdat moderne
defensieprogramma’s bestaan uit complexe
ketens van producenten, systeemintegratoren
en gespecialiseerde leveranciers. Niet ieder
bedrijf hoeft daarom rechtstreeks zaken te
doen met Defensie om toch een belangrijke
bijdrage te leveren aan de versterking van de

Nederlandse defensiecapaciteit.

Voordeur ontbreekt

Naast gebrek aan inzicht ervaren veel
ondernemers dat de weg naar Defensie
moeilijk toegankelijk is. Het rapport
beschrijft verschillende praktijkvoorbeelden
van bedrijven die beschikken over relevante
kennis en capaciteit, maar moeite hebben
om toegang te krijgen tot aanbestedingen
of toeleveringsketens. Ook spelen lange
aanbestedingsprocedures, beperkte
toegang tot financiering en onzekerheid
over toekomstige opdrachten een rol. Voor

veel MKB-maakbedrijven vormen deze
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factoren een drempel om de stap richting
defensiemarkt te zetten. Daar komt bij dat
veel ondernemers aangeven dat er geen
duidelijke voordeur bestaat. Zij weten
vaak niet bij welke organisatie, afdeling of
hoofdaannemer zij moeten aankloppen om
hun kennis en productiecapaciteit onder de

aandacht te brengen.

Samenwerking als sleutel

Volgens Metaalunie en MKB-Nederland ligt
de oplossing niet alleen in meer geld, maar
vooral in betere samenwerking. Het rapport
pleitvoor een duidelijker beeld van de
toekomstige materieelbehoefte van Defensie,
meer langetermijnzekerheid voor bedrijven
en een sterkere rol voor brancheorganisaties
als schakel tussen overheid en bedrijfsleven.

Daarnaast wordt voorgesteld om publiek-

private samenwerkingen op te zetten

waarin Defensie, hoofdaannemers en MKB-
maakbedrijven gezamenlijk werken aan het
opschalen van productiecapaciteit. Hierdoor
kunnen geschikte bedrijven sneller worden
gekoppeld aan concrete opdrachten en
ontstaat meer ruimte om te investeren. Ook
wijzen de onderzoekers op het belang van
arbeidsproductiviteit. Gezien de grote krapte
op de arbeidsmarkt zal opschaling alleen
mogelijk zijn wanneer bedrijven tegelijkertijd
investeren in slimmer produceren,

automatisering en innovatie.

Kans voor economie én veiligheid

Het onderzoek laat zien dat versterking

van de defensieketen niet alleen een
veiligheidsvraagstuk is. Meer betrokkenheid

van Nederlandse MKB-maakbedrijven kan ook

Meer betrokkenheid van Nederlandse MKB-maakbedrijven kan ook bijdragen aan innovatie,
produetiviteitsgroei, werkgelegenheid en strategische autonomie (foto Sander van der Torren).
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bijdragen aan innovatie, productiviteitsgroei,
werkgelegenheid en strategische autonomie. De
kennis, technologie en productiecapaciteit zijn
in ruime mate aanwezig. De uitdaging ligt nu
vooral in het zichtbaar maken van die capaciteit
en het wegnemen van de belemmeringen die
deelname aan de defensiemarkt bemoeilijken.
Voor veel MKB-maakbedrijven ligt daar een

kans die groteris dan ooit.

Stap in de defensiemarkt

Wil je weten of, en welke kansen er liggen
op de defensiemarkt voor jouw bedrijf?
Kijk dan op de speciale webpagina's

over dit thema op www.metaalunie.nl >

Actueel > Stap-in-de-defensiemarkt.




KENNIS MOET JE 00K SR
ONDERHOUDEN

In een dynamische branche groeit de vraag naar goed opgeleide vakmensen
die innovatief durven te zijn. Hogeschool Utrecht biedt werkende professionals
uitgebreide mogelijkheden om hun kennis en vaardigheden te verbreden

met verschillende opleidingen in onder andere Materiaalkunde, Inspectie,
Onderhoud en Projectmanagement.

Onze opleidingen, variérend van mbo-plus, hbo, post-hbo tot masterniveau,
bieden actuele kennis die direct toepasbaar is in jouw werk. Bovendien kunnen
al onze opleidingen op maat in-company verzorgd worden.

WETEN WELKE OPLEIDINGEN ER
ZIJN EN WANNEER 2E STARTEN?
BEZOEK WWW.ENGINEERING.HU.NL
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“lk ga elke dag met plezier naar mijn werk”, zegt
Marcel Schwarte. De constructiebankwerker

werkt sinds 2022 bij Steelerz in Nijverdal, een

specialistin het prefabriceren van leidingwerk

voor cv- en gekoeldwatersystemen. Met zo'n
veertigjaarervaring in de metaal is Marcel
binnen het bedrijf de ‘oude rotin hetvak’ die
niet alleen meewerkt, maar ook jonge collega’s

op sleeptouw neemt.
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Schwarte rolde al vroeg hetvakin. “Na de

LTS heb ik nog twee dagen KMBO (kort
beroepsonderwijs, red.) gedaan. Tijdens een
rondleiding bij Stork dacht ik: die school is

niks voor mij, ik wil gewoon aan het werk.” Hij
begon in de metaalsector en ging er nooit meer
uit weg. Wat hem aanspreekt? “Met je handen
bezig zijn. Dingen maken. Dat blijft mooi.”

Bij Steelerz houdt hij zich vooral bezig met het

samenstellen van het complexere leidingwerk.
“We maken hiervan alles, en eigenlijk is geen
enkel werkstuk hetzelfde. Juist dat maakt het
interessant.” Hij beschikt over alle lasdiploma’s,
maar verder is het vak volgens hem vooral een
kwestie van ervaring. “Lassen leerje door het
veel te doen. Maar het samenstellen —bepalen
watje eerst doet en hoe je iets opbouwt—dat is

het echte vakmanschap.”
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Dat vakmanschap probeert hij over te In die vier decennia zag Schwarte het vak werkplaats maakte, dan is dat mooi. Daar doe
brengen op vierjonge collega’s in opleiding. veranderen. “Vroeger deden we alles met de je hetvoor.” Aan stoppen denkt hij nog niet.
“Ik leer ze dingen die ze op school niet hand. Snijden, slijpen, laskanten maken. Nukomt ~ “Voorlopigvind ik het nog veel te mooi. Misschien
leren. Hoe je iets passend maakt, hoe je het veel al voorbereid binnen en zijn machines veel  wil ik ooit een dag minder werken.” Met een lach:
voorbereidt. Datvind ik mooi om te doen. geavanceerder.” Dat is volgens hem vooral een “Hoewel, Jacco, mijn baas, het waarschijnlijk
De een heeft hetsnellerin de vingers dan voordeel. “Het maakt het werk minder zwaar.” liever heeft dat ik een dag extra ga werken.”

de ander, maar dat geeft niet. Ze moeten Trots zit voor Schwarte niet zozeer in één

vooral vlieguren maken en dan komt de specifiek werkstuk, maar in het totaalplaatje. Ook een metaaltopper in uw bedrijf? Laat het

restvanzelf.” “Als je op locatie ziet dat alles past watje in de ons weten via redactie@metaalunie.nl
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WAT GEBEURT ER ALS EEN BEDRIJF STOPT? EN WAAROM
STEEDS MEER ONDERNEMERS KIEZEN VOOR VEILEN

In Groningen sloot onlangs een distilleerderij die al sinds 1888 actief was. De machines draaiden voor het laatst, de deuren gingen dicht en binnen

enkele weken stond de complete bedrijfsinventaris online. Een situatie die steeds vaker voorkomt in de Nederlandse maakindustrie.

Veel ondernemers krijgen er vroeg of laat mee te

maken: een bedrijf stopt, verhuist, wordt overge-
nomen of kiest een nieuwe koers. Dan blijven ma-
chines en apparatuur achter die niet meer worden

gebruikt, maar wel waarde vertegenwoordigen.

Juist op dat moment is de manier van verkopen
bepalend. Niet alleen voor de opbrengst, maar
ook voor de snelheid en rust waarmee een onder-

nemer verder kan.

Hooghoudtals voorbeeld

Een actueel voorbeeld is de sluiting van distilleer-
derij Hooghoudt. Na de overname door het Franse
drankconcern La Martiniquaise-Bardinet werd
besloten de productie te verplaatsen naar Belgié.

De Groningse locatie sluit daardoor haar deuren.

"Dit soort opdrachten laat zien waar wij als platform voor staan. Een bedrijf met meer dan een eeuw
geschiedenis verdient een zorgvuldige, respectvolle afwikkeling. Veiling maakt dat mogelijk: elk item krijgt
de aandacht die het verdient en de opbrengst is eerlijk omdat de markt de prijs bepaalt.”

Arjen Damminga, directeur Onlineveilingmeester.nl

De inventaris bestaat uit bottelarij- en
distilleerderijmachines, technische installaties,
transportmiddelen, magazijninrichting en
historische objecten. Onlineveilingmeester.nl
begeleidt de verkoop via vier gespecialiseerde

online veilingen.

Herkenbaar in de maakindustrie

Ookin de metaal- en maakindustrie ontstaan regel-
matig overtollige machines. Denk aan bedrijven
dieinvesteren in nieuwe CNC-machines, verhuizen,
worden overgenomen of productie uitbesteden.
Devraagis dan steeds dezelfde: wat is de slimste

manier om die bedrijfsmiddelen te verkopen?

Volgens Onlineveilingmeester.nl biedt een online
veiling uitkomst doordat vraag en aanbod gericht

bij elkaar worden gebracht.

Kansen voor inkopers

Wie wil investeren zonder de nieuwprijs te betalen,
vindt op Onlineveilingmeester.nl een betrouwbaar
alternatief. Hetaanbod varieert van losse machines

tot complete werkplaatsinrichtingen.

“Wij zien het regelmatig: een ondernemer denkt dat zijn machines weinig waard zijn omdat hij er zelf geen
gebruik meer van maakt. Maar zodra de veiling live gaat, blijkt er volop interesse vanuit de markt. De prijs
die uiteindelijk tot stand komt, verrast vrijwel altijd positief.”

Vincent Cools, veilingadviseur Onlineveilingmeester.nl
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Machines die niet meer draaien, leveren niets
op. Maar ze kosten wel.

Voor ondernemers in de maakindustrie die staan
voor een bedrijfsovergang is het de moeite waard
om de veilingoptie serieus te nemen. Niet als laatste
redmiddel, maar als eerste overweging. Meer

weten? Onlineveilingmeester.nl/zelf-verkopen

OVER ONLINEVEILINGMEESTER.NL
Onlineveilingmeester.nl begeleidt verkopers en
kopers bij online veilingen van zakelijke bedrijfs-
middelen. Van losse machines tot complete
bedrijfsinboedels: transparant, ontzorgd en

voor de juiste prijs.

onlineveilingmeester.nl

De Hallen1
9723 TW GRONINGEN
050-8009120
info@onlineveilingmeester.nl

www.onlineveilingmeester.nl

B OHLINEVEILINGMEESTER, NL




BIBUS

Mechatronica die beweegt, stuurt en verbindt.
Gasveren, actuatoren, joysticks, koppelingen en sensoren voor elke uitdaging!
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MECHATRONICA

e aandrijven

e dempingstechniek
e sensor- en schakeltechniek

e robot accessoires

@ sales@bibus.nl @ 0252433733 www.bibus.nl
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