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“EEN GOED RENDEMENT BEHALEN IS 
BELANGRIJKER DAN SNEL GROOT WORDEN”

We hebben kennis gemaakt met Arie en er 
was een belangrijke klikfactor. We zijn gaan 
sparren met elkaar, waarbij ook Harm Bakker, 
die zich nog uitstekend kon verplaatsen in 
hoe met export te beginnen, en Henry van 
der Kamp een belangrijke rol hebben ver-
vuld. Lang verhaal kort gemaakt: Arie heeft 
een indrukwekkende export opgebouwd. 
Stapje voor stapje. Zijn ervaringen, zijn aan-
pak, zijn leermomenten volgen hieronder.

Toen Fenedex het traject in ging met Arie, 
had hij de hoop dat Fenedex met het ‘ei van 
Columbus’ zou komen en hem een vastom-
lijnde strategie zou geven waarmee export 
succes verzekerd was. Al snel werd duidelijk 
dat dit ‘ei van Columbus’ niet bestaat. Ieder 
product heeft immers een eigen aanpak, 
markten verschillen van elkaar en de export-
strategie is ook afhankelijk van de fase 
waarin je bedrijf zich bevindt.

Het besef dat export er niet even bij kan wor-
den gedaan kwam ook al snel en dit leverde 
voor Arie het eerste grote dilemma op. Moet 
ik mensen aannemen? Viavac had tot op dat 
moment geen personeel, Arie deed alles zelf. 
Personeel aannemen heeft grote consequen-
ties voor je bedrijf. Hoe groter de organisatie 
wordt hoe meer verantwoordelijkheden erbij 
komen en hoe belangrijker communicatie 
wordt. Daarnaast moeten de plannen en 
ideeën die je in je hoofd hebt worden gedeeld 
en op papier worden gezet. Maar operatio-

nele support was onontbeerlijk voor Viavac en 
Arie besloot personeel aan te nemen. Anno 
2010 heeft het bedrijf 10 werknemers en is er 
een nieuw pand betrokken waarmee geantici-
peerd wordt op verdere groei.

landenselectie 
Natuurlijk moest er ook besloten worden 
welke markten betreden zouden worden. 
Buurland Duitsland lijkt voor veel starters de 
logische eerste stap, maar Viavac besloot 
Frankrijk te gaan bewerken. Op de Duitse 
markt was de concurrent heel sterk aanwe-
zig, Viavac zou zich deze markt in moeten 
knokken. In Frankrijk had de concurrent 
echter nog geen groot marktaandeel en was 
dus veel aantrekkelijker. Nog steeds werkt 
Viavac volgens hetzelfde landen principe: 
“Niet direct land veroveren als er elders 
nog terrein braak ligt”. De wereld is groot en 
er zijn nog genoeg interessante gebieden 
waar een marktentree niet bemoeilijkt wordt 
door een sterke positie van de concurrent. 
De marktentree van Viavac wordt natuurlijk 
niet geheel bepaald door de aanwezigheid 
van concurrenten. Er wordt ook gekeken 
naar de hoeveelheid bouwprojecten en de 
mate waarin met panelen gewerkt wordt. 
Kortom er wordt marktonderzoek gedaan, dit 
hoeven geen dikke rapporten te zijn, maar er 
moet wel een beeld zijn van de markt waar 
je heen wilt. Tenslotte is het belangrijk niet 
teveel tegelijkertijd te willen doen en niet te 

starten met export: 
hoe doe je dat?

De een zegt: gewoon doen! De ander wikt en weegt, twijfelt, 
gaat bijna ten onder aan het ‘huiswerk’. Wat is nu de gulden 
middenweg? Wij spraken met Arie de Groot tegen wie in 
2003 werd gezegd: je moet gaan exporteren!

Fenedex kreeg van Fenedex-lid Harm 
Bakker het signaal dat hij op een beurs in 
Parijs Arie de Groot ontmoet had. Hij was on-
der de indruk van zijn product, vacuüm hijs- 
en keergereedschappen, en ervan overtuigd 
dat het exportpotentie had. Ook Arie wilde 
naar het buitenland maar was wel zoekende 
naar hoe hij exporteren moest aan pakken.
Fenedex zag in het op weg helpen van Arie 
een uitdaging. Onze ervaring was immer het 
ondersteunen van bedrijven/mensen bij het 
verder ontwikkelen en inhoud geven van 
export-/internationale ambities, maar eigen-
lijk stonden we nimmer aan het allereerste 
begin. Hoe start je met export?

Arie de Groot

“ IK HOOPTE DAT FENEDEX HET 
‘EI VAN COLUMBUS’ ZOU HEBBEN.’
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