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B ij hoge uitzondering
reisde Ties Coolen afge-
lopen maand eens niet
naar China op en neer.
Huize Coolen in Oss

verwelkomde namelijk een twee-
de kind; na een jongen nu een
meisje. De 29-jarige vader was dan
ook meer dan gebruikelijk te vin-
den op het Nederlandse kantoor
van Coolen Trading China in Den
Bosch. Overigens niet meer dan
een kantoorverdieping, want het
echte coördinatiecentrum zit in
Shanghai. In Den Bosch delen de
3 tot 4 medewerkers van Coolen
Trading China de ruimte met de
19 medewerkers van Coolen Exper-
tise. Het is het bedrijf van broer
Klaas, dat contra-expertise doet
voor verzekerden bij brandschade
en werd opgericht door hun vader
Anton. Overigens nooit met het
idee dat een van de kinderen het
over zou nemen. Totdat hij negen
jaar geleden een hartinfarct kreeg
en Klaas alsnog de zaak kwam ver-
sterken. Na een tweede infarct
staat ‘de oude heer’ er volgens Ties
‘nog een beetje boven’, maar run-
nen de twee broers in principe de
familieholding.
Al op achtjarige leeftijd zou Ties
Coolen tegen zijn moeder gezegd
hebben dat hij naar China wilde.
Voor zover zijn eigen herinnerin-
gen teruggaan, kan hij beamen dat
er inderdaad altijd een bijzondere
aantrekkingskracht van het land
op hem is uitgegaan. Hij studeerde
‘small business’ in Haarlem, kwam
in contact met een bedrijf dat
hem mee naar China nam en bij
aankomst in Shanghai was hij met-
een verkocht. Hij ging er ook di-
rect aan het werk. Eerst als agent
voor een fabriek die producten wil-
de slijten in het buitenland. Niet
veel later draaide hij de zaak om
en ging hij aan de slag voor bedrij-
ven die zaken willen doen in Chi-
na. Hij huurde een kamer van een
kennis, nam parttime een Chinees
in dienst en verdiende een aardige
boterham. Maar een goede boter-
ham was volgens de jonge onder-
nemer niet goed genoeg. Hij stelde
een nieuw team samen, registreer-
de het bedrijf in Shanghai en
Hong Kong (‘flinke kosten voor
een starter’) en werd actief als im-
porteur voor westerse onderne-

mingen. Inmiddels heeft hij er 4
vestigingen, twee projectmanagers
en 24 medewerkers die het hele in-
koopproces voor hun rekening ne-
men. Dat neemt niet weg dat hij
soms toch nog voor ‘de meest klei-
ne order’ zelf naar een fabriek af-
reist om met eigen ogen het pro-
ductieproces te aanschouwen. Een
deel van het personeel studeerde
in het westen. Ze spreken allemaal
Chinees en Engels en verdienen
volgens Coolen goed. Daarmee
voorkomt hij ook dat ze gevoelig
zijn voor omkoping.
Ties Coolen bleef bijna 5 jaar in
China wonen. Het werd een uiter-
mate leerzame periode waarin hij
de basis voor zijn succes legde. Im-
porteren is zijn core-business. „Ver-
kopen kunnen mijn klanten goed.
Wij zijn goed in alles rondom im-
port. Dat kan alleen als je daar zit.
Je moet een kantoor hebben, de
mensen in de ogen kunnen kijken
en relaties opbouwen.”

Wie zijn uw klanten?
Dat varieert van mkb-er tot multi-
national. Alle bedrijven die in Chi-
na een product willen laten ma-

ken en dat zijn er honderden. Som-
mige zijn al 9 jaar klant, andere in-
cidenteel. De fijnste klanten zijn
degenen die óf te klein zijn om
het zelf te doen óf hun neus gesto-
ten hebben óf weten dat inkoop in
China een specialisatie is. Dege-
nen die er al actief zijn geweest
hoeven we niet meer uit te leggen
dat het om een andere wereld, een
andere cultuur gaat.

Wat willen ze van u dat ze zelf niet
kunnen?
Eigenlijk willen Nederlandse be-
drijven het liefst zelf het wiel uit-
vinden. Ze willen het gevoel heb-
ben bij de bron in te kopen. Als ze
daarvoor een eigen agent hebben,
moeten ze dat zo houden. Maar
als ze problemen hebben met le-
vertijden en kwaliteit - en dat heb-
ben ze - dan bieden wij hun bege-
leiding en controles. Daarvoor heb-
ben we anderhalf jaar geleden
Quality Control China opgericht
en dat loopt heel goed. Voor ande-
re klanten doen we het hele tra-
ject van opstart, selectie produ-
cent, kwaliteitscontroles, transport
tot levering voor de deur. Dat hele

proces leggen we vast, inclusief fo-
toreportages. We blijven de men-
sen namelijk wel het gevoel geven
dat ze het zelf doen. In feite ne-
men we alle sores uit handen.

Hoe vind je in het enorme aanbod
van producenten in China de beste?
We beginnen via lokale beurzen,
internet en bestaande contacten
met een groslijst van zo’n 20 tot
30 bedrijven. Dat selecteren we te-
rug naar tien en die fabrieken
gaan we persoonlijk bezoeken.
Blijft er een top drie over die we
voor de klant vastleggen in een of-
ferte . De klant betaalt ons een ver-
goeding voor de research waarin
we het kaf van het koren scheiden.
De vergoeding is niet kostendek-
kend en levert eigenlijk pas bij her-
haalde offertes geld op. We vragen
het omdat je ook goudzoekers
hebt. Die laten je twee tot drie
maanden onderzoek doen om ver-
volgens te zeggen dat het niet haal-
baar is.

Hanteert u bij die selectie nog be-
paalde referentiekaders?
Het is handig om te kijken aan

wie een producent al levert. Aan
Europa? Dat is oké. Aan de VS
idem dito. Als ze zeggen ook te le-
veren aan Japan dan weet ik nage-
noeg zeker dat het bedrijf aan de
kwaliteitseisen voldoet.

Als de kwaliteit toch niet goed is, is
het dan einde verhaal?
Nee, soms zijn er door de snelle
groei zoveel personeelswisselingen
in een bedrijf geweest dat de kwali-
teit erop ingeboet heeft. Maar dan
gaan we echt niet meteen weg. In
China geef je iemand altijd twee
kansen. Ze leren er namelijk heel
erg snel.

Ook in het meedenken over oplossin-
gen?
Jawel, maar wij worden vaak niet
van harte ontvangen als de order
al klaar is voor verscheping en wij
nog een laatste controle komen
doen. Dan zijn wij namelijk de eni-
gen die nog roet in het eten kun-
nen gooien. De steekproeven doen
we overigens zelf en dus niet vol-
gens de selectie van de fabriek.
Vooraf vragen wij de klant waarop
we moeten controleren. Die weet
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Hij is pas 29 jaar, maar
toch is Ossenaar Ties
Coolen al negen jaar actief
met zijn bedrijf in China.
De Chinaspecialist is sinds
juli 2010 tevens voorzitter
van de BIZ, de Brabant
Zeeuwse sociëteit voor
Internationaal Zakendoen.

‘In China geef je iemand twee
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door Maarten van de Rakt
foto René Manders

Spelenderwijs rolde Peter Bijvelds
het ondernemerschap in.
,,Mijn vader was Datsun- en later
Nissan-dealer in Erp. Toen ik zes-
tien was, importeerde ik al nieuwe
auto’s uit Italië. Met die lage lire
was dat heel interessant voor con-
sumenten. Wat ik doe, kun je niet
op een school leren. Ik heb snel de
echt noodzakelijke dingen opge-
pikt uit de praktijk. Voor mezelf
had ik geen betere weg kunnen
gaan. Ik heb het maximale er uitge-
haald.’’
Andere talenten zijn pianospelen
en rallyrijden.
,,Ik deed autotechniek en conserva-
torium. Rallyrijden ging me rede-
lijk goed af en pianospelen ook
wel. Vroeger speelde ik anderhalf
uur per dag, dat kan nu niet meer.
Of je nou een ralleyproef rijdt of
een sonate van Beethoven speelt,
je moet het vlekkeloos doen. An-
ders speel je vals of vlieg je uit de
bocht, zeker als je op de grens van
het kunnen van materiaal en om-
standigheden rijdt.’’
De grens opzoeken, dat klinkt als
ondernemen.
,,Het is de kunst om heel hard te
rijden en niet uit de bocht te vlie-
gen, ook als ondernemer. Ik ben al-
tijd zeer bedachtzaam, maar neem
behoorlijke risico’s. Als ik ergens
in geloof, dan ga ik er meer dan
100 procent voor. Om zo’n impor-
teurschap op te zetten heb je be-
hoorlijk veel middelen nodig. Ge-
lukkig had ik met de parallelim-
port goed verdiend. En ik heb de

familie Van der Valk achter me
staan, die een belang in het bedrijf
heeft. Dat komt via mijn ex-vrien-
din, een dochter van Gerrit van
der Valk.’’
Een neus hebben voor kansen is
noodzakelijk.
,,Het klinkt zo arrogant om dat
van jezelf te zeggen. Laat ik een
voorbeeld geven. Wij waren de
eerste die nieuwe Volkswagens en
BMW’s exporteerden naar Enge-
land. Veertig procent goedkoper.
Zette ik een advertentie in de Sun-
day Times, raakte de telefoonlijn
in Erp overbelast. Daarna bleef de
fax maar lopen.’’
China diende zich aan.
,,Met Joep van den Nieuwen-
huyzen ben ik erheen gegaan. Hij
heeft daar als adviseur van de pro-
vincie Jiangxi goede contacten. Ik
dacht: alles komt uit China en
waarom zou dat met auto’s niet
kunnen? Daar is gewoon markt
voor en zo ben ik erin gestapt.’’
De eerste Landwind arriveerde in
2005 in Europa. De crashtest was
een enorme tegenslag.
,,Bij de introductie op de IAA in
Frankfurt stonden mensen letter-
lijk de hele dag in de rij. Misschien
was het ook wel te mooi om waar
te zijn. De hele pers kwam voor-
bij. Toen dat filmpje opdook van
een test van ADAC, kwamen ze
nog eens langs voor een reactie op
die test. Toen hebben we gezegd,
we gaan niet in discussie of met
modder gooien, maar we trekken
ons terug. We ontwikkelen een
compleet nieuwe auto voor de Eu-
ropese markt. Niet dat het langs
me afglijdt, maar ik heb er niet
wakker van gelegen. Ben juist al-
leen maar scherper geworden.’’
Vastgehouden is aan de gebutste
naam Landwind.
,,Dat hebben we bewust gedaan.
We zeiden: oke, de Landwind was
niet zo slecht als toen naar buiten

is gebracht, maar daar willen we
niet teveel over uitwijden. We heb-
ben geleerd van onze fouten, we
weten dat het beter kan, dus gaan
we voor de volledige Europese
typegoedkeuring. En dan komen
we pas terug. Daar hoeven we niet
een andere naam aan te hangen.’’
Landwind leek wel van de aardbo-
dem verdwenen.
,,We zijn in alle rust gaan werken
om alles voor elkaar te krijgen. Al-
lereerst het model, met Italiaans
design en veel Duitse techniek he-
lemaal gericht op de Europese con-
sument qua veiligheid, emissie en
comfort. De fabriek moest aan al-
lerlei eisen voldoen om voor de
Europese markt te mogen produce-
ren. De goedkeuring van de auto
gaat gepaard met honderden tests
die allemaal onder toezicht goed
moeten worden afgewerkt.’’
Het komt uiteindelijk goed, ook
met het vertrouwen van de consu-
ment.
,,Zeker weten. Anders zou ik er
acuut mee stoppen. Zonder een
commercieel verhaal op te willen
hangen, zeg ik dat geen auto op
kan tegen de CV9 qua prijs en
kwaliteit. We kosten de helft van
concurrenten als Opel Zafira en
Renault Scenic. Geloof me, bin-
nen tien jaar hebben Chinese fa-
brikanten een behoorlijk markt-
aandeel in Europa.’’
Over tien jaar heeft Landwind zich
hier in de top-20 genesteld.
,,Dan rijden er heel veel auto’s
rond in Europa, hoop ik. Je moet
niet te hoog van de toren blazen.
Later is dat allemaal gebakken
lucht. Daar doe ik niet aan mee. Ik
wil zorgen dat ik mijn zaken voor
elkaar heb. Klinkt misschien afge-
zaagd, maar ik wil tevreden klan-
ten hebben en dan komt de rest
vanzelf. Gewoon doorbouwen,
land voor land, met twee voeten
op de vloer.’’

Peter Bijvelds: ,,We hebben geleerd van onze fouten.’’

het beste hoe het zit met specifie-
ke maten, materialen, dikte etc.
Als blijkt dat er iets niet goed is of
een bepaald percentage wijkt af
van het afgesprokene, dan zullen
we het in overleg met de klant
moeten oplossen. Dan kan varië-
ren van opnieuw in productie ne-
men tot het bedingen van kortin-
gen of cancellen van de order.

Is de prijs altijd doorslaggevend bij
de keuze voor China?
Voor de meesten wel. Maar het is
niet terecht dat het land bekend
staat als productieland waar kwali-
teit niet het sterkste punt is. Ze
kunnen hele mooie dingen maken
als je er maar voor betaalt. De ver-
houding prijs/kwaliteit bestaat
daar ook. Ik wil daarom altijd voor-
af de verwachtingswaarde van de
klanten weten. Wanneer zijn ze te-
vreden? En hoeveel goedkoper wil-
len ze het en wat is reëel?

Er zijn ook bedrijven die hun produc-
tie weer terughalen?
Begrijpelijk als dat te maken heeft
met snelheid, de voorraad die je
moet aanhouden en het feit dat je
gebonden bent aan voorfinancie-
ring en grote aantallen. Over het
algemeen duurt de productie 30
dagen en de zeevracht nog vier tot
vijf weken.

Is kopiëren er nog steeds volkssport
nummer 1?
Ach, de Chinezen hebben daar
een andere kijk op dan wij. Een
Chinees ziet kopiëren als een com-
pliment. Waarom iets namaken
als het niet goed is? Voor het na-
maken kun je overigens vaak beter
bij ze terecht met het product zelf
dan met een werktekening.

Chinezen staan bekend om het op-
zuigen van kennis. Hoe ver ga je als
Nederlands bedrijf?
Ik vind dat bedrijven de kennis
hier moeten houden. Daar staat of
valt je bedrijf mee. We zouden
zelfs moeten proberen de vele Chi-
nese studenten hier te houden.
Hier bouwen ze al hun kennis op
om vervolgens terug te gaan. Zo
chauvinistisch zijn ze wel.

Is uw leeftijd een voor- of nadeel bij
het zaken doen in China?
Mensen met grijze haren hebben
in eerste instantie meer aanzien,
maar ik heb heel veel geïnvesteerd
in relaties toen ik daar woonde.
Leeftijd is nu geen belemmering
omdat ik niet in een bepaalde lijn
van denken zit.

Moet u inmiddels niet ook naar Viet-
nam?
Ik ben er een paar keer geweest en
ik sluit op termijn Vietnam niet
uit. Ze kunnen nu nog niet de
kwaliteit leveren van China. Dat
houdt mijn eerste voorkeur. Ik
moet namelijk ook een bepaalde
affiniteit en liefde met het land en
de mensen hebben. Met India heb
ik dat bijvoorbeeld niet.

Hoe zit het met uw expansiedriften?
Ik denk over een jaar of vijf ons
controlebedrijf ook buiten Neder-
land uitgerold te hebben.

Wat is uw beste moment van de
dag?
‘s Morgens om 6 uur, half 7 wan-
neer ik rechtstreeks met China
kan communiceren en veel moet
schakelen.

U bent nu voorzitter van de BIZ.
Wat verandert er?
Het moet dé club worden voor
Brabant en Zeeland op gebied van
im- en export. De bijeenkomsten
scoren altijd al goed, maar we wil-
len ze optillen naar een hoger en
spannender level. We gaan het net-
werk ook interactief maken en
aantrekkelijker voor startende on-
dernemers. Kortom: gewoon even
met de tijd mee.

Peter Bijvelds (32) is heilig
overtuigd van de opmars
van Chinese auto’s.
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Ties Coolen: ,,De BIZ moet dé club wor-
den voor Brabant en Zeeland op gebied
van im- en export. We willen de bijeen-
komsten optillen naar een hoger en
spannender level.’’

Nieuwe ronde, nieuwe kansen
voor importeur Peter Bijvelds

e kansen’


