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Woord vooraf

	 It takes time to learn to cherish Britain’s little annoyances, the slam-door trains, 

luke-warm flat beer, and the far-too-early ‘last order please’ in the pub… 

... is de ervaring van Peter de Waard, jarenlang correspondent voor de Volkskrant in 

Londen. Zo is ook de ervaring van vele andere Groot-Brittannië-gangers. Peter de Waard 

schreef over zijn Britse ervaringen het boek ‘Een eigenzinnig Koninkrijk, cultuurwijzer 

voor het Engelse leven’. We kunnen u dit boekje van harte aanbevelen. Om de Engelse 

zakencultuur wat meer eigen te maken als voorbereiding op uw eerste stappen in het 

Verenigd Koninkrijk, is het boek een prima voorzet.

De Britten liggen ons wel en dat gevoel is wederzijds. We hebben in tijden van oorlog vaak 

zij aan zij gestaan, hebben gerespecteerde koningshuizen, waar soms veel om te doen is. 

We kennen ook vaak dezelfde zelfspot en lachen om elkaars humor. Dat schept een band 

en ook wederzijds respect. Verschillen in omgang en cultuur worden over het algemeen 

geaccepteerd en ook de sterke punten van elkaar worden gewaardeerd. 

De Britse zakencultuur kent zo zijn eigenaardigheden. Dit zorgt ervoor dat buitenlandse 

ondernemers nog al eens voor verrassingen komen te staan. Zo stellen Britten zich over 

het algemeen wat behoudender op dan bij ons gebruikelijk is. Ze lijken niet erg in voor 

verandering en drukken zich ook wat genuanceerder uit. That’s interesting en Quite good 

betekenen in onze optiek vrij goed, maar voor een Brit waardeloos, maar we maken er 

geen woorden over vuil. Nuanceverschillen die u als Nederlander wel moet opvangen, 

om niet te vroeg te juichen en te stranden in een nutteloze zakelijke missie. Het loont 

de moeite om de Britse zakencultuur te doorgronden… of, zoals kenners adviseren: leer 

de Britse werkethiek, de wandelgangencultuur, het er continu omheen draaien als ze iets 

niet willen, de soms verraderlijke glimlach en ook de typische zelfspot kennen, dan is het 

prima zakendoen met de Britten.

Met dit boekje helpen we u graag op weg. Naast een beknopte opsomming van de feite-

lijke ins en outs van het zakendoen in het Verenigd Koninkrijk, laten we een zestal onder-

nemers aan het woord die u zijn voorgegaan in het Verenigd Koninkrijk. Stuk voor stuk 

ervaringsdeskundigen met een eigen verhaal en vaak eigen creatieve oplossingen voor een 

ervaren knelpunt in de omgang, opvatting of communicatie. 

Heeft u zich wat meer verdiept in het Verenigd Koninkrijk en bent u van mening dat u 

met de verschillen in zakelijke cultuur kunt omgaan, dan moet u er beslist voor gaan. 
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Want het Verenigd Koninkrijk is ook een heerlijk land om zaken te doen. Daar zijn alle 

ondernemers in dit boekje en velen met hen het over eens. Geprezen worden de weldadige 

lunches, de vriendelijke mensen, de pubs en de enorme passie voor sport en dan vooral 

cricket. In de zakelijke omgang is een woord een woord. Daarin overtreffen de Britten ons. 

Je kunt op ze bouwen en met ze lachen. Het Verenigd Koninkrijk biedt verder een interes-

sante markt, met een sterke pond en zestig miljoen consumenten. En bovendien heeft het 

land een interessant aanbestedingspakket in het kader van de Olympische Spelen 2012. Dit 

alles biedt volop kansen voor Nederlandse ondernemers. Ons advies: benut uw kansen.

Wij wensen u veel leesplezier en vooral goede zaken in het Verenigd Koninkrijk!

Loek Hermans    Han de Ruiter

Voorzitter MKB-Nederland   Directeur MKB ABN AMRO

Het Verenigd Koninkrijk Kansen aan de overkant maakt 

deel uit van een reeks boekjes over internationaal 

ondernemen in het mkb. De boekjes worden uitgegeven 

door MKB-Nederland en ABN AMRO in samenwerking 

met de EVD, agentschap van het Ministerie van Economische 

Zaken. Wilt u weten welke ublicaties er in deze reeks verschenen 

zijn en bent u geïnteresseerd in één van de andere publicaties, 

dan kunt u deze bestellen via www.internationalehandel.mkb.nl 

of downloaden via de website van ABN AMRO, 

www.abnamro.nl/internationaal. 



544

Belfast

Glasgow



55

London

Belfast

Glasgow

Liverpool
Manchester

Cardif

Birmingham



7

Een kennismaking met het Verenigd Koninkrijk
  

Basisgegevens Verenigd Koninkrijk

Oppervlakte:			   244.100 km2 		

					     (Nederland 

					     41.864 km2)

Hoofdstad: 			   Londen

Tijdverschil met Nederland:			   -1 uur	

Bevolkingsaantal: 			   60,6 miljoen (2006)

Bevolkingsgroei:			   0,6 procent per jaar 	

					     (2006)

Regeringsvorm:			   Parlementaire  

					     monarchie

Staatshoofd:			   Koningin Elizabeth II

Taal: 				    Engels, Welsh en 		

					     Gaelic

Religie: 				    Protestants

Munteenheid:			�   Pond (1 pond = 1,475 

euro (koers 28  

augustus 2007)

Het Verenigd Koninkrijk dankt haar naam aan het samengaan van Engeland met 

Wales (1542), Schotland (1907) en daar kwam in 1901 Ierland bij. Dat alles is vast-

gelegd in the Act of Union. In 1921 heeft de huidige republiek Ierland zich hiervan 

afgescheiden. Koningin Elizabeth II is sinds juni 1953 staatshoofd van het Verenigd 

Koninkrijk. Zij is ook staatshoofd van de meeste landen die deel uitmaken van het 

Britse Gemenebest, het losse samenwerkingsverband van landen die in het verleden 

deel uitmaakten van het Britse koloniale imperium. Met een korte onderbreking 

tussen 1649 en 1660 (toen Engeland een republiek vormde onder Cromwell) bestaat 

de monarchie sinds 1066. Als staatshoofd heeft Koningin Elizabeth de bevoegdheid het 

parlement te ontbinden, ze ondertekent wetten en verdragen en kan oorlogsverklarin-

gen uitspreken.
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Regering

In de praktijk wordt het landsbestuur in het Verenigd Koninkrijk uitgeoefend 

door de regering, die steunt op een meerderheid in het parlement. Sinds mei 1997 

is de Labour Party aan het bewind, eerst onder Tony Blair en sinds juni 2007 

onder Gordon Brown. De volksvertegenwoordiging, the Parliament, kent twee 

Kamers (Houses): het Lagerhuis (House of Commons) en het Hogerhuis (House 

of Lords). Het Lagerhuis bestaat uit 659 leden. Die worden niet zoals in 

Nederland via een landelijke verkiezing gekozen, maar volgens een districtenstel-

sel. Daarmee zou de band met de kiezer in het district sterker zijn, dan met lan-

delijke kandidaten. Het Lagerhuis is vergelijkbaar met de Nederlandse Tweede 

Kamer. Het heeft wetgevende bevoegdheden en controleert het beleid van de 

regering. Het 1272 leden tellende Hogerhuis bestaat uit edellieden (van wie 

slechts een gedeelte actief is), 26 hoge geestelijken en 26 leden met juridische 

bevoegdheden. De taak van het Hogerhuis is het controleren en amenderen van 

wetgeving van het Lagerhuis. Hierin schuilt een verschil met de Nederlandse 

Eerste Kamer, die niets mag veranderen aan een wetsvoorstel. In de praktijk 

worden de zittingen van het Hogerhuis slechts door zo'n 380 leden bijgewoond, 

voornamelijk door gekozen edellieden die echt in de politiek zijn geïnteresseerd.

Het politieke partijensysteem, dat al sinds de 18de eeuw bestaat, is een belangrijk 

element voor de werking van de Britse democratie. Er zijn twee politieke blokken: 

de Conservatieve partij en de Sociaal-democratische Labour partij. Er zijn ook 

kleinere partijen, zoals de Liberale partij. In de meeste districten maken de kandi-

daten van de grote partijen de dienst uit, Een systeem van vrije registratie voor 

politieke partijen werd in 1998 ingevoerd.

Regionaal bestuur

Het regionaal- en lokaal bestuur in het Verenigd Koninkrijk wordt hoofdzakelijk 

uitgeoefend door 64 county councils en 484 district councils. Een hoger echelon 

vormen de elf regio's, maar deze hebben slechts een administratieve functie. 

Zowel wat betreft benaming, structuur als functie zijn er aanzienlijke verschillen 

tussen de lokale organen. Zes agglomeraten, waaronder Groot Londen en Groot 

Manchester, vormen een soort stadsgewest (metropolitan counties) met aanzien-

lijke bevoegdheden. Hoewel Noord-lerland constitutioneel gezien een apart 

landsdeel is, maakt het in bestuurlijk opzicht deel uit van het Verenigd 
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Koninkrijk. Ook Wales en Schotland hebben een enigszins bijzondere positie. Er 

zijn aparte ministers voor Wales, Schotland en Noord-lerland. 

Het Verenigd Koninkrijk heeft daarnaast 14 overzeese gebieden en drie Crown 

Dependencies (kroonkoloniën). Onder de overzeese gebieden vallen onder andere 

Bermuda, de Falklandeilanden en Gibraltar. De drie kroonkoloniën zijn het 

eiland Man in de Ierse Zee en de Kanaaleilanden Jersey en Guernsey. Het 

Verenigd Koninkrijk behartigt voor deze gebieden wel de belangen op het gebied 

van defensie en buitenlandse zaken, maar wetgeving van de Europese Unie is over 

het algemeen niet van toepassing op deze eilanden.

Economische ontwikkelingen in het Verenigd Koninkrijk

Enkele handelsgegevens op een rij: 

•	 �In 2006 bedroeg het bruto binnenlands product (BBP) van het Verenigd 

Koninkrijk 1.902 miljard euro (1.290 miljard pond), een groei van 2,8 procent 

ten opzichte van 2005. 

•	 �Dit betekent een BBP per hoofd van de bevolking van 31.602 euro  

(21.425 pond 2006).

•	 �Het Verenigd Koninkrijk had in 2006 een handelstekort van ruim 85 miljard 

euro (58 miljard pond). Dit tekort doet zich al jaren voor, met uitzondering 

van de periode 1980 - 1982. De stijging van de olieprijzen resulteerde in deze 

periode in een fikse toename van de inkomsten uit export.

•	 �Verwacht wordt dat het handelstekort in 2007 zal stabiliseren en in 2008 zelfs 

zal afnemen, als gevolg van de zwakker staande pond.

•	 �De totale uitvoer uit het Verenigd Koninkrijk bedroeg in 2006 447,9 miljard 

euro (243 miljard pond), een stijging van 15,5 procent ten opzichte van 2005. 

•	 �De totale invoer bedroeg in 2006 492,3 miljard euro (301 miljard pond), een 

stijging van 13 procent ten opzichte van 2005.

•	 �Voornaamste handelspartners van het Verenigd Koninkrijk zijn voor zowel in- 

als uitvoer: de VS, Duitsland, Frankrijk, Ierland en Nederland.

•	 �De uitvoer uit Nederland naar het Verenigd Koninkrijk bedroeg in 2006 naar 

schatting 30,2 miljard euro.

•	 �De invoer in Nederland uit het Verenigd Koninkrijk bedroeg in datzelfde jaar 

naar schatting 24,2 miljard euro. 
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Economie

Het Verenigd Koninkrijk is de vijfde grootste economie in de wereld. Evenals 

landen als België en Nederland heeft het één van de meest open economieën ter 

wereld. In de jaren negentig voerde de regering een streng economisch beleid met 

als doel de inflatie zo laag mogelijk te houden en de overheidsuitgaven te beper-

ken.	Dit	beleid	wierp	zijn	vruchten	af.	In	de	periode	1993-2004	groeide	de	

economie	gemiddeld	met	3	procent.	In	2005	was	er	even	een	terugslag	met	een	

economische	groei	van	slechts	1,8	procent,	maar	in	de	jaren	daarna	herstelde	de	

economie zich weer.

Economische indicatoren 2002-2007

  bnp  bnp groei Rentetarieven Inflatie op basis van   

     verbruiksgoederen

  (x miljard pond) (percentage) (percentage) (percentage)

2002	 1055,8	 2,1	 4,00	 1,3

2003	 1118,2	 2,8	 3,75	 1,4

2004	 1184,3	 3,3	 4,75	 1,3

2005	 1234,0	 1,8	 4,50	 2,0

2006	 1299,6	 2,8	 5,00	 2,3

2007*	 n/a	 2,8	 6,00	 n/a

  Bron: Economist Intelligence Unit 2007 *2007: Schatting

De	verwachting	is	dat	de	economische	groei	in	2007	en	2008	op	hetzelfde	niveau	

zal	blijven,	respectievelijk	2,8	procent	en	2,7	procent.	De	lonen	zullen	gematigd	

stijgen en de werkloosheid zal afnemen. Ondanks deze positieve prognoses zal de 

Britse consument wel minder te besteden gaan krijgen als gevolg van onder andere 

de stijgende rente en daarmee samenhangende hogere woonlasten. Maakten de 

woonlasten	in	2003	nog	11	procent	van	het	bruto	inkomen	uit,	in	2007	is	dit	

percentage al gestegen naar 20 procent. 

In	maart	2007	bedroeg	de	inflatie	(gebaseerd	op	Consumer	Price	Index)	

3,1	procent.	Dit	was	ruim	boven	de	door	de	overheid	gestelde	grens	van	2	procent.	

De hoge inflatie is vooral het gevolg van flinke stijgingen van de energieprijzen en 

de prijzen van voedingsmiddelen.

Het Verenigd Koninkrijk heeft een aantrekkelijk investeringsbeleid voor buiten-

landse	bedrijven.	Op	dit	vlak	presteert	het	land	dan	ook	opmerkelijk	goed.	In	2006	
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groeiden de bruto investeringen met 8 procent. Het Verenigd Koninkrijk is vooral 

aantrekkelijk voor bedrijven door de stabiele economie en de relatieve lage belas-

tingen ten opzichte van Europa.

De economische groei van 2007 is vooral afkomstig uit de dienstensector, met als 

belangrijkste motor de financiële dienstverlening. In het eerste kwartaal van 2007 

droeg deze sector 4,6 procent meer bij aan het BNP ten opzichte van het laatste 

kwartaal van 2006.

Het Verenigd Koninkrijk en Nederland: oude en hechte vrienden

Het Verenigd Koninkrijk en Nederland zijn hebben een lange geschiedenis samen 

en zijn door de jaren trouwe vrienden. De betrekkingen tussen de twee landen 

gaan terug tot de Middeleeuwen. In de 16e eeuw beschreef Koningin Elizabeth I de 

Nederlanders als ‘onze oudste en meest vertrouwde buren’. 

In de zeventiende eeuw waren Nederland en Engeland de belangrijkste han-

delsnaties van Europa. De Nederlandse marine was de grootste ter wereld en 

de Verenigde Nederlandse Oost-Indische Compagnie (VOC) - waarschijnlijk 

's werelds eerste multinational - was op het hoogtepunt van haar commerciële 

macht. De Nederlandse wetenschap en kunst bloeiden, vandaar de benaming 

Gouden Eeuw. Het was de tijd van de schilders Rembrandt en Vermeer. Hollandse 

architecten waren populair bij de Engelse adel (Chatsworth en Burghley House 

werden ontworpen door Nederlanders). 

De zakelijke en koloniale rivaliteit was hevig en leidde in twintig jaar tijd (1652-

1674) tot drie Engels-Nederlandse oorlogen. Elke oorlog was kort maar hevig en 

bovendien waren beide oorlogen uitzonderingen. De twee landen zijn veel vaker 

militaire bondgenoten geweest dan vijanden. In de Honderdjarige Oorlog tussen 

Engeland en Frankrijk (1338-1453) vochten Nederlandse soldaten zij aan zij 

met de Engelsen. Ook uit eigenbelang om zo hun handelsroutes te beschermen. 

Schotse troepen hielpen bij de strijd tegen de Spanjaarden in de Tachtigjarige 

Oorlog (1568-1648). En in 1815 vochten de Nederlanders naast het leger van 

Wellington tegen Napoleon bij Waterloo. 

De band tussen de twee landen was vooral sterk in de jaren vlak na de Tweede 

Wereldoorlog (1940-1945). Na de oorlog heeft het gezamenlijke lidmaatschap van 

bondgenootschappen in het naoorlogse Europa, waaronder de NAVO en de EU, de 

beide landen nog dichter bij elkaar gebracht. In 1999 bereikten de premiers Blair 

en Kok overeenstemming over een ‘Raamwerk voor de toekomst’. Daarbij ging 

het om het versterken van de toch al goede bilaterale relatie. De hoeksteen was 

een nieuwe serie bilaterale conferenties, waarvan de eerste in 2000 plaatsvond in 

10
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Apeldoorn.	Daarna	zijn	conferenties	gehouden	in	Edinburgh	(2001),	Amsterdam	

(2003)	en	Norwich	(maart	2005)	en	in	Den	Haag	(2007).	Daarnaast	worden	er	

onder de naam Young Apeldoorn regelmatig conferenties georganiseerd met het 

doel de toekomstige leiders van de beide landen samen te brengen. 

 

Handel tussen het Verenigd Koninkrijk en Nederland

Ook de commerciële banden tussen Het Verenigd Koninkrijk en Nederland zijn 

sterk. Al meer dan vijf jaar staat Nederland in de top 5 van belangrijkste handels-

partners van het Verenigd Koninkrijk. De bilaterale handel tussen het Verenigd 

Koninkrijk	en	Nederland	vertegenwoordigt	een	waarde	van	meer	dan	32	miljard	

pond per jaar. Het Verenigd Koninkrijk is de op één na grootste investeerder 

in Nederland en alleen de Verenigde Staten en Frankrijk investeren meer in het 

Verenigd Koninkrijk dan de Nederlanders. En dan zijn er nog de grote Engels-

Nederlandse	ondernemingen	zoals	de	Koninklijke	Shell,	Unilever,	Logica/CMG	

en Reed Elsevier die in hun sector toonaangevend zijn en wereldwijd opereren. 

Diverse	grote	Nederlandse	bedrijven	worden	geleid	door	Britse	managers	(bij-

voorbeeld	Vendex	KBB,	de	grootse	warenhuisketen	in	Nederland)	en	Nederlandse	

managers leiden verschillende grote Britse bedrijven, zoals BT en Lloyds TSB.

Vooral de export van het Verenigd Koninkrijk naar Nederland is fors gestegen 

ten	opzichte	van	2005,	namelijk	met	29,3	procent.	Ook	de	invoer	van	produc-

ten	uit	Nederland	nam	toe	ten	opzichte	van	2005,	een	stijging	van	6,8	procent.	

Het Verenigd Koninkrijk exporteert vooral machines en vervoermaterieel naar 

Nederland. De belangrijkste importgoederen uit Nederland zijn chemische pro-

ducten, machines en vervoermiddelen. 

Marktkenmerken

	In	2006	woonden	er	60,6	miljoen	mensen	in	het	Verenigd	Koninkrijk.	De	meer-

derheid	hiervan	woonde	in	Engeland	(50,8	miljoen),	gevolgd	door	Schotland	(5,1	

miljoen),	Wales	(2,9	miljoen)	en	tot	slot	Noord-Ierland	(1,70	miljoen).	De	laatste	

gegevens over de bevolking in de grote steden dateren uit 2005. De grootste stad 

van	het	Verenigd	Koninkrijk	is	Londen	met	7,5	miljoen	inwoners.	Op	de	tweede	

plek	staat	Birmingham	met	995	duizend	inwoners,	gevolgd	door	Glasgow	met	632	

duizend inwoners. 
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Zoals in alle West-Europese landen is de bevolking sterk aan het vergrijzen. 

In 2006 waren 9,7 miljoen Britten 65 jaar of ouder. Dit is een toename van 31 

procent over de afgelopen 25 jaar. De verwachting is dat dit aantal verder toe zal 

nemen, aangezien de generatie geboren na de tweede wereldoorlog de komende 20 

jaar zal vergrijzen. Het aantal mensen onder de 16 jaar neemt verder af. 

Industriële markt

In 2006 was de industriële productie in het Verenigd Koninkrijk goed voor onge-

veer 17 procent van het BNP. Net zoals in veel andere goed ontwikkelde Europese 

landen is dit percentage de afgelopen jaren aan het afnemen. Dat komt omdat het 

economische zwaartepunt steeds meer richting dienstensector verschuift en het 

concurrentievoordeel van bepaalde industrieën - staal, textiel en kleding, scheeps-

bouw - verschoven is naar landen met lage(re) lonen.

Koopgedrag

De relatief sterke Britse economie heeft de laatste jaren een positief effect gehad 

op het besteedbare inkomen. Het nationaal statistisch bureau van het Verenigd 

Koninkrijk onderzoekt ieder jaar het bestedingspatroon van een gemiddeld Brits 

huishouden. De uitgaven worden verdeeld naar Classification Of Individual 

Consumption by Purpose of COICOP. Buiten deze categorie vallen alle uitgaven 

die niet aan consumentengoederen zijn toe te schrijven. In 2006 gaf een gemiddeld 

gezin in het Verenigd Koninkrijk het grootse deel van het inkomen uit aan woon-

lasten. Deze kostenpost vertoont ook de grootste procentuele stijging ten opzichte 

van 2005. De verwachting is dat de bestedingsruimte van de Britse consument zal 

afnemen, aangezien de vaste lasten, zoals de woonlasten en stijging van de energie-

prijzen zwaarder gaan wegen op de portemonnee van de Britse consument. 

Uitgavenpatroon Britse huishoudens per jaar (in miljoen pond) 

Uitgavenpost	 2005	 2006	 Toename (in %)

Voeding en  

non-alcoholische drank	 67.539	 70.908	 5,0

Alcoholische drank  

en tabak	 	 28.073	 28.538	 1,7

Kleding en schoeisel	 44.013	 46.214	 5,0

Woonlasten	 146.925	 158.803	 8,1

Huishoudelijke goederen  

en diensten	 43.645	 45.306	 3,8

12
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Gezondheidszorg	 12.102	 12.727	 5,2

Transport		 112.938	 116.371	 3,0

Communicatie	 16.772	 17.018	 1,5

Recreatie	en	cultuur	 94.119	 97.741	 3,8

Onderwijs		 10.409	 10.998	 5,7

Restaurants	en	hotels	 88.934	 91.962	 3,4

Overige	kosten	 83.351	 86.223	 3,4

Totaal	 	 748.820	 782.809	 100,00

Bron: National Statistics Office, 2007  Bij de landenmedewerker van de EVD is een rapport aan te 

vragen over de consumententrends in het Verenigd Koninkrijk van het eerste kwartaal 2007.

Regionale verdeling

Groot Londen is veruit de rijkste regio van het Verenigd Koninkrijk. Het BNP per 

hoofd	van	de	bevolking	ligt	daar	gemiddeld	30	procent	hoger	dan	in	de	overige	

regio's in het Verenigd Koninkrijk. De kosten voor het levensonderhoud zijn hier 

echter ook een stuk hoger. Over het algemeen is het dun bevolkte noorden vooral 

gericht op industrie, terwijl in het zuiden meer de nadruk ligt op de dienstensector. 

Toch zijn ook het midden en noorden interessante afzetmarkten, met grote stedelijke 

concentraties in en rondom bijvoorbeeld Liverpool, Manchester en Birmingham.

Londen

•	 Oppervlakte:	 	 	 1.574	km2

•	 Aantal	inwoners:	 	 	 7,4	miljoen

•	 Bevolking	als	percentage	van	totaal	VK:	 	 12,5	procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 	 3,7	miljoen

•	 Gem.	inkomen	mannen:	 	 	 619,9	pond	per	week

•	 Gem.	inkomen	vrouwen:	 	 	 491,8	pond	per	week

•	 Bbp:	 	 	 	 165,1	miljard	pond

•	 Bbp	als	percentage	van	totaal	VK:	 	 16	procent

•	 Export	naar	EU:	 	 	 9,8	miljard	pond

•	 Export	buiten	EU:	 	 	 16,5	miljard	pond

•	 R&D-uitgaven:	 	 	 2,1	miljoen	pond

•	 Huizenprijzen	gemiddeld:	 	 	 314.200	pond

Bron: National Statistics, 2006
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Londen is niet alleen de hoofdstad van het Verenigd Koninkrijk, maar ook de 

financiële hoofdstad van Europa. Met ruim 7 miljoen inwoners en een beroeps-

bevolking van 3,7 miljoen mensen kan Londen een echte metropool genoemd 

worden. Elke dag komen er ruim een miljoen mensen de stad binnen om te 

werken. Belangrijke aspecten die bijdragen aan de sterke internationale handelspo-

sitie van Londen, zijn: 

•	 ruim 2000 jaar ervaring in de internationale handel;

•	 �de ligging op de Greenwich meridiaan, waardoor de stad op een dag handel 

kan drijven met zowel het Westen als het Oosten;

•	 een goed ontwikkelde infrastructuur;

•	 �een hoog opgeleide beroepsbevolking (ruim eenderde heeft een universitaire 

opleiding);

•	 �een imposante dienstverlenende sector (vooral de financiële instellingen, zoals 

banken en verzekeraars).

Van de honderd grootste bedrijven op de Britse beurs hebben er zeventig hun 

hoofdkantoor in Londen. Ook buitenlandse bedrijven zijn zeer belangrijk voor de 

stad. Zij dragen 25 procent bij aan de totale handel. Om te zorgen dat Londen in 

trek blijft bij buitenlandse bedrijven, bestaat de investeringsmaatschappij Think 

Londen, een organisatie die buitenlandse bedrijven helpt hun weg te vinden in 

Londen (www.thinklondon.com). Ook de regionale ontwikkelingsmaatschappij 

van Londen, de London Development Agency helpt buitenlandse bedrijven op weg 

(www.ida.gov.uk).  

Olympische Spelen Londen 2012

In 2012 worden de Olympische Spelen in Londen gehouden. Op dit moment 

wordt al hard gewerkt aan de planning en aanbesteding. Dit biedt grote kansen 

voor het Nederlandse bedrijfsleven, vooral voor wat betreft de bouwsector. In 

totaal is er ongeveer 30 miljard Engelse ponden gereserveerd voor het hele project; 

van de aanleg van het Olympisch park tot alles wat ermee samenhangt. Maar ook 

voor de aanpak van twee bestaande wijken; de Thames Gateway en Stratford City. 

De eerste aanbestedingen zijn inmiddels vergeven en de grote bouwprojecten gaan 

binnenkort van start. Bij het toekennen van de opdrachten wegen de prijs-kwa-

liteitverhouding, duurzaamheid en veiligheid zwaar. Het is de bedoeling dat de 

gebouwen die voor de Spelen worden neergezet na ook na de spelen als zodanig in 

gebruik blijven of een andere permanente bestemming krijgen.

14
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Informatie en ondersteuning

•	 	De	organisatie	Think	London	(www.thinklondon.com)	helpt	buitenlandse	

investeerders om in Londen aan de slag te gaan. 

•	 	Op	de	website	van	de	EVD	(www.evd.nl	->	landen	->	Verenigd	Koninkrijk)	

kunt u een informatiepakket downloaden met gegevens van de meest betrok-

ken partijen in het Verenigd Koninkrijk, de huidige status van de belangrijkste 

projecten en informatie over de aanbestedingen.

Als u op basis van dit informatiepakket uw belangstelling voor de Olympische 

Spelen kenbaar wilt maken, kunt u uw bedrijf registreren door een e-mail te sturen 

naar: londen2012@info.evd.nl U wordt dan automatisch op de hoogte gehouden 

van nieuwe ontwikkelingen. Bij voldoende belangstelling worden er mogelijk een 

seminar in Nederland en één of meerdere handelsmissies georganiseerd.

•	 	Voor	meer	informatie	kunt	u	ook	terecht	bij	de	economische	afdeling	van	de	

Nederlandse ambassade in Londen, economic@netherlands-embassy.org.uk, tele-

foon:	+44	20	7590	3256	of	bij	de	Nederlands-Britse	Kamer	van	Koophandel:	

london@nbcc.co.uk,	telefoon:	+44	20	7539	7960	

Wales

•	 Oppervlakte:	 	 20.779	km2

•	 Aantal	inwoners:	 	 3	miljoen

•	 Bevolking	als	percentage	van	totaal	in	VK:	 5	procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 1.3	miljoen

•	 Gem.	inkomen	mannen:	 	 425,7	pond	per	week

•	 Gem.	inkomen	vrouwen:	 	 334,8	pond	per	week

•	 Regionaal	bbp:	 	 39,2	miljard	pond

•	 Aantal	buitenlandse	investeerders:	 1.500

•	 Huizenprijzen	gemiddeld:	 	 195.700	pond

•	 Belangrijkste	stad:	 	 Cardiff	(315.000	inwoners)

Bron: National statistics UK, 2006

De economie in Wales is in de loop van de jaren steeds moderner en veelzijdiger 

geworden. Werd de economie vroeger bepaald door de traditionele zware indu-

strie, tegenwoordig is vooral de lichte industrie in opkomst, met nadruk op de 

dienstensector. Wales is één van Europa's snelst ontwikkelende regio's en is vooral 

sterk ontwikkeld op het gebied van de automobielindustrie, voedingsmiddelen-

industrie,	software,	elektronica,	IT,	luchtvaarttechnologie	(Airbus	in	Broughton),	

ontwikkeling van optische hulpmiddelen en medische technologieën en financiële 

dienstverlening	(Lloyds	TBS,	vooral	in	de	hoofdstad	Cardiff).
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Buitenlandse investeerders

De afgelopen vijftien jaar hebben meer dan 1.500 bedrijven ruim 12,5 miljard 

pond geïnvesteerd in deze regio. Bijna 40 procent van dit bedrag bestond uit her-

investeringen, waaruit blijkt dat het grootste deel van de bedrijven die naar Wales 

zijn gekomen, succesvol en tevreden zijn. Ongeveer 530 buitenlandse bedrijven 

zijn actief in deze regio.

Wales heeft de Objective One Status van de Europese Unie gekregen, wat betekent 

dat bedrijven die zich hier willen vestigen kunnen rekenen op financiële steun 

van de EU. De Welsh Development Agency WDA (zie ook www.invest-in-the-

uk.com) biedt ondersteuning voor bedrijven die in aanmerking willen komen voor 

EU-subsidies. In Wales zijn veel bekende bedrijven gevestigd, waaronder Alcatel, 

Ascom, Ford, Grundig, Texaco en Thales.

East Midlands

•	 Oppervlakte:	 	 	 14.110 km2

•	 Aantal inwoners:	 	 	 4,3 miljoen

•	 Bevolking als percentage van totaal VK:	 	 7,3 procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 	 2,1 miljoen

•	 Gem. inkomen mannen:	 	 	 450 pond per week

•	 Gem. inkomen vrouwen:	 	 	 334,8 pond per week

•	 Bbp:	 	 	 	 65,8 miljard pond

•	 Export naar EU:	 	 	 9,2 miljard pond

•	 Export buiten EU:	 	 	 6,8 miljard pond

•	 R & D-uitgaven:	 	 	 1,2 miljoen pond

•	 Huizenprijzen:	 	 	 191,200 pond

•	 Belangrijkste steden:	 	 	 Leicester, Nottingham

Bron: National statistics 2006

De East Midlands zijn gelegen ten oosten van Birmingham en staat bekend als 

een uitstekende regio om in te wonen en leven. De belangrijkste steden zijn 

Derby, Leicester, Lincoln, Northampton en Nottingham. De regio is door Deloitte 

benoemd als de meest concurrerende regio van het Verenigd Koninkrijk. Er zijn 

dan ook meer dan duizend internationale ondernemingen gevestigd. Leicester 

staat zelfs in de top 10 van steden waar het beste zaken gedaan kan worden (bron: 

Growing Business magazine). In de regio is veel knowhow aanwezig op het gebied 

van de motorsport. Specialismen zijn het ontwerpen en bouwen van motoren en 

racewagens en de ontwikkeling van geavanceerde materialen en technologieën. 

16
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Daarnaast zijn er meerdere racecircuits gevestigd, waaronder Silverstone. Overige 

belangrijke	sectoren	in	deze	regio	zijn:	transportindustrie	(vooral	automobielin-

dustrie,	logistiek,	motorsport,	ruimtevaarttechnologie	en	spoorwegtechnologie),	

voedselverwerkende industrie, textielindustrie en farmaceutische industrie.

East of England

•	 Oppervlakte:	 	 	 19.046	km2

•	 Aantal	inwoners:	 	 	 5,5	miljoen

•	 Bevolking	als	percentage	van	totaal	VK:	 	 9,3	procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 	 	2,7	miljoen

•	 Gem.	inkomen	mannen:	 	 	 476,8	pond	per	week

•	 Gem.	inkomen	vrouwen:	 	 	 356,7	pond	per	week

•	 Bbp:	 	 	 	 100,3	miljard	pond

•	 Export	naar	EU:	 	 	 11,1	miljard	pond

•	 Export	buiten	EU:	 	 	 8,1	miljard	pond

•	 R	&	D-uitgaven:	 	 	 4,2	miljoen	pond

•	 Huizenprijzen:	 	 	 240,500	pond

•	 Belangrijkste	steden:	 	 	 Peterborough,	Stevenage

Bron: National Statistics 2006

De East of England, gelegen ten noorden van Londen, heeft een zeer gevari-

eerde economie. Het is ook één van de snelgroeiende regio's van het Verenigd 

Koninkrijk. Er zijn meer dan 1900 buitenlandse bedrijven gevestigd in deze regio. 

De regio oefent veel aantrekkingskracht uit op bedrijven, vanwege:

•	 	de	hoge	investeringen	in	Research	&	Development	(drie	keer	hoger	dan	het	

nationale	gemiddelde);	

•	 	de	goede	infrastructuur	en	de	toegankelijkheid	van	de	regio.	Er	zijn	drie	

internationale luchthavens gevestigd, waaronder London Stansted en London 

Luton. Daarnaast heeft de regio een gunstige ligging aan zee en zijn er twee 

belangrijke havens gevestigd, waaronder Felixstowe met de grootste container-

overslaghaven	van	het	Verenigd	Koninkrijk	en	Harwich;

•	 	de	regio	heeft	veel	kennis	in	huis	op	het	gebied	van	de	technologische	

wetenschap met zeven zeer renomeerde universiteiten, waaronder die van 

Cambridge	en	Oxford;

•	 	daarnaast	grenst	de	regio	aan	London	en	hebben	de	bedrijven	snel	toegang	tot	

deze stad, het financiële hart van het Verenigd Koninkrijk, zonder de bijko-

mende hoge vestigingskosten.
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De belangrijkste sectoren en industrieën zijn: ICT, software en hoogwaarde elek-

trotechniek, biotechnologie, farmaceutische industrie, biowetenschappen, voedsel-

verwerking en luchtvaart.

North East England

•	 Oppervlakte:	 	 	 8.558 km2

•	 Aantal inwoners:	 	 	 2.5 miljoen

•	 Bevolking als percentage van totaal VK:	 	 4,2 procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 	 1.2 miljoen

•	 Gem. inkomen mannen:	 	 	 424,20 pond per week

•	 Gem. inkomen vrouwen:	 	 	 330,60 pond per week

•	 BBP:	 	 	 	 34,1 miljard pond

•	 Export naar EU:	 	 	 5,4 miljard pond

•	 Export buiten EU:	 	 	 3,1 miljard pond

•	 R & D uitgaven:	 	 	 441 miljoen pond

•	 Huizenprijzen:	 	 	 184,200 pond

•	 Belangrijkste stad:	 	 	 Newcastle, 		 	

					     Middlesborough

Bron: National Statistics 2006

North East England is gelegen ten zuiden van Schotland aan de Noordzeekust. 

Deze regio heeft anderhalve eeuw lang een goede reputatie gehad op het gebied 

van mijnbouw, staalindustrie, scheepsbouw en zware industrie. Aan het eind van 

de twintigste eeuw nam het belang van deze industrieën flink af. Sinds die tijd 

heeft de regio een behoorlijke economische herstructurering achter de rug en heeft 

een aantal moderne technologische en dienstverlenende bedrijven zich in deze 

regio gevestigd. In het landelijke North East England liggen twee nationale parken. 

Het grootste deel van de bevolking woont langs de rivieren de Tyne, Wear en Tees, 

waar de economische ontwikkeling vooral geconcentreerd is rond de grote steden 

Newcastle, Sunderland, Darlington, Hartlepool en Durham. De overheidsorgani-

satie Yorkshire Forward (www.yorkshire-forward.com) begeleidt bedrijven bij hun 

investeringen in dit gebied.

De belangrijkste sectoren in de regio zijn: (micro-)elektronica, sofware, informa-

tietechnologie, telecommunicatie, automobielindustrie, offshore-industrie, kunst-

stofverwerkende industrie, chemie, biotechnologie, biowetenschappen, farma-

ceutische industrie, voedselverwerkende industrie, textielindustrie, scheepsbouw, 

ruimtevaart, defensie, krachtopwekking, machinebouw en zware constructiebouw. 

18
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In deze regio bevinden zich tevens veel call centers.

North West England

•	 Oppervlakte:	 	 	 14.110	km2

•	 Aantal	inwoners	(x	1.000):	 	 	 6.805

•	 Bevolking	als	percentage	van	totaal	VK:	 	 11,5	procent

•	 Beroepsbevolking	(x	1.000):		 	 	3.200

•	 Gemiddeld	inkomen	mannen:	 	 446,7	pond	per	week

•	 Gemiddeld	inkomen	vrouwen:	 	 350	pond	per	week

•	 BBP:	 	 	 	 102	miljard	pond

•	 Export	naar	EU:	 	 	 10,5	miljard	pond

•	 Export	buiten	EU:	 	 	 8,8	miljard	pond

•	 R	&	D	uitgaven:	 	 	 1,976	miljoen	pond

•	 Huizenprijzen:	 	 	 191,000

•	 Belangrijkste	steden:	 	 	 Liverpool,	Manchester

Bron: National Statistics 2006

The North West bestaat uit historische steden met internationale allure maar 

er	zijn	ook	open	landschappen	met	bergen	en	meren.	Ruim	60	procent	van	de	

bevolking	woont	in	de	twee	stedelijke	regio's	van	Liverpool	en	Manchester;	deze	

gebieden	bestrijken	slechts	14	procent	van	de	totale	oppervlakte	van	The	North	

West. Een klein deel van de bevolking woont in landelijke gebieden, waaronder het 

Lake	District.	Ruim	1.700	buitenlandse	bedrijven	hebben	vestigingen	in	The	North	

West.	Opvallend	is	dat	80	van	de	'Financial	Times	Top	100	Companies'	vestigingen	

in deze regio hebben.

De	belangrijkste	sectoren	zijn:	chemie,	automobielindustrie	(ook	onderdelen),	off-

shore deepwater technology, meubelindustrie, elektronica, telecommunicatieappa-

ratuur, software, biotechnologie, farmaceutische industrie, medische technologie, 

biowetenschappen, research & development, textielindustrie, voedselverwerkende 

industrie en financiële dienstverlening. Er bevinden zich in deze regio ook veel 

callcenters. Voor meer informatie kunt u onder andere terecht bij de Northwest 

Regional	Development	Agency	(www.nwda.co.uk).	
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South West England 

•	 Oppervlakte:	 	 	 23.736 km2

•	 Aantal inwoners:	 	 	 5 miljoen

•	 Bevolking als percentage van totaal VK:	 	 8,4 procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 	 2.5 miljoen

•	 Gem. inkomen mannen:	 	 	 443,8 pond per week

•	 Gem. inkomen vrouwen:	 	 	 340,2 pond per week

•	 BBP (miljard pond):	 	 	 78,7 miljard pond

•	 Export naar EU:	 	 	 6,3 miljard pond

•	 Export buiten EU:	 	 	 4,0 miljard pond

•	 R & D uitgaven:	 	 	 1.782 miljoen pond

•	 Huizenprijzen:	 	 	 220,800

•	 Belangrijkste stedelijke gebieden:	 	 �Bristol, Bath, Swindon, 

Bron: National Statistics 2006

South West England, gelegen in het uiterste zuidwesten van Groot-Brittannië, 

is van oudsher sterk ontwikkeld op het gebied van ruimtevaarttechnologie en 

defensie. Vanuit deze traditie is de regio uitgegroeid tot een toonaangevend tech-

nologisch centrum. Vooral in het gebied langs de snelweg M4 richting Londen 

zijn veel technologiebedrijven gevestigd. Deze corridor wordt dan ook de Silicon 

Valley van het Verenigd Koninkrijk genoemd.

De regio telt 1.200 buitenlandse bedrijven, met daaronder veel Europese hoofd-

kantoren. De goede faciliteiten op het gebied van research & development én de 

zes universiteiten hebben talloze hightech bedrijven naar South West England 

getrokken. De regionale ontwikkeling wordt bevorderd door SouthWest RDA 

(www.southwestrda.org.uk). Bedrijven met investeringsplannen kunnen bij deze 

organisatie ondersteuning krijgen. 

Belangrijke sectoren en industrieën in deze regio zijn: ruimtevaarttechnologie, 

defensie, automobielindustrie, scheepvaart, elektronica, ICT, productie van half-

geleiders, medische technologie, biotechnologie, financiële dienstverlening, multi-

media, voedselverwerking, transport en logistiek vormen de belangrijkste sectoren 

en industrieën.
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West Midlands 

•	 Oppervlakte:	 	 	 12.954	km2

•	 Aantal	inwoners:	 	 	 5.3	miljoen

•	 Bevolking	als	percentage	totaal	VK:	 	 9,0	procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 	 2.5	miljoen

•	 Gem.	inkomen	mannen:	 	 	 440,8	pond	per	week

•	 Gem.	inkomen	vrouwen:	 	 	 345	pond	per	week

•	 BBP:	 	 	 	 81,7	miljard	pond

•	 Export	naar	EU:	 	 	 8,2	miljard	pond

•	 Export	buiten	EU:	 	 	 7,1	miljard	pond

•	 R	&	D	uitgaven:	 	 	 853	miljoen	pond

•	 Huizenprijzen	 	 	 196,800

•	 Belangrijkste	stad:	 	 	 Birmingham

Bron: National Statistics, 2006

Wat innovatie betreft heeft de regio West-Midlands een lange geschiedenis. De 

industriële revolutie begon hier in de achttiende eeuw en dit gebied is nu één van 

de meest ontwikkelde centra voor commercie en industrie. De West Midlands is 

uitgegroeid tot een veelzijdige basis voor moderne productie-, dienstverlenende en 

distributiebedrijven. In het centrum van de West Midlands ligt Birmingham. Deze 

stad loopt voorop op het gebied van financiële dienstverlening en is internationaal 

bekend vanwege de uitstekende conferentie- en tentoonstellingsfaciliteiten. In de 

‘National	Exhibition	Centre’	worden	regelmatige	handelsbeurzen	gehouden.

Bedrijven met investeringsplannen kunnen terecht bij de overheidsorganisatie 

Advantage	West	Midlands	(www.advantagewm.co.uk).	Deze	organisatie	geeft	

informatie over de regio en verstrekt beperkte financiële ondersteuning bij investe-

ringstrajecten. 

De	belangrijkste	sectoren	en	industrieën	zijn:	de	automobielfabricage	(onder-

delen),	metaal,	machinebouw,	elektrotechniek,	rubber	en	kunststof,	elektronica,	

robottechnologie, polymeerverwerkende industrie, telecommunicatie, software, 

research & development, voedselverwerking, medische technologie en financiële 

dienstverlening.
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Yorkshire and Humberside

•	 Oppervlakte:	 	 	 15.351 km2

•	 Aantal inwoners:	 	 	 5 miljoen

•	 Bevolking als percentage van totaal VK:	 	 8,4 procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 	 2.4 miljoen

•	 Gem. inkomen mannen:	 	 	 435,2 pond per week

•	 Gem. inkomen vrouwen:	 	 	 339,8 pond per week

•	 BBP:	 	 	 	 75,2 miljard pond

•	 Export naar EU:	 	 	 6,9 miljard pond

•	 Export buiten EU:	 	 	 5,1 miljard pond

•	 R & D uitgaven:	 	 	 863 miljoen pond

•	 Huizenprijzen:	 	 	 183,600

•	 Belangrijkste steden:	 	 	 Sheffield, Leeds

Bron: National statistics, 2006

De regio Yorkshire en The Humber is gelegen aan de oostkust van Groot-

Brittannië en ongeveer in het midden van het eiland. De kracht van deze regio ligt 

in de diversiteit, de enorme omvang van de lokale markten en de snelle toegang 

tot het buitenland. De regio heeft een sterke industriële basis, een uiterst ontwik-

kelde communicatie-infrastructuur en is, buiten Londen, het grootste financiële 

centrum van het Verenigd Koninkrijk. Yorkshire en The Humber bieden tal van 

mogelijkheden met, naast levendige steden, een verbluffend mooi platteland.

De financiële en juridische dienstverlening is de laatste jaren enorm ontwikkeld; 

na Londen wordt Leeds nu gezien als de financiële en juridische hoofdstad van het 

Verenigd Koninkrijk. Ook is Leeds enorm ontwikkeld op het gebied van detailhan-

del en de grafische industrie.

De infrastructuur van Yorkshire en the Humber is uitstekend. De regio heeft een 

uitgebreid wegennet, drie luchthavens en vier havens. Wat betreft het vervoer van 

buitenlandse handel lopen de havens van Hull, Goole, Grimsby en Immingham 

voorop in het Verenigd Koninkrijk.

De regionale ontwikkeling van het gebied wordt gestimuleerd door de overheids-

organisatie Yorkshire forward (www.yorkshire-forward.com). Nederlandse bedrij-

ven kunnen bij deze organisatie terecht als zij investeringsplannen hebben in de 

regio.  
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De belangrijkste sectoren en industrieën zijn: de spoorwegconstructie, financiële 

en juridische dienstverlening, automobielonderdelen, ruimtevaart, metaal, energie, 

chemie, plastic, glasfabricage, medische apparatuur, biotechnologie, textiel, voed-

selverwerking, verpakkingen, software, elektronica, transport en distributie, tele-

communicatie, drukkerijen en in deze regio bevinden zich veel call centers.

Northern Ireland

•	 Oppervlakte:	 	 	 13.530	km2

•	 Aantal	inwoners:	 	 	 1.7	miljoen

•	 Bevolking	als	percentage	van	totaal	VK:	 	 2,9	procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 	 0,8	miljoen

•	 Gemiddeld	inkomen	mannen:	 	 409,5	pond	per	week

•	 Gemiddeld	inkomen	vrouwen:	 	 355,8	pond	per	week

•	 BBP:	 	 	 	 23,1	miljard	pond

•	 Uitgaven	R&D:	 	 	 233	miljard	pond

•	 Woningprijzen:	 	 	 150.000

•	 Belangrijkste	stad:	 	 	 Belfast

Bron: National Statistics 2006

Mede als gevolg van de toegenomen politieke stabiliteit van de afgelopen jaren is 

de economie van Noord-Ierland ontwikkeld tot één van de snelst groeiende van 

het Verenigd Koninkrijk. Het aantal investeringsprojecten nam de afgelopen zes 

jaar	met	45	procent	toe.	Vooral	de	software-	en	telecommunicatiebranche	zijn	

flink gegroeid. Dit onderstreept de structurele overgang van Noord-Ierland naar 

een	moderne,	technologische	economie.	In	2005	waren	er	700	buitenlandse	bedrij-

ven	in	Noord-Ierland	met	70.500	werknemers.

Noord-Ierland bleek de afgelopen jaren één van de meest productieve economieën 

van het Verenigd Koninkrijk te hebben. De productie, export en werkgelegenheid 

groeien momenteel snel. De Noord-Ierse economie laat zien concurrerend te zijn 

ten opzichte van de overige Europese landen.

De	overheidsorganisatie	Invest	Northern	Ireland	(www.investni.com)	helpt	inves-

teerders bij het uitvoeren van hun investeringsplannen in Noord-Ierland. 

Belangrijke sectoren zijn: software, telecommunicatie, netwerkapplicaties, half-

geleiders, elektronica, medische technologie, call centers, vliegtuigbouw, scheeps-

bouw, automobielindustrie, voedselverwerking en textiel.
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Schotland

•	 Oppervlakte:	 	 	 77.831 km2

•	 Aantal inwoners:	 	 	 5.1 miljoen

•	 Bevolking als percentage van totaal in VK:	 	 8,6 procent

•	 Beroepsbevolking:	 	 	  2.5 miljoen

•	 Gemiddeld inkomen mannen:	 	 446 pond per week

•	 Gemiddeld inkomen vrouwen:	 	 361 pond per week

•	 BBP:	 	 	 	 82 miljard pond

•	 Export naar EU:	 	 	 6,3 miljard pond

•	 Export buiten EU:	 	 	 6,3 miljard pond

•	 R & D uitgaven:	 	 	 1.397 miljoen pond

•	 Belangrijkste steden:	 	 	 Glasgow, Edinburgh, 	 	

					     Dundee

Bron: National Statistics 2006

Schotland is toonaangevend op het gebied van moderne technologieën, zoals 

biotechnologie, medische techniek, fabricage van microchips, halfgeleiders en 

softwareproducten. Verder is Schotland goed ontwikkeld in de meer traditionele 

vakgebieden, zoals de textiel- en voedingsmiddelenindustrie. Een van Europa's 

grootste elektronicacentra is Silicon Glen. Dit gebied ligt in het midden van 

Schotland en strekt zich uit van Glasgow in het westen tot Dundee en Edinburgh 

in het oosten. In de overige delen van Schotland bevinden zich ook veel hightech 

bedrijven.

De belangrijke sectoren in Schotland zijn: elektronica, halfgeleiders, computer 

hardware, software, digitale media, telecommunicatie, informatiesystemen, olie- 

en gasgerelateerde technieken, optische instrumenten, medische hulpmiddelen, 

farmacie, biotechnologie, textiel, landbouw, voedingsmiddelenindustrie, bosbouw 

en visserij. In Schotland bevinden zich tevens veel klantenservicecentra en call 

centers. Voor meer informatie over de investerings- en vestigingsmogelijkheden 

in Schotland kunt u onder andere terecht bij Scottish Development International 

(www.scottishdevelopmentinternational.com) en Scottish Enterprise  

(www.scottish-enterprise.com). 

Kansrijke sectoren

De EVD identificeert jaarlijks, samen met de Nederlandse ambassade in het 

Verenigd Koninkrijk, een aantal kansrijke sectoren voor het Nederlandse bedrijfs-

leven. Deze selectie is gebaseerd op criteria als: omvang en ontwikkeling van de 
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markt en mogelijkheden voor import of investeringen vanuit Nederland. 

De geselecteerde kansrijke sectoren zijn:

•	 woonmeubelen	

•	 bouw	

•	 dameskleding	

•	 windenergie	

•	 afval	en	recycling	

•	 medische	sector	

•	 petrochemie	en	olie	

•	 biologische	levensmiddelen	

•	 foodservice	

Voor meer informatie en de meest actuele gegevens over kansrijke sectoren kunt u 

terecht	op	de	site	van	de	EVD	(www.evd.nl)	of	van	de	Nederlandse	ambassade	in	

het	Verenigd	Koninkrijk	(www.netherlands-embassy.org.uk/).	

Cultuur van het zakendoen

Zakendoen in het Verenigd Koninkrijk betekent in contact komen met een andere 

cultuur, al wordt dit niet altijd zo gezien. Nederlanders denken de Britten goed 

te kennen. De typisch Britse humor wordt gewaardeerd. De meeste Nederlanders 

vinden dat ze de Engelse taal goed verstaan en spreken. Zakelijk gezien kunnen 

Britten en Nederlanders het over het algemeen uitstekend met elkaar vinden. Door 

het gemak waarmee Nederlanders en Britten met elkaar omgaan, kan het verschil 

in	zakencultuur	worden	onderschat.	Culturele	misvattingen	kunnen	vaak	leiden	

tot miscommunicatie of irritaties.  

Meest gehoorde opmerkingen over de Britse zakelijke cultuur van Nederlandse 

ondernemers met ervaring in het Verenigd Koninkrijk zijn :

•	 	Engelsen	kunnen	slecht	nee	zeggen.	‘Als	ze	iets	niet	willen,	draaien	ze	er	

continu omheen’ en ‘de Engelsen zijn ook wereldleider in het niet hebben 

ontvangen van een e-mail’, zijn veel gehoorde opmerkingen. De nuchtere en 

zakelijke aanpak, zoals wij die in Nederland kennen, wordt in de omgang met 

de Britten nog wel eens gemist. Veel meer is sprake van een wandelgangencul-

tuur. ‘Zaken worden voorgekookt voor ze worden besproken’ en ‘Het gaat er 

vreselijk politiek aan toe’, zijn eveneens veel gehoorde opmerkingen.
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•	 �‘De glimlach van de Britten is verraderlijk’, zeggen ook veel zakenmensen die 

met Britten te maken hebben. ‘Nederlanders mogen zich op de borst kloppen 

voor hun directheid, ook al is dit in Britse ogen soms bot. Waar wij zeggen 

waar het op staat als we iets niet goed vinden, zegt een Brit glimlachend ‘that’s 

interesting’, terwijl hij het eigenlijk waardeloos vindt’. 

•	 �‘Als een buitenlander wordt gevraagd ‘Would you like another coffee?’, is dat 

een signaal dat het gesprek is beëindigd en het beter is weg te gaan. Wie lekker 

antwoordt, wordt niet-begrijpend aangestaard.’

Nederlanders zijn in de ogen van de Britten efficiënt en professioneel, ze werken 

hard en zijn ‘to the point’ en spreken goed Engels. Maar we zijn soms ook tamelijk 

direct, wat in de ogen van de Britten lomp over kan komen. Nederlanders op hun 

beurt hebben moeite met het aangeboren acteertalent en de politieke vaardigheid 

van de Britten. En met het feit dat ze vrij langzaam zijn in het sluiten van busines-

sdeals. Het lijkt alsof ze bang zijn zaken te doen met nieuwe (buitenlandse) part-

ners. Het ‘doen alsof ’ ligt de rechtdoorzee Nederlander niet. Een bekende uitdruk-

king in Londen is: The Dutch are too honest to be embarrassed and the English 

are too embarrassed to be honest. 

Kortom; veel begrip en waardering, maar vaak ook onbegrip wederzijds. Het loont 

de moeite u te verdiepen in de Britse mentaliteit en de cultuur van het zakendoen. 

En hoewel er regionale verschillen bestaan, zijn er wat betreft de zakelijke commu-

nicatie enkele punten die overal terugkomen en waar u als ondernemer rekening 

mee dient te houden. Onderstaande tips en wetenswaardigheden kunnen u op weg 

helpen in het opbouwen van uw zakelijke relatie:

•	 �De Nederlandse zakencultuur kenmerkt zich door een overlegstructuur. 

Britse organisaties echter, zijn een stuk hiërarchischer opgebouwd. Daarom 

is het opbouwen van een zakenrelatie een vrij langdurig proces. Het trachten 

te versnellen van dit proces door een zakenpartner onder druk te zetten om 

bepaalde beslissingen te nemen, leidt in veel gevallen tot teleurstellende resul-

taten. Als een Brit serieuze belangstelling heeft voor uw producten of diensten 

dan zal hij zeker contact met u zoeken.

•	 �De Engelse werkmoraal ligt ergens tussen die van het moet vandaag af en het 

kan morgen ook. Aan de andere kant is een Engelsman ook weer erg stipt en 

verwacht dat ook van zijn bezoeker. Elke eventuele vertraging kunt u het best 

direct melden. In Londen kunt u – vanwege de enorme verkeersdrukte – beter 

niet voor 09.30 uur afspreken.
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•	 	In	het	Verenigd	Koninkrijk	kleedt	men	zich	over	het	algemeen	vrij	formeel,	

hoewel er uitzonderingen bestaan. Britse zakenlui gaan voornamelijk gekleed 

in	pak;	in	grijze,	blauwe	of	krijtstreepkostuums	met	zwarte	schoenen	in	de	

stad en bruine en groene kostuums in de countryside. Vrouwen zijn wat vrijer 

in	de	kledingkeuze,	maar	te	veel	van	alles	(sieraden,	make-up,	e.d.)	wordt	niet	

gewaardeerd.

•	 	Als	groot	voordeel	van	Engeland	worden	vaak	genoemd	de	flexibele	arbeids-

markt en de grotere arbeidsmobiliteit. Het is in Engeland heel normaal om 

hier een jaartje te werken en dan weer daar. Mensen nemen makkelijker 

ontslag en kunnen ook makkelijker worden ontslagen.

•	 	Sociale	contacten	–	ook	met	collega’s	–	zijn	in	het	Verenigd	Koninkrijk	veel	

belangrijker dan in Nederland. De Britten zijn socializers, gaan graag naar 

de pub en houden van uitgebreide lunches. Maar privéleven en werk worden 

echter weer strikt gescheiden. 

•	 	Britten	stellen	zich	over	het	algemeen	behoudend,	beleefd	en	gereserveerd	op.	

Zijn niet erg in voor verandering. Ze hebben ook een voorkeur voor Engelse 

merkartikelen, al verandert dit snel.

•	 	In	het	Verenigd	Koninkrijk	spreekt	men	elkaar	vaak	direct	met	de	voornaam	

aan. Toch kunt u beter in eerste instantie de aanspreekvorm Mr, Mrs of Miss 

gebruiken. Laat u door uw gastheer voorstellen aan andere aanwezigen. 

•	 	Britten	hebben	een	gezonde	dosis	zelfspot.	Ga	hier	niet	te	veel	in	mee,	want	de	

nationale trots is en blijft groot.

•	 	Bij	zakelijke	bezoeken	neemt	u	in	het	Verenigd	Koninkrijk	doorgaans	geen	

cadeau mee. Ook kerstpakketten, flessen wijn en dergelijke zijn niet 

gebruikelijk. 

•	 	Het	Verenigd	Koninkrijk	wordt	niet	alleen	door	Engelsen	bewoond.	U	kunt	

evengoed te maken krijgen met een Schot, Welshman of iemand van Ierse 

afkomst. 
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De do’s en dont’s in het Verenigd Koninkrijk2 : 	

Doen in het Verenigd Koninkrijk	 Niet doen in het Verenigd Koninkrijk

Teamwork		 	 Constant alles zelf willen doen

Begrip hebben		  Druk uitoefenen

Afstand houden		  Te veel belangstelling voor privé-leven 		

				    van collega’s

Eigen moment kiezen		  Punctualiteit	

Humor			   Beledigd voelen

Houden aan dresscode		  Overdressed komen

Engeland roemen		  Engeland bekritiseren

Taalgebruik interpreteren		  ja of nee verwachten

Aanpassen aan groep		  Excentriek gedrag	

		

Britse uitdrukkingen en hun werkelijke betekenis3 : 

What the British say	 What you understand	 What the British mean

I hear what you say.	 He accepts my point of view.	 I disagree and do not 		

					     want to discuss it any 		

					     further.

With the greatest respect…	 He is listening to me.	 I think you are wrong (or 	

	 	 	 	 	 a fool).

That’s not bad.	 That’s poor or mediocre.	 That’s good or very good.

Quite good.	 Quite good.		  A bit disappointing.

Perhaps you would like to 	 Think about the idea, but do what	 This is an order. Do it or 

think about../ I would suggest..	 you like.	 	 be prepared to justify 	 	

					     yourself.

When appropriate locally…	 Do it if you can.		  Do what you like.

Oh, by the way? / Incidentally? 	 This is not very important	 The primary purpose of 	

					     our discussion is…

It was a bit disappointing 	 It doesn’t really matter	 I am most upset and 		

that? / It is a pity you?	 	 	 cross.	 	  

	

Very interesting.	 They are impressed.	 I don’t agree/ I don’t 	 	

					     believe you.

Could we consider some 	 They have not yet decided.	 I don’t like your idea. 

other options?	

I’ll bear it in mind.	 They will probably do it.	 I will do nothing about it.

2 Uit Peter de Waard: Een eigenzinning Koninkrijk.

3 De Nederlandse_Britse Kamer van Koophandel (NBCC): www.nbcc.co.uk
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Please think about that  It’s a good idea: keep  It’s a bad idea: don’t do it.

some more.  developing it.

I’m sure it’s my fault. It was their fault.  It is your fault!

That is an original point  They like my ideas! You must be crazy.

of view. 

You must come for dinner  I will get an invitation  Not an invitation, just   

sometime.  soon.  being polite.

You’ll get there eventually. Keep on trying for they agree  You don’t stand a change  

   I’m heading in the right direction. in hell.

I almost agree.  He’s not far from agreement. I don’t agree at all.

Financiële zaken

Banksysteem

Het banksysteem in het Verenigd Koninkrijk is te vergelijken met dat in 

Nederland.	In	Londen	is	de	Centrale	Bank	gevestigd,	de	Bank	of	England.	Het	

grensoverschrijdende betalingsverkeer vindt grotendeels plaats door middel van 

girale overboekingen en cheques. In het Verenigd Koninkrijk kent het banksysteem 

niet het systeem van het negencijferige bankrekeningnummer zoals in Nederland. 

De bankrekeningen bestaan uit acht cijfers en alle bankkantoren hebben een 

unieke meercijferige sorteercode, bank sorting code genaamd. Er zijn geen deviezen-

bepalingen. Dit betekent dat voor importen in het Verenigd Koninkrijk geen devie-

zenvergunning nodig is. Ook zijn ontvangsten uit hoofde van exporttransacties niet 

onderworpen aan beperkende deviezenbepalingen. Import en export van kapitaal 

zijn vrij voor zowel ingezetenen als niet-ingezetenen.

Equipment Lease

In het Verenigd Koninkrijk is het gebruikelijk om investeringen in equipment zoals 

machines te financieren middels leasing. Ondernemers zien in leasing de mogelijk-

heid om hun ambities te verwezelijken. Amstel Lease biedt haar diensten aan naar 

lokale wet- en regelgeving en kan u in het Verenigd Koninkrijk goed van dienst 

zijn. Voor meer informatie, zie contactgegevens achterin.

Aandachtspunten voor Nederlandse ondernemers

In tegenstelling tot Nederland is het in het Verenigd Koninkrijk moeilijk om een 

bankrekening te openen. Veel Nederlandse banken werken samen met Britse 

banken. Via deze gecombineerde dienstverlening kan vaak veel tijd en geld 

bespaard worden bij het openen van een bankrekening. 
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U moet er rekening mee houden dat in het Verenigd Koninkrijk nog steeds onge-

veer 5 procent van de aankopen in de detailhandel met cheques wordt betaald. De 

creditcard is binnen de detailhandel goed voor 60 procent van de betalingen. Naar 

verwachting zal het elektronische betalingsverkeer wel toenemen. Ook brengen 

Britse banken doorgaans meer in rekening voor hun diensten dan Nederlandse 

banken. Informatie over de manier van betalen is terug te vinden via de UK 

Payments Association (www.apacs.org.uk/).  

Betalingsgedrag

De betalingstermijnen kunnen in het Verenigd Koninkrijk flink oplopen. Bedrijven 

die te laat betalen, mogen wettelijk een rente in rekening worden gebracht. De 

uitleg over hoe deze rente toegepast moet worden, staat op de website van de cam-

pagne pay on time van de Britse overheid. Op de website staan verder tips voor het 

testen van de kredietwaardigheid van klanten. Naast deze bron is meer informatie 

op internet te achterhalen. Zo kan via het handelsregister het financiële verleden 

van een bedrijf worden gecontroleerd. Bedrijven met een ‘L’ achter hun naam ver-

keren in faillissement. Verder mogen directeuren met een crimineel verleden geen 

onderneming hebben en staan zij daarom in het Disqualified directors register. Via 

de Insolvency Service is een gids te downloaden voor ondernemers die te maken 

krijgen met failliete afnemers.

Voor meer informatie:

•	 Guide for creditors: 

	 www.insolvency.gov.uk/pdfs/guidanceleafletspdf/guideforcreditors.pdf

•	 Stap voor stap kredietwaardigheid testen: 

	 www.payontime.co.uk/collect/collect_creditworthy.html

•	 Disqualified directors:

	 www.companies-house.gov.uk/ddir/

•	 Late payment act/ pay on time campagne:

	 www.payontime.co.uk/downloads/commercialdebts.pdf

•	 Handelsregister:

	 www.companies-house.gov.uk/WebCHeck/fastrack/

Verzekeren van risico’s

Atradius verzekert betalingsrisico's die Nederlandse bedrijven lopen bij transacties 

met binnen- en buitenlandse afnemers. Het is de enige kredietverzekeringsmaat-

schappij in Nederland die politieke risico's herverzekert bij de Staat. Tot politieke 

risico's worden die risico's gerekend, waarvoor de kans op schade niet of nauwe-
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lijks te berekenen is. Het gaat dan bijvoorbeeld om niet te voorziene plotselinge 

wijzigingen in het overheidsbeleid en de gevolgen van rampen.

Leverancierskrediet kent verschillende vormen. Er is een duidelijk verschil tussen 

kredietverlening bij de levering van grondstoffen, halffabrikaten, consumptie-

goederen	en	diensten	(meestal	kortlopende	kredieten)	en	kredietverlening	bij	de	

export van zware kapitaalgoederen en de uitvoering van omvangrijke aannemings-

werken	(de	middellange	en	lange	termijnkredieten).	Met	kortlopend	krediet	wordt	

een krediettermijn van maximaal twaalf maanden bedoeld. In bijna alle gevallen 

bestaat de mogelijkheid naast het kredietrisico ook het fabricagerisico mee te ver-

zekeren. De verzekerde draagt altijd een eigen risico dat varieert van minimaal 5 

procent tot maximaal 25 procent.

Het landenbeleid van Atradius wordt vastgesteld door de minister van financiën 

aan	de	hand	van	een	advies	van	de	Commissie	Advisering	Landenbeleid	(CAL).	

Doordat de ontwikkelingen in een land van invloed zijn op het landenbeleid, 

worden de voor een land geldende verzekeringsvoorwaarden regelmatig geëvalu-

eerd en zonodig bijgesteld.

Meer informatie over exportkredietbeleid:

Atradius Dutch State Business NV

Keizersgracht	281,	1016	ED	Amsterdam

Telefoon:	(020)	553	22	04

Fax:	(020)	553	20	87

E-mail: info.mtb@atradius.com

Internet: www.atradius.nl/dutchstatebusiness 

Transportzaken 

Transportregelingen

Op zon- en officiële feestdagen geldt geen rijverbod voor vrachtverkeer in het 

Verenigd Koninkrijk. Alleen voor voertuigen met een totaalgewicht van meer dan 

18	ton	geldt	op	het	merendeel	van	de	wegen	in	Londen	een	nacht-	en	weekendrij-

verbod, te weten:

•	 maandag	tot	en	met	vrijdag	van	21.00	uur	tot	7.00	uur	de	volgende	dag;

•	 in	het	weekeinde	van	13.00	uur	op	zaterdag	tot	7.00	uur	op	maandag.
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Voor voertuigen die toch tijdens het rijverbod in Londen moeten zijn om te laden 

of te lossen en daarvoor gebruik moeten maken van de ‘verboden wegen’, kan een 

ontheffing worden aangevraagd bij de Londen Lorry Control Unit. Het rijverbod 

in Londen wordt streng gecontroleerd en op overtredingen staan zeer hoge boetes. 

De Freight Transport Association kan informatie verschaffen aan Nederlandse 

bedrijven die in Londen moeten leveren. Via hen is ook een kaart te koop van de 

wegen die onder het rijverbod vallen. Ook is via www.fta.co.uk een gids te down-

loaden met informatie over laden en lossen in Londen.

Congestieheffing Londen

Sinds 17 februari 2003 geldt in Londen een congestieheffing (file-heffing). Iedere 

automobilist die het centrum van de stad binnenrijdt, moet 8 pond betalen. De 

heffing geldt iedere werkdag van 07.00 tot 18.30 uur. Betalen kan bij een postkan-

toor, een aantal winkels, heffingsautomaten langs de toegangswegen, via internet 

of via de mobiele telefoon. De heffing kan van tevoren betaald worden. Achteraf 

betalen kan ook. Dit kan zonder extra kosten als er op de dag van gebruik tussen 

22.00 uur en 24.00 uur wordt betaald. Bij betaling de dag na gebruik, genaamd de 

Pay Next Day regeling, wordt er 2 pond extra in rekening gebracht. Wie gebruik 

wil maken van deze betalingsregeling kan alleen betelen via een speciaal telefoon-

nummer (+44 845 900 1234) of de website van Congestion charge London. Dit 

is mogelijk tot 24.00 uur. Op 19 februari 2007 is de heffingszone verder naar het 

westen uitgebreid naar de wijken Kensington, Bayswater en Belgravia. 

Voor meer informatie kunt u terecht bij genoemde instanties, die we nog even 

voor u op een rij zetten:

Meer informatie:

• ��	 Informatie over de London Lorry Control Unit:

	 www.londoncouncils.gov.uk/doc.asp?doc=6530 

• �	 Freight Transport Association: Deze organisatie geeft op haar website een

	 overzicht van actuele onderwerpen in de Britse vervoerswereld, met onder 		

	 andere informatie over de rijtijdenwetgeving: www.fta.co.uk

•	  �Informatie over de congestion charge in Londen: 

www.cclondon.com en www.fta.co.uk/information/keycampaigns/congestion/

index.htm

• �	 Kaart met daarop de Lorry Ban in Londen:

	 www.alg.gov.uk/lorryban/map1main.html
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Transport en Logistiek Nederland geeft jaarlijks landendocumentatie uit over 

transportregelingen en vergunningen. Voor meer informatie over het Verenigd 

Koninkrijk kunt u contact opnemen met de afdeling Internationaal, telefoon: 

(079)	363	61	11	of	kijk	op	www.tln.nl

Als	eigen	vervoerder	kunt	u	ook	terecht	bij	de	EVO	(Eigen	Vervoerders	en	

Verladers	Organisatie),	www.evo.nl

Wet- en regelgeving 

De Europese Unie is van grote invloed op de wet- en regelgeving van de 

EU-lidstaten. Alle EU-wetgeving is van kracht in de lidstaten van de Europese 

Unie. Voor nieuwe wetgeving bestaan er vaak overgangstermijnen voor omzetting 

in de nationale wetgeving. 

Er zijn verschillende soorten Europese wetten. EU-Richtlijnen moeten eerst 

worden omgezet in nationale wetgeving voordat zij rechtswerking hebben. Vaak is 

het de lidstaten toegestaan op bepaalde punten van de richtlijn af te wijken van de 

gestelde voorwaarden. Verordeningen hebben directe werking op het grondgebied 

van de Europese Unie.

Alle Europese wet- en regelgeving is te vinden in Eur-Lex, de juridische databank 

van de Europese Unie. In deze databank is ook na te gaan hoe de richtlijnen 

omgezet zijn in nationale wetten. Voor veel voorkomende wetgeving waar het 

bedrijfsleven mee in aanraking komt, biedt onder andere de site van de EVD veel 

informatie, zowel met betrekking tot het EU-gedeelte als voor de lidstaten zelf 

(www.evd.nl).

Arbeidswetgeving

Het Britse arbeidsrecht is grotendeels vastgelegd in de Employments Rights Act 

uit	1996.	Sindsdien	is	deze	wet	aangepast.	De	wet,	plus	wijzigingen	en	aan	de	ERA	

gerelateerde regelgeving is terug te vinden op de website van het Department for 

Business,	Enterprise	and	Regulatory	Reform	(www.berr.gov.uk/employment/index.

html).	

Wetgeving arbeidsomstandigheden

In het Verenigd Koninkrijk bestaat in plaats van de Arbo-wet de Health and Safety 

at Work Act. Noord-Ierland, het eiland Man en de Kanaaleilanden hebben een 

andere wetgeving. Op de naleving van deze Arbo-wet wordt toegezien door de 

Healt	&	Safety	Executive,	HSE	(www.hse.gov.uk/workers/).	Vooral	de	bouw	krijgt	
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in het Verenigd Koninkrijk erg veel aandacht. Op de website van de HSE kan alle 

relevante wetgeving voor alle soorten werkzaamheden worden nagelezen.

Diploma-erkenning

Om een gereglementeerd beroep te mogen uitoefenen, heeft u een professionele 

erkenning van een diploma nodig. Voor wat betreft het hoger onderwijs kunt u in 

het Verenigd Koninkrijk terecht bij:

	�� UK NARIC, ECCTIS Ltd 

Oriel House, Oriel Road, Cheltenham, Glos GL50 1XP, Verenigd Koninkrijk 

Telefoon: +44 124 226 0010 

Fax: +44 124 258 611 

E-mail: naric@ecctis.co.uk 

Internet: www.naric.org.uk

Vanuit Nederland wordt de diplomabeschrijving voor buitenlandse instanties uit-

gevoerd door het Nuffic in Den Haag. Dit instituut geeft een beschrijving in het 

Engels van het behaalde diploma.

	� Nuffic 

Kortenaerkade 11, 2518 AX Den Haag 

Telefoon: (070) 426 02 60 

Fax: +31 (070) 426 03 99 

E-mail: nuffic@nuffic.nl 

Internet: www.nuffic.nl

Nederlandse werknemer in het Verenigd Koninkrijk 

Ingezetenen van de Europese Unie hoeven in het Verenigd Koninkrijk geen werk-

vergunning aan te vragen. Of u belasting en sociale lasten moet betalen hangt onder 

andere af van de termijn die u in het Verenigd Koninkrijk verblijft. De Britse belas-

tingdienst (HM Revenue & Customs www.hmrc.gov.uk/) beschouwt u als ingezetene 

van het Verenigd Koninkrijk als u binnen één belastingjaar langer dan 183 dagen in 

dit land verblijft of over een periode van vier jaar gemiddeld 91 dagen of langer per 

jaar in het land verblijft. Hierop bestaan diverse uitzonderingen. 

Detachering en sociale verzekeringen in het buitenland

Onder bepaalde voorwaarden is het mogelijk om de Nederlandse sociale verzeke-

ring te behouden bij detachering in het buitenland.
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De voorwaarden op een rij:

•		 U	was	vóór	de	detachering	in	Nederland	verzekerd	voor	sociale	zekerheid.

•		 U	hebt	een	arbeidsovereenkomst	met	de	werkgever	die	u	detacheert.

•		 Uw	loon	wordt	door	uw	Nederlandse	werkgever	betaald.

•			 Het	gaat	om	tijdelijke	werkzaamheden	die	in	principe	niet	langer	dan	twaalf

 maanden duren.

•			 U	hebt	de	nationaliteit	van	een	EU-land,	een	EER-land	of	Zwitserland	of	u		

 bent staatloos of vluchteling.

•		 U	wordt	niet	uitgezonden	om	een	eerder	uitgezonden	collega	te	vervangen.

•		 U	wordt	niet	aan	een	derde	doorgeleend.

Voldoet u aan deze voorwaarden, dan kunt u een detacheringverklaring aanvra-

gen	(E101).	De	Sociale	Verzekeringsbank	(SVB),	onderdeel	van	het	ministerie	van	

Sociale Zaken en Werkgelegenheid, kan nadere informatie verstrekken over tijde-

lijk werken buiten Nederland. Een folder over Internationale detachering kan in 

PDF-formaat worden gedownload via de website van de Sociale Verzekerings Bank 

(www.svb.nl/internet/nl/internationaal/index.jsp).	Tevens	kunt	u	via	de	site	van	

2ZW	(Zorg,	sociale	Zekerheid,	Wet-	en	regelgeving	en	Welzijn:	

www.socialezekerheid.nl)	veel	informatie	verkrijgen.

Intellectueel eigendom

Octrooien

Het	Britse	octrooirecht	is	geregeld	in	de	Patents	Act	1977,	later	aangepast	met	de	

Patents	Act	2004.	Deze	is	afgestemd	op	het	Europese	Octrooirecht.	Voor	buiten-

landse octrooiaanvragers in het Verenigd Koninkrijk is het niet noodzakelijk een 

octrooigemachtigde te benoemen, een 'patent agent'. Wel moet u een adres in het 

Verenigd	Koninkrijk	kunnen	opgeven	(hoeft	geen	zakelijk	adres	te	zijn,	dit	kan	

eventueel	ook	een	adres	van	een	kennis	zijn).	Dit	wordt	de	Address	for	service	

requirement	(AFS)	genoemd.	Het	patent	zelf	dient	een	zo	uitgebreid	mogelijke	

beschrijving te zijn van de uitvinding.

Het is ook mogelijk een Europees octrooi aan te vragen. Het Verenigd Koninkrijk 

maakt	namelijk	samen	met	76	andere	landen	deel	uit	van	The	Patent	Co-operation	

Treaty	(PCT).	Onder	dit	verdrag	verleende	patenten	zijn	geldig	in	ieder	land	dat	

vermeld staat op de aanvraag. Dit zijn de designated countries.
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Handelsmerken

Voor informatie over octrooien en voor de aanvraag van een handelsmerk (trade 

mark) kunt u terecht bij het Britse Patent Office (www.patent.gov.uk/). Op de 

website van deze organisatie staat de procedure om een handelsmerk of octrooi 

aan te vragen duidelijk beschreven. In de online databank op deze site staan al 

gedeponeerde handelsmerken en octrooien. Op de website van de overheid over 

intellectueel eigendom kan meer achtergrondinformatie worden gevonden over dit 

onderwerp (www.intellectual-property.gov.uk). 

Douanezaken

Invoerreglementering

Als volwaardig lid van de Europese Unie past het Verenigd Koninkrijk het import-

regime van de EU toe. Voor Nederlandse ondernemers en ondernemers uit andere 

EU-lidstaten zijn uitsluitend vergunningen vereist voor strategische goederen, 

zoals wapens en militair materieel. 

Voor de invoer van drank heeft het Verenigd Koninkrijk per 1 oktober 2006 het 

UK Duty stamps scheme ingevoerd. Dit betekent dat er op flessen drank een 

markering wordt aangebracht dat de vereiste accijnzen zijn betaald. Om deze mar-

kering te verkrijgen, moet een bedrijf zich laten registreren bij de Britse douane. 

Alcoholische drank met een alcoholpercentage van 30 procent of meer in flessen 

van 35 centiliter of meer valt onder deze regelgeving. Inlichtingen over in- en 

uitvoervergunningen kunnen eveneens worden verkregen bij HM Revenue & 

Customs www.hmrc.gov.uk/ (voorheen Her majesty’s Customs & Excise).  

Nederlandse bedrijven kunnen voor vragen over en afgifte van in- en uitvoer-

vergunningen voor niet-landbouwproducten contact opnemen met de Centrale 

Dienst voor In- en Uitvoer (CDIU) in Groningen, telefoon: (050) 523 26 00 

(www.douane.nl/zakelijk/vgem/vgem-13.html).

Documenten

Sinds de oprichting van de interne markt op 1 januari 1993 zijn leveringen aan 

het Verenigd Koninkrijk niet meer onderworpen aan grenscontroles. Het zenden 

van een factuur aan de afnemer is voldoende. Wel moet u op de factuur het 

BTW-identificatienummer van leverancier en afnemer vermelden. Alleen voor de 

levering van speciale producten, zoals buskruit, vuurwerk en explosieve stoffen, 
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is toestemming nodig. Als tijdens het vervoer vanuit een EU-lidstaat naar het 

Verenigd Koninkrijk een derde land wordt aangedaan, moet u gebruikmaken van 

het	Enig	Document	(ED)	of	een	ander	vervoersdocument	met	daarin	aangebracht	

de aantekening T2L. Hiermee wordt de communautaire oorsprong van de goede-

ren aangeduid.

Enig Document

Het	Enig	Document	(ED)	is	een	standaardformulier	waarmee	aangifte	bij	de	

douane wordt gedaan. U kunt ook uw expediteur of transporteur vragen u hierbij 

te helpen of de afhandeling over te nemen. Op 9 januari 2005 is de herziening van 

het Enig Document van kracht geworden. Sinds deze datum wordt alle expor-

teurs verzocht hun aangifte digitaal, via het Sagitta, te doen. Voor informatie over 

Sagitta: www.douane.nl/codeboek_sagitta/static/html/intro.html

Btw-identificatienummers

Het Britse Btw-nummer bestaat altijd uit de letters GB gevolgd door negen cijfers. 

Dus	een	nummer	kan	bijvoorbeeld	zijn:	GB	123-4567-89.	Informatie	over	Btw-

identificatienummers van buitenlandse ondernemers is te verkrijgen bij het regi-

onale filiaal van de Belastingdienst in Nederland. Voor specifieke vragen op het 

gebied	van	intracommunautaire	transacties	(ICT)	of	het	verifiëren	van	een	Btw-

nummer	kan	men	terecht	bij	de	Belastingtelefoon:	0800	0543.	Kies	eerst	de	optie:	

ondernemersvragen en daarna de optie: buitenlands BTW nummer verifiëren. 

Daarnaast geeft de Belastingdienst brochures uit met informatie over intracom-

munautaire transacties ook te bestellen bij de Belastingtelefoon, of via: 

www.belastingdienst.nl

Invoerrechten

Als EU-lidstaat past het Verenigd Koninkrijk voor de invoer van producten uit 

derde landen het EU-buitentarief toe. Een derde land is een land dat buiten de 

douane-unie valt van de EU. Informatie hierover is te verkrijgen via de douanete-

lefoon:	0800-0143	of	op	de	website	van	de	Nederlandse	belastingdienst.

Btw

Het	standaardtarief	voor	btw	(ValueAddedTax)	in	het	Verenigd	Koninkrijk	

bedraagt	17,5	procent.	Bepaalde	goederen	zijn	vrijgesteld	van	omzetbelasting.	Dit	

zijn onder meer levensmiddelen, water, boeken, kinderkleding en -schoeisel. Voor 

brandstof en energie voor huishoudelijk gebruik, het verbouwen van woningen en 

energiebesparende installaties bedraagt het tarief 5 procent. 
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Een volledige lijst met btw-overzichten kan worden geraadpleegd op de website 

van de Britse belastingdienst (www.customs.hmrc.gov.uk).

Nederlandse exporteurs die goederen uitvoeren naar ondernemers in de EU, 

hoeven geen btw in rekening te brengen. Iemand is ondernemer als hij een btw-

registratienummer heeft. Kan de klant dat niet overleggen of klopt het nummer 

niet, dan mag men niet tegen het nultarief verkopen. Nummers kunnen online 

worden gecontroleerd op de volgende site: www.europa.eu.int/comm/taxation_

customs/vies/en/vieshome.htm of bij de Nederlandse belastingdienst. De belas-

tingdienst in het Verenigd Koninkrijk kan telefonisch worden geraadpleegd op +44 

20 8929 0152. 

Btw-teruggaafverzoek

Nederlandse ondernemingen die btw hebben betaald in het Verenigd Koninkrijk 

(bijvoorbeeld op een beurs) kunnen dit terugvragen van de Britse belastingdienst 

als zij beschikken over een btw-identificatienummer. Het minimumbedrag is 130 

pond voor één jaar of 16 pond voor één kwartaal. Formulieren hiervoor kunnen 

worden aangevraagd bij de Britse belastingdienst: 

	 �HM Customs & Excise 

VAT OverseasRepayment Unit 

Custom House 

P.O. Box 34 

Londonderry BT48 7AE 

NorthernIreland 

Tel: +44 2871 376 200 

Fax: +44 2871 372 520 

E-mail: enq.oru.ni@hmce.gsi.gov.uk

Het formulier voor teruggaaf moet in het Engels, in blokletters ingevuld worden. 

De aanvraag moet binnen zes maanden na afloop van het belastingjaar waarin de 

btw betaald is, zijn ingediend. Het belastingjaar loopt van 1 juni tot 30 juni in het 

jaar erop. De aanvraag moet voor 31 december zijn ingediend.

Accijnzen

Het Verenigd Koninkrijk kent voor bepaalde goederen verbruiksbelastingen. Deze 

zijn van toepassing op: minerale oliën, tabak, alcoholhoudende dranken. 
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Belastingen

Vennootschapsbelasting

De vennootschapsbelasting in het Verenigd Koninkrijk, geheven in het financiële 

jaar,	bedraagt	19	procent	bij	een	winst	van	0	tot	300.000	pond	en	30	procent	bij	

een	winst	boven	1,5	miljoen	pond.	Over	winsten	tussen	300.001	en	1,5	miljoen	

pond	wordt	een	percentage	berekend	dat	ligt	tussen	19	en	30	procent.	Op	de	

website van de Britse belastingdienst staat een overzicht van de vennootschapsbe-

lasting.

Inkomstenbelasting

Evenals in Nederland bestaat in het Verenigd Koninkrijk een belastingvrije som. 

Op de site van de Britse Belastingdienst staat hierover meer vermeld. In onder-

staande tabel staan de percentages van de inkomstenbelasting.

Inkomstenbelasting in 2006 -2007

Bedrag in Britse ponden  Percentage

0	tot	en	met	2.150	 	 (Starting	rate)	10

2.150	tot	en	met	32.400	 	 (Basic	rate)	22

meer	dan	32.400		 	 (Higher	rate)	40

Bron: Inland Revenue, 2007

Belastingverdrag met Nederland

Om dubbele belastingheffing te voorkomen, hebben het Verenigd Koninkrijk en 

Nederland een belastingverdrag afgesloten. Zowel natuurlijke als rechtspersonen 

kunnen aanspraak maken op het Nederlands-Britse belastingverdrag. Het verdrag 

is	van	toepassing	op	de	volgende	belastingen	(indien	afwijkend	van	Nederland	

staat	tussen	haakjes	de	vergelijkbare	belasting	in	Nederland):	

•	income	tax	(inkomstenbelasting/loonbelasting)	

•	corporation	tax	(vennootschapsbelasting/dividendbelasting)

•	capital	gains	tax	(vermogenswinstbelasting)

•	petroleum	revenue	tax	(belasting	op	inkomsten	uit	de	winning	van	aardolie).
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Formaliteiten bij de start van een onderneming  
in het Verenigd Koninkrijk

Vestigingsvoorschriften

Wie een eigen bedrijf in het Verenigd Koninkrijk wil opzetten stuit op weinig 

problemen. Een buitenlandse ondernemer of werknemer wordt ten aanzien van 

de vrijheid van uitoefening van bedrijf of beroep gelijkgesteld met de Britse col-

lega's. De Britse overheid probeert veel buitenlandse investeringen aan te trekken. 

De Britse overheidsorganisatie Invest UK is een onderdeel van het Department 

of Trade and Industry en biedt ondersteuning voor buitenlandse investeerders. 

De hulp van Invest UK omvat informatie, advies en praktische ondersteuning. 

Regionaal zijn de Regional Development Agencies of RDA's actief. Hier kunt u 

terecht voor ondersteuning, als u zich in de betreffende regio wilt vestigen. 

Oprichten van een bedrijf

Bij het oprichten van een bedrijf dient u de volgende documenten, samen met het 

standaard registratietarief van 20 pond te sturen naar The Registrar of Companies:

• �	 een akte van oprichting, met daarin de naam, de locatie en een omschrijving

	 van de activiteit van het bedrijf; 

• 	 de statuten, met daarin de regels over de interne zaken van het bedrijf; 

• 	 �Formulier 10 geeft de details van de directeur, secretaris en het adres van het 

bedrijf; 

• �	 Formulier 12; hierin legt de notaris (of de in Formulier 10 genoemde 

	 secretaris) vast dat alle regels zullen worden nageleefd volgens de voorwaarden 	

	 van de Companies Act 1985. 

The Registrar of Companies bewaart deze documenten en zorgt ervoor dat ze voor 

het publiek toegankelijk zijn. Bedrijven kunnen veel informatie vinden over het 

oprichten van een bedrijf op de website van deze organisatie (www.companies-

house.gov.uk). Kijk hiervoor onder Guidance Booklets linksboven op de startpa-

gina op deze site.

Buitenlandse bedrijven die hun activiteiten in het Verenigd Koninkrijk gaan 

ontplooien, moeten in principe ook aan de genoemde voorwaarden voldoen. 

Registratie is niet verplicht als het bedrijf er niet fysiek gevestigd is. Zo hoeft een 

commercieel agent die namens een bedrijf opereert niet geregistreerd te worden.
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Firmanaam

Er is een aantal beperkingen wat betreft de keuze van een firmanaam. De naam 

moet, op enkele uitzonderingen na, in ieder geval eindigen op Limited, Unlimited, 

Public	Limited	Company,	of	de	afkortingen	daarvan.

Een naam kan geweigerd worden als deze:

•		 al	in	gebruik	is;	dit	kan	worden	opgezocht	in	de	Webcheck;	

•		 kwetsend,	aanstootgevend	of	in	strijd	met	de	wet	is;	

•		 	de	woorden	Limited,	Unlimited,	Public	Limited	Company	bevat,	behalve	aan	

het eind van de naam. 

Sommige namen hebben goedkeuring nodig van de Secretary of States for Trade 

and Industry. Dit kunnen bijvoorbeeld namen zijn die de indruk wekken dat het 

bedrijf is verbonden met de Britse overheid.

Belastingen

Een eigen bedrijf moet binnen drie maanden bij de Britse belastingdienst worden 

aangemeld.	In	de	brochure	Thinking	of	working	for	yourself	(te	downloaden	via:	

www.inlandrevenue.gov.uk/startingup/index.htm)	staat	hoe	dit	in	zijn	werk	gaat.	

Vervolgens ontvangt u jaarlijks een formulier waarmee u aangifte kunt doen.

Export-	of	importtransacties	moeten	bij	de	Britse	douane	(www.hmce.gov.uk)	

worden	gemeld	in	verband	met	btw	(VAT,	Value	Added	Tax)	en	de	mogelijk	te	

betalen	invoerrechten	(duties).	Bij	een	Local	Advice	Center	kunt	u	hierover	meer	

informatie verkrijgen.

Verblijfsvergunning

EU-wetgeving	geeft	inwoners	van	de	Europese	Economische	Ruimte	(EER)	het	

recht om te wonen en werken in het Verenigd Koninkrijk, dit wordt het right of 

residence genoemd. Dit recht heeft u in het Verenigd Koninkrijk als u werkt of 

voldoende geld heeft om uzelf te onderhouden, dus zonder hulp van de Britse 

overheid. Om het Verenigd Koninkrijk binnen te komen is een paspoort of een 

identiteitskaart nodig, een verblijfsvergunning is niet vereist, maar kan wel worden 

aangevraagd via de website van de Home Office.

Rechtsvormen

Er zijn in het Verenigd Koninkrijk verschillende rechtsvormen voor ondernemin-

gen. We noemen de belangrijkste:
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Private Limited Company (Ltd.)

De Private Limited Company (Ltd.) is te vergelijken met de Nederlandse bv. De 

Ltd. is een vennootschap met beperkte aansprakelijkheid met een in aandelen 

verdeeld kapitaal. De aansprakelijkheid is beperkt tot aan het bedrag van het vol-

gestorte aandelenkapitaal. De Ltd. is voor buitenlandse ondernemers de meest 

gangbare rechtsvorm om zich in het Verenigd Koninkrijk te vestigen. Een Ltd. kan 

door één persoon worden opgericht en is niet gebonden aan een minimumbe-

drijfskapitaal. Ook iemand die niet in het Verenigd Koninkrijk woont en niet de 

Britse nationaliteit heeft, kan een Ltd oprichten.

Public Limited Company (PLC)

De PLC kan kapitaal verwerven door uitgifte van aandelen die al dan niet bij 

de beurs worden genoteerd. Volgens de Engelse wet moet dit een minimum-

aandelenkapitaal zijn van 50.000 pond, waarvan ten minste een kwart moet zijn 

volgestort.

Ready made companies

Dit zijn Ltd.'s die al geregistreerd zijn met een zeer ruim geformuleerde doelstel-

ling en met statuten. Deze bedrijven worden verkocht door makelaars. Het voor-

deel van deze vorm van bedrijfsoprichting is dat het een snelle manier is om een 

bedrijf op te starten. Het nadeel is dat de bedrijfsnaam vaststaat en de statuten niet 

altijd voldoen aan de gewenste inhoud. Het veranderen hiervan kost tijd en geld.

Unlimited Company

De oprichting van een Unlimited Company gebeurt op dezelfde wijze als bij de 

Ltd. Een Unlimited Company vormt een alternatief voor bedrijven die geen inzage 

in de boeken van hun bedrijf wensen te geven. Gevolg hiervan is dat de bestuurs-

leden ervan persoonlijk aansprakelijk zijn voor de schulden van het bedrijf. Inzage 

in de boeken is wel verplicht als de Unlimited Company een filiaal of holding van 

een Ltd. is.

Branch (filiaal)

Eén maand na vestiging van de branch moet het bedrijf zich laten registreren bij 

The Registrar of Companies en de volgende informatie verlenen:

• �	 naam en adres van ten minste één persoon die de branch in Engeland 

	 rechtsgeldig kan vertegenwoordigen; 

• 	 een gewaarmerkte kopie en een in het Engels vertaalde versie van de statuten 
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van	het	(moeder)bedrijf;	

•			 bedrijfsnaam,	rechtsvorm	en	bijzonderheden	over	de	registratie	in	het	

	 moederland;	

•		 naam	en	adres	van	bestuurders	en	de	secretaris	van	het	(moeder)bedrijf.	

Voor een filiaal bestaat een jaarlijkse plicht tot het verstrekken van de winst- en 

verliesrekening en de balans. Deze moeten zijn gebaseerd op de gehele onderne-

ming, niet slechts op de gegevens van het filiaal in het Verenigd Koninkrijk. De 

stukken moeten in het Engels worden vertaald.

Partnerships

Buitenlanders kunnen ook een vennootschap onder firma of een maatschap 

(Partnership)	oprichten	in	het	Verenigd	Koninkrijk.	Een	partnership	hoeft	niet	te	

worden geregistreerd en de vennoten zijn gezamenlijk en persoonlijk aansprakelijk 

voor	de	schulden	van	de	vennootschap/maatschap.

In het Verenigd Koninkrijk bestaan ook de zogenoemde Limited Partnerships, 

vergelijkbaar met de commanditaire vennootschap naar Nederlands recht. Deze 

moeten	wel	geregistreerd	worden	bij	de	Registrar	of	Companies.	Een	Limited	

Partnership bestaat uit: voor een gedeelte volledig aansprakelijke vennoten, die de 

zorg voor het bestuur dragen en stille vennoten, slechts aansprakelijk tot de hoogte 

van hun kapitaalinbreng. 

Meer informatie:

•			 The	Registrar	of	Companies:	handelsregister	in	het	Verenigd	Koninkrijk,	

 voor het registreren van een bedrijf in het Verenigd Koninkrijk, 

 www.companies-house.gov.uk 

•			 Invest	UK:	investeringsmaatschappij	voor	het	Verenigd	Koninkrijk,	kan	helpen

 bij het vestigen in het Verenigd Koninkrijk, www.invest.uk.com 

•			 Regional	Development	Agencies:	regionale	ontwikkelingsmaatschappijen	voor

 regionale ondersteuning bij vestiging van een bedrijf in het Verenigd   

 Koninkrijk, www.englandsrdas.com 

•			 Home	Office:	aanvragen	van	een	verblijfsvergunning	loopt	via	het	Home	

 Office, www.ind.homeoffice.gov.uk 

•			 Inland	Revenu:	onderdeel	van	de	Britse	belastingdienst,	belangrijk	voor	het	

 aanvragen van een btw-nummer, www.inlandrevenue.gov.uk of 

 www.hmrc.gov.uk
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Entree op de markt

Agenten en distributeurs

Nederlandse ondernemingen die de Britse markt willen betreden, doen er goed 

aan een vertegenwoordiger aan te stellen. Dit kan een importeur, commissionair of 

agent zijn. Vaak wordt Londen als uitvalsbasis gekozen, omdat deze stad het finan-

cieel-economisch centrum van het land is. Toch is dat niet noodzakelijk; er kan 

ook vanuit grote steden als Manchester, Birmingham en Edinburgh worden geope-

reerd, afhankelijk van de aard van het product. Verder verschillen de afzet- en 

distributiepatronen per sector sterk. Ook regionaal kunnen verschillen optreden. 

De regio Londen, met daaraan verwant Zuid-Engeland, kan een andere aanpak 

vereisen dan de Midlands, Noord-Ierland of Schotland.

Agenten zijn in de regel aangesloten bij één van de drie brancheverenigingen 

voor agenten. Dit zijn de Manufacturers Agents Association of Great Britain and 

Ireland, de British Agents Register en Agentbase. Via de websites van deze bran-

cheverenigingen kunt u een verzoek inzenden voor een overzicht van agenten. 

Daarnaast bieden de organisaties, meestal tegen betaling, juridische hulp. Het 

Verenigd Koninkrijk is, anders dan Nederland en Duitsland, geen markt van han-

delsvertegenwoordigers. De ervaring heeft geleerd dat het vinden van een agent 

een lastig proces is in het Verenigd Koninkrijk. De EVD en de Nederlandse ambas-

sade in Londen beschikken niet over een lijst met agenten. Het is vrij normaal dat 

agenten exclusiviteit eisen voor een bepaald product. Ook krijgen agenten vaak 

naast hun commissie een beperkte bijdrage in de kosten. Veel hangt af van de kwa-

liteit van het contract.

Distributeurs en handelspartners kunnen onder andere gevonden worden via een 

aantal websites, zoals de yellow pages, kellysearch en British companies. De EVD 

biedt de mogelijkheid om via de database Kompass een mogelijke handelspartner 

te zoeken. Naast uitgebreide contactgegevens is hierin, indien beschikbaar, infor-

matie over omzet en producten te vinden. Nederlandse bedrijven kunnen bij de 

EVD kosteloos tien profielen per kalenderjaar aanvragen uit Kompass. Boven dit 

aantal brengt de EVD 0,70 euro per bedrijfsprofiel in rekening. Bedrijven kunnen 

ook zelf (met uitsluitend toegang tot de adresgegevens) zoeken. 

Zie hiervoor www.kompass.co.uk
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Meer informatie:

•		 British	Manufacturers'	Agents	Association	of	Great	Britain	and	Ireland	Inc

 www.themaa.co.uk

•		 Agents	Register:	www.agentsregister.com

•		 Agentbase:	www.agentbase.co.uk

Vakbeurzen

Een goed instrument om zakenrelaties te vinden, is de vakbeurs. De meeste vak-

beurzen hebben een internationaal karakter en zijn een belangrijk contactplatform 

van het internationale bedrijfsleven. Er zijn diverse websites waarop u beurzen in 

het Verenigd Koninkrijk kunt vinden. U kunt op deze websites op verschillende 

manieren zoeken: op sector, datum, organisator en op locatie. Enkele interessante 

websites zijn:

•		 Trade	fairs	&	exhibitions	UK:	www.exhibitions.co.uk

•		 Eventseye:	www.eventseye.com/fairs/event_l121.html

•		 Biztradeshow:	www.biztradeshows.com/unitedkingdom/

Franchising

De branchevereniging van franchisebedrijven in het Verenigd Koninkrijk doet 

jaarlijks een onderzoek naar franchising in het Verenigd Koninkrijk. Uit het 

Franchise	survey	van	april	2007	bleek	dat	er	in	april	2007	ongeveer	781	franchise-

ketens	en	34.000	vestigingen	in	het	Verenigd	Koninkrijk	waren.	Dat	is	een	stijging	

van	3,3	procent	ten	opzichte	van	april	2006.	In	totaal	zijn	er	371.000	mensen	

werkzaam	en	werd	er	in	2006	500	miljoen	pond	extra	omzet	gegenereerd	ten	

opzicht van 2005. De vastgoedsector de sector waar franchising het meest voor-

komt. De zakelijke dienstverlening is de op een na grootste sector.

Meer informatie kunt u verkrijgen bij: British Franchise Association, Deze organi-

satie vertegenwoordigt de franchisebedrijven in het Verenigd Koninkrijk: 

www.british-franchise.org

Samenwerkingsovereenkomst of eigen bedrijf

Een andere mogelijkheid is om de Britse markt te bewerken is via een samenwer-

kingsovereenkomst met een Brits bedrijf. Britse bedrijven zijn vaak aangesloten 

bij een branchevereniging. Via de websites van deze brancheverenigingen worden 

vaak weer ledenlijsten ontsloten.

Het oprichten van een eigen bedrijf behoort ook tot de mogelijkheden. Het bedrijf 

moet hiervoor worden ingeschreven bij het handelsregister. 



46 47

Hiervoor is in het Verenigd Koninkrijk het Companies House (www.companies-

house.gov.uk) verantwoordelijk. Op de website van deze organisatie kunnen onder 

andere de bedrijfsgegevens worden gecontroleerd van potentiële partners. 

Verkoop op afstand

Al van oudsher worden allerlei soorten producten en diensten aangekocht via 

postordercatalogi. De meest verkochte producten zijn kleding, schoeisel, meubels, 

huishoudtextiel en huishoudelijke apparatuur. De verkoop via internet is in 2005 

26 maal zo hoog als in 2000. In 2005 bedroeg de totale verkoop 19,2 miljard pond. 

Britten zijn de afgelopen jaren erg gewend geraakt aan aankopen via internet.

Ondersteuning bij uw entree op de markt

Nederland kent vele organisaties die u behulpzaam kunnen zijn bij uw internatio-

nale stappen. Achter in dit boekje treft u de gegevens van relevante partijen. Naast 

praktische steun bij het vinden van zakenpartners of bijvoorbeeld door beurs-

bezoeken, kunt u ook gebruik maken van subsidies zoals de PSB (Programma 

Starters Buitenlandse Markten). Voor meer informatie over de PSB subsidie 

kunt u terecht bij de EVD, uw brancheorganisatie, Syntens en/of de Kamer van 

Koophandel in uw regio. Ook kunt u studenten inzetten voor het uitwerken van 

een exportplan of het in kaart brengen van mogelijke afnemers. Neem voor infor-

matie hierover contact op met een hogeschool of universiteit in uw regio of kijk 

op www.internationalehandel.mkb.nl/Werken_met_studenten. 

 

Voor een drietal faciliteiten vragen wij extra uw aandacht:

Faciliteit Individuele Marktbewerking

Op vragen over marktentree en in welke regio’s specifieke kansen liggen voor 

bepaalde sectoren is niet altijd een eenduidig antwoord geven. Dit is erg afhan-

kelijk van het product, soort bedrijf en uw ambitieniveau. U kunt in dit verband 

gebruik maken van de faciliteit Individuele Marktbewerking van de EVD. De EVD 

voert een marktscan uit voor uw bedrijf (niet te verwarren met een marktonder-

zoek). U hoeft hier niet voor te betalen, maar als u voor een scan in aanmerking 

wilt komen, moet u wel aan bepaalde voorwaarden voldoen en bereid zijn er zelf 

ook tijd in de voorbereiding te steken. U moet in ieder geval kunnen aantonen dat 

u serieuze plannen heeft en zelf al een eerste marktverkenning heeft uitgevoerd. 

Verder moet u een exportplan hebben en bereid zijn na afloop terug te koppelen 
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welke resultaten u heeft geboekt. Zo houdt de EVD de vinger aan de pols. De 

marktscan is in ieder geval een succes, want van de bedrijven die jaarlijks worden 

geholpen,	is	ruim	70	procent	in	contact	gekomen	met	goede	zakenpartners	en	

heeft eenderde daarvan al contracten afgesloten.

EVD Business Promotion: Persoonlijke begeleiding

EVD Business Promotion legt contacten met interessante zakenpartners en rele-

vante publieke organisaties in de markt of sector die de ondernemer wil betreden. 

Aan ondernemers die praktische hulp kunnen gebruiken biedt EVD Business 

Promotion persoonlijke begeleiding. Zo worden er, vaak in samenwerking met 

MKB-Nederland en ABN AMRO, handelsmissies naar buitenlandse markten 

georganiseerd en worden ondernemers bij hun eerste stappen op de buitenlandse 

markt ondersteund via vakbeurzen of bijvoorbeeld seminars.

Deelname aan een handelsmissie

MKB-Nederland en ABN AMRO organiseren jaarlijks enkele handelsmissies 

voor het mkb in opdracht van de EVD. Daarnaast worden handelsmissies 

georganiseerd door een groot aantal brancheorganisaties, door de overheid en 

door private partijen. 

Bij een handelsmissie wordt gebruik gemaakt van matchmaking. Dit houdt in dat 

voor uw bedrijf potentiële zakenpartners in het land op maat geselecteerd worden. 

Dit	kunnen	mogelijke	afnemers	zijn	van	uw	producten	en/	of	diensten,	maar	ook	

agenten, distributeurs of andere mogelijke samenwerkingspartners. Een overzicht 

van handelsmissies is te vinden op www.evd.nl of www.abnamro.nl/internationaal

Wilt u meer weten over deelname aan een handelsmissie, neem dan contact op 

met	MKB-Nederland,	mw.	I.	J.	Olivier	(015-219	14	08),	of	lees	het	boekje	over	

handelsmissies	van	MKB-Nederland	en	ABN	AMRO;	te	bestellen	via	

www.internationalehandel.mkb.nl/Publicaties

Naast MKB-Nederland en de EVD, de Kamer van Koophandel in Nederland en 

eventueel uw brancheorganisatie, treedt ook de Nederlands-Britse Kamer van 

Koophandel op als matchmaker tussen het Nederlandse en Britse bedrijfsleven 

(www.nbcc.co.uk).
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"Hmmm... it's different"

“De beleefdheid van de Engelsen staat duidelijkheid wel eens in de weg. Engelsen 

zullen niet snel ‘nee’ zeggen. Kleine signalen moet je aanvoelen en opvangen. Anders 

blijf je investeren in een relatie, die uiteindelijk niets oplevert.”

Rico Jalink, Sales & Marketing manager bij Score BV - producent en ontwikkelaar 

van kwalitatief hoogwaardige bedrijfsstoelen en aanverwante ergonomische acces-

soires - heeft dit gevoel zelf ook moeten ontwikkelen. Jalink: “Wij hebben ooit eens 

een 24-uurs stoel ontwikkeld. Een ergonomisch verantwoorde stoel voor werk-

nemers in onder andere meldcentrales. Hij zag er wat apart uit, maar goed… wij 

Nederlanders zijn op designgebied wel wat gewend. Vol enthousiasme presenteerde 

ik de stoel aan één van onze dealers in het Verenigd Koninkrijk. Het enige wat 

deze zei was: ‘hmmm… it’s different’. Toen hadden bij mij al bellen moeten gaan 

rinkelen. Die dealer vond het dus gewoon helemaal niets, maar dit signaal ving ik 

destijds niet op. Het werd een zinloze missie. Nederlanders zouden gewoon zeggen 

dat de stoel er echt niet uit ziet. Verder ben ik overigens verrukt van het Verenigd 

Koninkrijk. Het is één van de plezierigste landen om zaken mee te doen. Een woord 

is een woord en onze contracten omvatten vaak ook niet meer dan één A-4tje.” 
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Rico Jalink, Score B.V.
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Dertig jaar geleden startte Score met de productie van ergonomische hulpmid-

delen. Nu is het bedrijf uitgegroeid tot de werkstoelenfabrikant van Nederland en 

marktleider op dit vlak. Onder werkstoelen moet worden verstaan: alle stoelen, 

behalve bureaustoelen. Als voorbeelden noemt Jalink stoelen voor productieme-

dewerkers, winkelpersoneel, krukken voor tandartsen en chirurgen, stoelen voor 

laboratoria en voor sociale werkvoorzieningen. Kortom: stoelen waar specifieke 

ergonomische eisen aan worden gesteld. Jalink: “Wij zijn als bedrijf gegroeid 

dankzij de specifieke regels rond Arbo-wetgeving in Nederland. Men raakte er 

steeds meer van doordrongen dat een goede werkstoel essentieel is om gezond-

heidsklachten te voorkomen en het ziekteverzuim te verlagen. Dit heeft ons bedrijf 

geholpen	om	flinke	stappen	vooruit	te	zetten.”

 

Meeliften op de health- en safety trend

  Score	is	sinds	2001/2002	internationaal	actief.	Vooral	in	landen	in	Scandinavië,	

België, Frankrijk en in het Verenigd Koninkrijk. Jalink: “Om onze omzet- en winst-

groei te kunnen blijven garanderen, zijn we ook over de grens gaan kijken. Het ligt 

dan voor de hand je te richten op landen , die wat Arbo-wetgeving betreft, dicht 

tegen de Nederlandse regelgeving liggen. Dat scheelt enorm in de argumentatie 

rond het waarom van onze stoelen en hulpmiddelen. In het Verenigd Koninkrijk 

speelt er bovendien van alles rond Health- en Safety. Vooral in relatie tot ziekte-

verzuim en veiligheid. Dat bood aanknopingspunten voor ons om deze markt te 

betreden. Landen als Duitsland, Spanje en Portugal zijn voor ons als exportland 

wat lastiger te doorgronden. Daar wordt anders tegen Arbo-zaken aangekeken. 

Met Frankrijk doen we wel zaken, maar dit land neemt een wat aparte plaats in. In 

Frankrijk worden onze stoelen vooral ingezet voor kassamedewerkers in de grote 

supermarché’s. De concurrentie in Frankrijk is groot, maar uiteindelijk is voor 

onze stoelen gekozen vanwege de goede kwaliteit en ergonomische aspecten. 

Jaarlijks gaan er duizenden Scorestoelen naar Frankrijk.

Het in Tolbert (Groningen) gevestigde bedrijf Score (www.scorenl.com) 

ontwikkelt en produceert ergonomisch verantwoorde bedrijfsstoelen en 

aanverwante ergonomische accessoires. Een eigen Research & Development 

afdeling staat garant voor voortdurende ontwikkeling van nieuwe produc-

ten of verbetering van bestaande producten. Score levert een uitgebreid 

assortiment standaard of maatwerk stoelen, stahulpen en krukken en heeft 

daarmee een zitoplossing voor elke werkplek. Bij het bedrijf werken 43 

mensen.
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Voordat Score een buitenlandse markt betreedt, 

is al flink nagedacht over marktkenmerken, 

mogelijke doelgroepen en slagingskansen. Jalink: 

“Wij leveren maatwerk en dat vergt toch het wat 

intensiever leggen van contacten met de markt 

van potentiële doelgroepen. We hebben in 

Engeland een oriëntatiereis gemaakt, waar we 

erg positief over zijn. Tijdens de reis hebben we 

veel contacten opgedaan met potentiële dealers, 

collega’s uit de branche en enkele eindgebrui-

kers. In dat opzicht zijn we altijd op zoek naar 

mensen die kennis en kunde hebben op het 

gebied van ergonomie. Door met alle doelgroe-

pen te spreken, komen we te weten hoe er in het 

land over ergonomie gedacht wordt. Zo kunnen 

we ook onze slagingskansen redelijk inschatten. 

Tijdens zo’n marktoriëntatiereis, worden vooraf 

al veel contacten voor je gelegd, zodat je al je 

energie in de gesprekken kunt steken. We beper-

ken ons met de handelsreizen tot West-Europa. 

We leveren toch een vrij specifiek en ook niet al te goedkoop product. Het heeft 

voor ons geen zin om naar landen te gaan, waar niet veel aandacht is voor ergono-

mie, en die ook weinig financiële armslag hebben om hier extra in te investeren.” 

 

In het Verenigd Koninkrijk werkt Score met dealers en distributeurs. Het bedrijf 

beschikt over een groot dealernetwerk. De distributeurs (vaak ook kenners op het 

gebied van ergonomie) onderhouden de contacten met de eindgebruiker. Ze doen 

de werkplekanalyses en vertalen de specifieke behoeften en eisen van de klant in 

een specifieke vraag. Score gaat daarmee aan de slag en levert daarna de gevraagde 

aangepaste stoel of een ergonomisch hulpmiddel. Het bedrijf levert dus maatwerk 

op basis van de door de distributeurs gespecificeerde vraag. De medewerkers van 

Score hebben zelf niet of nauwelijks contact met de doelgroep, maar op deze wijze 

wel goed zicht op de behoeften van de eindgebruiker. Jalink: “Het elkaar iets 

gunnen is in de Engelse zakencultuur erg belangrijk. Bovendien zijn de Engelsen 

echt ‘mensen-mensen’. Ze willen je regelmatig zien. Contact houden is in de relatie 

dan ook erg belangrijk. Uit het oog is uit het hart, maar volgens mij geldt dit voor 

elke zakenrelatie Ik kom ongeveer 5 tot 6 keer per jaar in Engeland om al onze 

dealers te bezoeken. Na die bezoeken heb ik vaak direct weer extra omzet.” 
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Voldoen aan Britse kwaliteitseisen

  Afhankelijk van de toepassing waarvoor een Score werkstoel wordt gebruikt, heeft Score te 

maken met specifieke regels op het gebied van veiligheid en hygiëne. Dan gaat het om 

brandwerendheid, bestendigheid tegen bloed, urine en specifieke bacteriën, de mate waarin 

de bekleding met water kan worden afgenomen, enzovoort. Score is ISO-gecertificeerd, 

voldoet aan vele internationale normen en beschikt over allerlei Arbo-certificaten. De 

stoelen die naar het Verenigd Koninkrijk worden geëxporteerd voldoen eveneens aan de 

kwaliteitseisen die aan een dergelijk product worden gesteld door de British Standards 

Institute	(BSI).	Jalink:	“Vanwege	de	bovenmatige	aandacht	voor	veiligheid	worden	we	over	

de veiligheid van onze producten vaak extra bevraagd. Met uitgebreide rapportages kunnen 

we de Engelsen in dit opzicht tevreden stellen. Verder zijn de regels rond im- en export in 

het Verenigd Koninkrijk, evenals binnen de gehele EU, vrij beperkt. Lastig is wel dat je fac-

turen of certificaten van oorsprong moet kunnen overleggen bij de grens. Kun je dit niet, 

dan	laten	ze	je	gewoon	staan	met	je	spulletjes,	of	kun	je	rekenen	op	een	forse	boete.”	

Tips

•	 "Dek	risico’s	af…	dat	scheelt	een	hoop	ellende.	Wij	dekken	onze	risico’s	af	via	

Atradius. Laat een check doen door dit bedrijf. Komen zij met een negatief 

advies,	doe	hier	dan	wat	mee.”

•	 Denk	niet	dat	je	in	het	Verenigd	Koninkrijk	met	je	Nederlandse	handels-

geest	snel	even	zaken	kunt	doen.	Cultuurverschillen	zijn	er	zeker.	Daar	moet	

je echt rekening mee houden. De regionale verschillen zijn in het Verenigd 

Koninkrijk zowel qua landschap, maar ook in de zakelijke cultuur toch vrij 

groot. Een Schot moet je anders benaderen dan een Welshman. Daar vergissen 

Nederlanders	zich	nog	wel	eens	in.”	

•	 “Zorg	dat	je	in	het	Verenigd	Koninkrijk	met	één	of	twee	zakenrelaties	een	wat	

nauwer contact opbouwt. Een contact dat verder gaat dan een relatie klant-leve-

rancier. Je krijgt dan meer voor elkaar. Ze gaan je echt iets gunnen en houden je 

op	de	hoogte	van	de	kansen	die	ze	voor	je	zien.”

•	 “Ga	gewoon	eens	eten	in	een	Engelse	pub…	prima	eten	voor	een	goede	prijs	en	

een	leuke	sfeer.”
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"Ga mee met een handelsmissie" 

“Wij hebben onze markt in het Verenigd Koninkrijk niet gestructureerd in kaart 

gebracht. Via een handelsmissie hebben we contacten laten leggen en deze uiteinde-

lijk ook goed onderhouden… vooral dat laatste is erg belangrijk.”

Frank Broedelet, directeur bij Van Doorn Verlichting in Culemborg is erg te 

spreken over deze wijze van marktbenadering. Broedelet: “Wij zijn ontwikkelaar en 

fabrikant van verlichtingsconcepten voor de utiliteitsbouw voor binnen en buiten. 

Onze concepten komen via architecten en adviseurs bij de uiteindelijke klanten 

terecht. Van oudsher opereren wij op de Nederlandse markt, maar dat maakt ons 

ook wel erg gevoelig voor conjunctuurschommelingen in de Nederlandse econo-

mie. Vandaar dat we ook over de grens zijn gaan kijken.”

 Op het moment dat Van Doorn de internationale ambities wat wilde ontplooien, 

diende zich een handelsreis naar Italië, Milaan aan. ,,Een reis, georganiseerd door 

de EVD in samenwerking met de Metaalunie. Voor ons is Italië het neusje van de 

zalm op het gebied van lichtarmaturen. Tijdens de reis was sprake van een heel 

goede matchmaking. Ik heb gesproken met architecten, projectbureaus, medewer-

kers van de gemeente Milaan en noem maar op. Ik heb ongeveer 3.000 km door 
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Frank Broedelet, 
Van Doorn Verlichting B.V.
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Italië gereden, maar het was zeker de moeite waard, want ik heb er zeer bruikbare 

contacten aan overgehouden. We doen nu zaken met een projectbureau dat licht-

plannen maakt voor grote opdrachtgevers. Inmiddels is dit bureau importeur voor 

ons	in	Italië.”

Goede start door handelsreis

Italië bleek een goede markt voor Van Doorn Verlichting. Ondanks het feit dat het 

land voorop loopt op het gebied van interieurarchitectuur en ook verlichting wist 

het bedrijf voet aan de grond te krijgen. Broedelet: “Italië is een vrij duur land… 

dat geldt trouwens ook voor het Verenigd Koninkrijk. Men heeft geld over voor 

mooie en ook innoverende verlichtingsconcepten. Voor ons is dit gunstig, want 

wij begeven ons met onze armaturen ook in het hogere marktsegment. Ons Italië 

avontuur ligt eigenlijk aan de basis van onze verdere internationale stappen. Niet 

veel later werd er een handelsreis naar het Verenigd Koninkrijk georganiseerd. 

Ook tijdens deze reis heb ik weer veel door het land gereisd en goede gesprekken 

gevoerd. Hier heb ik een goed contact aan overgehouden. Geen agent, maar een 

bedrijf dat gespecialiseerd is in retail en goede contacten heeft met ontwikkelaars 

van winkelformules en – centra. In samenwerking met hen werken we nu concep-

ten	uit	voor	het	Verenigd	Koninkrijk.”

“We zijn – wat onze internationale stappen betreft – erg opportunistisch in de 

aanpak. We stappen gewoon in het avontuur en zien wel waar we uitkomen. Elk 

graantje dat we kunnen meepikken - dat is al snel een flink project in de vaak veel 

grotere markten dan in Nederland - is voor ons meegenomen. Ik denk dat er in 

het Verenigd Koninkrijk meer markt voor ons is. Zeker als we met agenten gaan 

werken of wat meer beurzen bezoeken, zoals we dat ook doen in Frankfurt en 

Milaan. Maar juist vanwege onze opportunistische inslag pakken we het nog steeds 

op de huidige wijze aan. In onze markt wordt projectmatig gewerkt. Dan is het 

Van Doorn Verlichting B.V. (www.vdc.nl) is ontwikkelaar en fabrikant van 

standaard en maatwerkverlichting voor de utiliteitsbouw, voor binnen en 

buiten. Het bedrijf heeft veel kennis in huis op zowel constructief als licht-

technisch gebied en steekt veel energie in innovatie. Sinds de start in 1937 is 

het bedrijf uit Culemborg uitgegroeid van lampenfabriek voor de consumen-

tenmarkt tot de huidige business to business leverancier van armaturen voor 

complexe projecten. 
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sowieso erg lastig om een markt goed in kaart te brengen en deze op gestructu-

reerde wijze te benaderen. ” 

Prettig zaken doen in het Verenigd Koninkrijk 

Broedelet: “Ik vind het Verenigd Koninkrijk een prettig land om zaken mee te 

doen. Het ligt dichtbij, de taal vormt geen probleem, er zijn weinig regels rond im- 

en export en er vallen goede afspraken te maken. Contracten stellen we daarom 

niet op. Werkt een relatie niet, dan helpt geen enkel contract. Onze mondelinge 

afspraken met buitenlandse zakenrelaties verlopen zelfs beter dan veel afspraken 

met Nederlandse klanten. Sommige laten nogal eens een steekje vallen. Dat heeft 

alles te maken met het feit dat vaak taken in een project in Nederland bij verschil-

lende mensen op het bordje liggen. Architecten, adviseurs, ontwikkelaars, aan-

nemers, enzovoorts. Dat geeft problemen in de communicatie en het maken van 

goede afspraken. In het Verenigd Koninkrijk gaat doorgaans alles via één verant-

woordelijk persoon of aanspreekpunt. Dat is veel prettiger communiceren.”

Broedelet wil waarschuwen dat Engelsen mak-

kelijk lijken inde omgang. Er wordt snel – op 

de Engelse beleefde manier – getutoyeerd en 

amicaal gesproken over van alles en nog wat. 

Maar als je wat beter luistert voel je toch afstand. 

Zodra het er om spant kan de toon ook direct 

veranderen, meer zakelijk, zelfs pushy. Contacten 

verlopen in dit opzicht vrijwel altijd soepel, 

maar ook heel zakelijk en efficiënt. Een praatje 

over koetjes en kalfjes is prima, maar de business 

wordt niet vergeten. Zijn de zaken afgerond, 

dan is een Engelsman ook snel uitgepraat. Ik 

heb weinig ervaring in de rest van het Verenigd 

Koninkrijk, maar weet dat de Schotten weer 

heel anders zijn, informeler en ook echt trots 

op hun land. Dat tonen ze ook, veel meer dan 

de Engelsen. Die zijn gewoon wat sceptischer, 

kennen meer zelfspot, op de bekende Engelse 

wijze. Mopperen veel op hun land, de politiek, 

enzovoorts. Wat dat betreft kunnen de Engelsen 

en de Nederlanders wel door één deur.”
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Praktische zaken

Broedelet: “Wij werken niet met contracten, maar sturen wel bij elke order-

bevestiging de onder de Metaal elektroindustrie bekende voorwaarden mee 

(ORGALIME-voorwaarden	S2000,	zie	ook	www.fme.nl	->	FME	handleiding	alge-

mene	voorwaarden).	Die	willen	we	dan	ondertekend	retour.	Deze	voorwaarden	

zijn door ‘Brussel’ algemeen erkend. Verder voldoen we met onze armaturen aan 

het	CE-keurmerk.	

Britten zijn trage betalers. Broedelet: “Er wordt wel betaald, daar hoef je je als 

ondernemer	geen	zorgen	over	te	maken.	Een	termijn	van	60	dagen	is	absoluut	

geen uitzondering. Verder doen wij niet aan risicodekking. We vinden dit vrij duur 

en het geeft ook veel papieren rompslomp. Maar volgens mij is de noodzaak tot 

risicoafdekking	voor	iedere	branche	of	iedere	ondernemer	anders.”

 

Tips

•	 Ga	mee	met	een	handelsmissie,	want	dan	wordt	veel	werk	voor	je	uit	handen	

genomen. Heb je eenmaal voet aan de grond, zorg er dan voor dat je de contac-

ten	goed	onderhoudt.”

•	 Een	Engelsman	zegt	niet	altijd	waar	het	op	staat.	Om	dit	door	te	krijgen	moet	je	

de	cultuur	leren	kennen,	groeien	in	een	relatie	en	gevoel	kweken.”	
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"Dik tevereden over licentieformule"
 

“Op internationaal vlak werken wij nauw samen met de Engelse en Amerikaanse 

dochters van het Canadese bedrijf Eimco Water Technologies. Dit bedrijf leveren wij 

wereldwijd apparatuur voor gemalen, energiecentrales. hydrocentrales, drinkwaterin-

laten en rioolwaterzuiveringen.”

In 1995 sloot Dick Bosker, directeur/eigenaar van Machinefabriek Bosker & Zonen 

in het Groningse Termunterzijl, een licentieovereenkomst met Eimco. Twee jaar 

geleden is de overeenkomst weer voor een periode van 10 jaar verlengd. Bosker 

heeft een eigen advocaat ingeschakeld voor het opstellen van deze overeenkomst. 

Deze advocaat was ook betrokken bij de onderhandelingen. Bosker: “Ik ben dik 

tevreden over de licentieovereenkomst en kan deze vorm van samenwerking aan 

elke ondernemer die zaken wil doen in het buitenland aanraden. Je kunt wel zelf van 

alles willen doen, maar je hebt toch ook een organisatie nodig voor de service na de 

levering. Dat is gewoon lastig te regelen op afstand. Heb je dit niet goed geregeld, 

dan kom je op den duur echt in de problemen bij klanten en zul je niet lang meer 

leveren. In het Verenigd Koninkrijk kan samenwerking met een Britse partner dan 

een oplossing bieden. In ons geval pakt de samenwerking wereldwijd goed uit.”

56

Dick Bosker,  
Machinefabriek Bosker & Zonen
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‘He Jim, make the Bosker run’

In het Verenigd Koninkrijk is Bosker van een familienaam en bedrijfsnaam uit-

gegroeid tot een merknaam, tot een synoniem voor krooshekreinigers. Toen Dick 

Bosker onlangs tijdens een werkbezoek verzocht om één van zijn machines even te 

laten	draaien,	riep	de	machinist	naar	zijn	collega:	“Hé	Jim,	make	the	Bosker	run!”	

Een krooshekreiniger is een vrij specifieke machine, die afval dat tegen een kroos-

hek aanstroomt uit het water schept. Alle gemalen, rioolzuiveringen, drinkwaterin-

laten of waterkoelcentrales beschikken over een dergelijk krooshek. Zonder dit hek 

raken de turbines van de machines door het afval verstopt of beschadigd. Vroeger 

stroomde het afval tegen de krooshekken aan en moest handmatig worden wegge-

schept. De Machinefabriek Bosker maakte daar een eind aan door de eerste volau-

tomatische krooshekreiniger te fabriceren. 

Dankzij de Krooshekreinigers van Bosker kunnen drinkwaterinstallaties van 

de beroemde Palmeilanden van Dubai blijven functioneren. In het Verenigd 

Koninkrijk	bouwde	het	bedrijf	krooshekreinigers,	die	3000	kg	vuil	per	etmaal	uit	

het water kunnen afvoeren. Ook voor een Iranese hydrocentrale werd een machine 

gebouwd	die	vuil	vanaf	80	meter	diepte	ophaalt,	met	een	hefvermogen	van	3000	

kg. Ter vergelijking, een installatie voor de Nederlandse markt heeft een gemiddeld 

hefvermogen van 500 kg en gaat tot 10 meter diepte. Bosker: “En mocht ooit het 

beroemde monster van Loch Ness gevangen worden, dan gebeurt dat waarschijn-

lijk in één van onze krooshekreinigers. Want ook voor de afwatering van het meer 

van	Loch	Ness	hebben	wij	de	reinigingsmachines	geleverd.”
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Machinefabriek Bosker & Zonen (www.mfbosker.com) is gevestigd in 

Termunterzijl, een vissersplaats in Noord-Groningen. Het bedrijf is in 1932 

opgericht door de grootvader van Dick Bosker. Onlangs is het 75-jarig 

bestaan van het bedrijf gevierd. In 1932 is begonnen met de bouw van 

machines en dienstverlening de garnalenvisserij. In de loop der jaren is dit 

uitgebreid tot dienstverlening en een reeks van hoogwaardige producten en 

diensten op het gebied van waterbeheersing. Met naast de krooshekreinigers, 

o.a. persleidingen, ventilatiesystemen en hijsvoorzieningen, sluizen, stuwen 

en schuiven. Tot de klanten van het bedrijf behoren, naast ondernemingen uit 

de regio en visserijbedrijven uit het Noordzeegebied, waterbeheerders wereld-

wijd.
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Interesse vanuit het buitenland 

De eerste stappen over de grens werden in de jaren ’60 genomen. De tweede gene-

ratie Bosker, waaronder de vader en oom van Dick Bosker, nam het inmiddels 

sterk groeiende bedrijf over. In die periode namen twee Nederlanders die werkten 

bij het Britse bedrijf Interdrain, contact op met de firma Bosker. Al snel reisde 

een Britse delegatie af naar Termunterzijl om de noviteit op reinigingsgebied in 

werking te zien. Uiteindelijk volgde een opdracht voor een krooshekreiniger voor 

een drinkwaterinlaat in de Theems bij 

Londen. Deze machine heeft gedurende 

10 jaar dienst gedaan en is daarna 

door de firma Bosker gereviseerd. Na 

nog eens zeven jaar trouwe dienst is 

de machine vervangen door een nieuw 

exemplaar dat in staat is om 25 ton vuil 

per nacht uit het water op te vissen en 

af te voeren, zeven nachten per week. 

Bosker: “We werden met de levering 

van onze machine aan de Britten het 

eerste bedrijf dat krooshekreinigers 

leverde in het Verenigd Koninkrijk. 

Natuurlijk boden Britse bedrijven 

concurrentie en stonden de prijzen 

behoorlijk onder druk. Maar wij bleken 

toch de langste adem te hebben. Dit 

heeft alles te maken gehad met onze 

intensieve samenwerking met Interdrain 

destijds. Ons bedrijf en Interdrain zijn 

qua werkterrein complementair aan 

elkaar en dat blijkt een unieke formule. 

Het Engelse bedrijf bouwt installaties 

voor waterzuivering, waterkoeling of hydrocentrales. Wij leveren de machines 

die ervoor zorgen dat de installaties niet verstopt raken door vuil. Interdrain is in 

1995 overgenomen door Brackett UK, maar onze samenwerking is voortgezet. Met 

Brackett UK hebben we een licentieovereenkomst gesloten om wereldwijd kroos-

hekreinigers te verkopen. Met uitzondering van Duitsland, België, Nederland en 

de Scandinavische landen. Deze landen bedienen we zelf, zodat we voor de export 

niet volledig afhankelijk waren van onze Engelse partner. 



59

Eind 2005 volgde weer een overname van Brackett UK door het van origine 

Canadese	bedrijf	Eimco.	Een	overname	die	gepaard	ging	met	een	fikse	en	ener-

gieverslindende reorganisatie. De verkoopcijfers liepen daardoor wat terug. Dick: 

“Onze samenwerkingsrelatie hield gelukkig stand en toen de reorganisatieperike-

len achter de rug waren steeg ook de verkoop weer. Met als resultaat de onlangs 

verlengde	licentieovereenkomst	met	het	Canadese	Eimco.”	

Wederzijds belang

  Bosker: “Onze handelsrelatie met onze Britse partners en nu ook met Eimco is gebaseerd 

op gelijkwaardigheid en wederzijds belang. Eimco doet de marktverkenning en zorgt dat 

het aangeboden product voldoet aan de in het desbetreffende land gewenste regelgeving. 

Daarnaast verzorgen zij de montage, de service achteraf en – als dit nodig is – het onder-

houd. Wij produceren en verschepen de producten en geven hiervoor een ‘parts only’ 

garantie af. Voordeel hiervan is dat onze werknemers niet te pas en te onpas naar een ver 

land hoeven af te reizen voor het oplossen van storingen. 

Dick Bosker heeft de ervaring dat hij - mede dankzij de gekozen samenwerkingsconstruc-

tie - vrijwel nauwelijks betalingsproblemen heeft met de Britten. Een betalingstermijn van 

60	dagen	werkt	voor	beide	bedrijven	goed.	Bosker:	“De	contacten	met	onze	Eimco	part-

ners zijn informeel en hartelijk. Nu ontmoeten we elkaar minimaal één keer per kwartaal 

in	het	Verenigd	Koninkrijk	of	in	Nederland.	Bosker:	“Eind	jaren	’80,	begin	jaren	’90	was	

een dergelijke ontmoeting nog een wereldreis, die een week tijd in beslag nam. Nu duurt 

zo’n	bezoek	zelden	langer	dan	twee	dagen.”	

Tips

•	 	Zorg	voor	goede	algemene	leveringsvoorwaarden	en	laat	deze	bij	iedere	order	

voor akkoord ondertekenen door de klant, ook al ken je deze nog zo goed. Win 

hierover advies in bij de branchevereniging.

•	 Onderhoudt	regelmatig	persoonlijk	contact	met	de	partners	overzee.
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"We geven onze portemonnee aan de  
contactpersoon"
 

“In het Verenigd Koninkrijk volstaat een ‘gentleman’s agreement’. Vooral in onze 

sector, die van landbouwmachines, wordt vrijwel alles mondeling gedaan. Er komt 

nauwelijks een contract aan te pas.”

  

Robin Vervaet is samen met zijn broer Edwin directeur/eigenaar van productie- en 

mechanisatiebedrijf Vervaet BV en sinds 1989 actief in het familiebedrijf: Robin: 

“Voor een Engelsman is een woord een woord en die stijl van werken past bij ons. 

Wij zijn een niet al te groot familiebedrijf en de markt waarin wij werken is rela-

tief klein… dan ken je je klanten. Wij zijn zelf erg pragmatisch ingesteld en werken 

graag op basis van vertrouwen, zelfs al gaat het om machines van zo’n 350.000 

euro per stuk. Tot nu toe gaat dat goed. We doen al vanaf 1992 zaken in het 

Verenigd Koninkrijk en in al die jaren heeft een klant slechts twee keer zijn woord 

moeten breken, en daarmee een order teruggetrokken. En dan nog niet eens vrij-

willig, maar vaak onder zware druk van zijn bank. Want voor banken gelden mon-

delinge afspraken niet, is onze ervaring.” 
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Robin Vervaet, Frans Vervaet B.V.
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Innovatieve landbouwmachines: 
waarin een klein familiebedrijf groot kan zijn 

Vervaet is een begrip in Zeeuws-Vlaanderen en ver daarbuiten. De vader en 

oom van Robin – beiden opgegroeid tussen de machines in een loonwerker-

gezin	–	startten	in	1957	een	klein	bedrijf	in	het	schuurtje	van	opa	Vervaet.	Ze	

repareerden alles wat maar gemotoriseerd was, van trekkers tot aggregaten en 

huishoudelijke apparaten. Snel kwamen daar dealerschappen bij voor landbouw-

machines. Het bedrijf groeide uit zijn jasje en van een schuur kwam een echt 

bedrijfspand dat is uitgegroeid tot een fabriek van 10.000 m2. Naast de giganti-

sche inzet van de vader en oom van Robin en Edwin hadden de twee ook de tijd 

mee. De groei van het bedrijf werd - naast de vele overnames en dealerschappen 

-	nog	eens	versneld	met	de	komst	van	de	in	eigen	beheer	in	1974	ontwikkelde	

Bietenbunkerrooier. Een grote, zware en voor die tijd vrij dure bietenrooier, die 

wat betreft technische eigenschappen en -mogelijkheden zijn tijd ver vooruit 

was. De grote machine was te bedienen door één persoon en dat was uniek. In 

1990 werd daarnaast - eveneens in eigen beheer - de Hydro-Trike, een zelfrij-

dende mestinjector ontworpen. Beide machines stonden en staan garant voor 

verdere groei van productie en afzetmarkt. Ondanks toenemende concurrentie 

blijft	het	bedrijf	marktleider	en	anno	2007	produceert	Vervaet	jaarlijks	30	bie-

tenrooiers en 25 Hydro-Trikes. 

De grens over

Vervaet: “De Nederlandse en Belgische markten zijn voor ons vrij klein. Om 

continuïteit te waarborgen moesten we noodgedwongen over de grens kijken. 

Het Verenigd Koninkrijk lag voor de hand. Ook daar is veel bietenteelt. 

Familiebedrijf Vervaet (www.vervaet.nl) is gevestigd in Biervliet, Zeeuws 

Vlaanderen. Het bedrijf produceert onder de naam Frans Vervaet B.V. land-

bouwmachines, waaronder bietenrooiers en mestinjectoren. Bij productiebe-

drijf Frans Vervaet werken 65 mensen. De machines van het bedrijf vinden 

hun weg in Europa (Nederland, België, Zweden, Denemarken, Frankrijk en 

het Verenigd Koninkrijk), Canada, Wit-Rusland en de Oekraïne. Daarnaast 

heeft het bedrijf het dealerschap van een groot aantal landbouwmachines en 

tuin- en parkmachines (Vervaet mechanisatie). 



Goed… er ligt een kanaal tussen, maar dat is, met de huidige transportmoge-

lijkheden, ook geen barrière meer. In 1991 gaven we in Engeland onze eerste 

demonstraties op gespecialiseerde beurzen en op uitnodiging van landbouwor-

ganisaties. Daarna is het balletje gaan rollen. Onze eerste machines leverden we 

in ’92 en nu is het Verenigd Koninkrijk goed voor éénderde van onze totale pro-

ductie. Onze export loopt vaak per toeval, zonder uitgestippelde exportstrategie. 

Zodra we nieuwe markten zoeken, staan we hier ook voor open, bezoeken we 

beurzen, gaan we in op uitnodigingen van gespecialiseerde organisaties en geven 

we demonstraties. Dan komen de contacten vaak vanzelf. 

Zonder betrouwbare agent geen zaken 

Vervaet vertelt over de ervaringen van zijn bedrijf in het Verenigd Koninkrijk: 

“Om daar zaken te kunnen doen heb je echt een goede contactpersoon nodig. Ze 

waarderen het enorm als je langskomt en contacten legt, maar uiteindelijk doen 

ze het liefst zaken met een Engelsman. Wij zijn gezegend met een goudeerlijke 

importeur. Hij is de specialist in het Verenigd Koninkrijk in ons marktsegment 

en gaat volledig voor ons product. 

Dat is vrij uniek. Toen wij met 

onze importeur in contact kwamen 

werkte hij voor een Franse concur-

rent die 70 procent van de markt in 

handen had. Onze machines waren 

weliswaar duurder, maar vanwege 

de technische mogelijkheden en 

het éénmansprincipe zag hij toch 

een goede toekomst voor ons in het 

Verenigd Koninkrijk. Daarom wilde 

hij graag het importeurschap voor 

ons op zich nemen. Na toestemming 

van zijn toenmalige bazen, ging hij 

ook voor ons aan de slag. Na enige 

tijd koos hij zelfs exclusief voor ons 

en al jaren verloopt de samenwer-

king perfect. We zien en spreken 

elkaar regelmatig over prijzen, 

techniek en voortgang, maar verder 

opereert hij volledig zelfstandig.” 
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“Onze importeur regelt vrijwel alles voor ons in het Verenigd Koninkrijk: van de 

eerste contacten, tot de verkoop van nieuwe machines, inkoop en verkoop van 

gebruikte machines, garanties, onderhoud, etc. Hij heeft in Norwich een werk-

plaats met eigen monteurs en opslagmogelijkheden en wordt op technisch vlak 

bijgestaan door onze medewerkers in Nederland. In het begin boden we - ook in 

financieel opzicht - flink wat ondersteuning in de verkoop en in het opbouwen 

van de werkplaats in Norwich, inclusief voorraden. Omdat de machines toch vrij 

duur zijn, waren er behoorlijk goede argumenten nodig om onze nieuwe klanten 

te overtuigen. 

Afdekken van risico’s niet nodig

Vervaet: “Wij sluiten geen kredietverzekeringen af… gaan in dit opzicht op ons 

gevoel af. Het betalingsgedrag van onze klanten in het Verenigd Koninkrijk is 

goed. We hebben groot vertrouwen in onze importeur. We geven in feite onze 

portemonnee aan hem af en dat doe je niet zomaar. Dat wederzijdse vertrouwen 

is ook niet vanzelfsprekend, maar moet groeien. Dat betekende soms water bij 

de wijn doen en je, ook als opdrachtgever, aan je woord houden. En… dat con-

tracten ook niet alles zijn hebben we in Rusland ervaren. We wachten nog steeds 

op een de eindbetaling van een – in contract keurig vastgelegde – levering. Tegen 

onbetrouwbare zakenpartners helpt geen contract, is mijn ervaring. 

Ook wat juridische ondersteuning betreft is Vervaet duidelijk: “Onze vader zei 

altijd: ‘recht bestaat niet! Juridische procedures kosten geld en negatieve energie, 

die je beter op een andere manier kunt aanwenden’. Hij sprak uit ervaring. Een 

klant die niet wilde betalen is destijds door de rechter ten onrechte in het gelijk 

gesteld. Wij hebben dit zelf gelukkig nooit meegemaakt en hopen dit ook nooit 

mee te maken. Wat dat betreft volgen we mijn vaders advies op: voor alles is een 

oplossing	en	we	komen	er	met	de	klant	tot	nu	toe	altijd	uit.”
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"Het Londense avontuur was niet rendabel"
 

“Toen we in Engeland aan de slag gingen, ondervond ik een ware cultuurshock. 

De hele bouwwereld zit zo anders in elkaar dan in Nederland. De woningbouw in 

Engeland wordt beheerst door aannemers en projectontwikkelaars. Die zetten stan-

daard huizen neer, aangepast aan de wensen van de makelaar. Architecten spelen in 

de Engelse woningbouw nauwelijks een rol.”

‘De beginnende export van het Nederlandse rijtjeshuis’, zo kopte het NRC 

Handelsblad op 18 januari 2002. Voor Jan Splinter, directeur/eigenaar van 

Splinterarchitecten uit Den Haag geen slechte reclame. Hij kreeg als één van de 

eerste Nederlandse architecten voet aan de grond op Engelse bodem met het oer-

Hollandse rijtjeshuisconcept. Dit alles, in opdracht van een Engelse opdrachtge-

ver, Gallions Housing Association. Andere Nederlandse architecten gingen hem 

weliswaar voor, maar dan vaak in het kielzog van grote Nederlandse aannemers 

of projectontwikkelaars. Dat maakt de introductie van het rijtjeshuisconcept - 

gebouwd volgens de principes van Nederlandse efficiëntie en duurzaamheid – in 

de vrij behoudende en vrij gesloten Engelse bouwwereld, een prestatie op zich. 

Het Engelse avontuur verliep niet geheel zonder slag of stoot. Nu, vijf jaar later, 
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Jan Splinter, Splinter Architecten BV
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is Splinter nog steeds onder de indruk van zijn Engelse ervaring en het reilen en 

zeilen in de Engelse bouwwereld. 

Kleine maar wezenlijke verschillen 

Splinter: “Onze Engelse opdrachtgever was op zoek naar vernieuwende concepten 

op het gebied van duurzaam bouwen en naar een efficiëntere en daardoor goedko-

pere manier van bouwen. Daarvoor kwamen ze naar Nederland. Via adviesbureau 

WE-energie zijn ze in contact gekomen met ons. Met bureau WE-energie hebben 

we in Den Haag een voorbeeldproject gerealiseerd op het gebied van duurzaam 

bouwen. Met dit project hebben we aangetoond dat je met milieuvriendelijke en 

energiebesparende technieken toch een mooi en modern huis kunt bouwen. Dat 

trok	de	Engelsen	aan	en	zo	kwamen	wij	aan	onze	opdracht	voor	de	bouw	van	40	

rijtjeswoningen	in	het	Londense	Ecopark	Thamesmead.”	

Vol goede moed ging Splinter-architecten aan de slag met tekeningen, gesprek-

ken, onderhandelingen. Het bureau ontwierp vijf typen rijtjeshuizen volgens 

Nederlands concept: woonkamer en keuken op de begane grond, slaapvertrek-

ken en badkamer op de verdieping. Als extraatje een vide en milieuvriendelijke 

voorzieningen, zoals zonnecollectoren op het dak en een opvangmogelijkheid 

voor het regenwater. Er werden concessies gedaan ten aanzien van de hal, trap en 

woonkamer. De hal en het trappenhuis kregen - naar Engelse maatstaven - een 

groter formaat, de woonkamer werd kleiner en de badkamer groter dan we in 

Nederland gewend zijn. Splinter: “Uiteindelijk hebben we alle wensen kunnen 

verwezenlijken, voor zover we hier zelf invloed op hadden. Dat viel uiteindelijk 

behoorlijk tegen en dat is ook de reden waarom de hele procesgang zo’n shock 

teweegbracht bij ons. We hadden nauwelijks invloed op het eindresultaat. Het 

was	dus	maar	afwachten	wat	er	van	ons	ontwerp	overeind	bleef.”

Splinter Architecten BV - BNA (www.splinterarchitecten) is in 1983 opgericht. 

Bij het Haagse bureau werken 10 mensen. Alle architectenwerkzaamheden 

worden verricht: van ontwerp tot en met directievoering. Dit alles onder 

met motto: 'Een sprekend resultaat bereiken met eenvoudige middelen'. 

Hoofdmoot van het opdrachtenpakket vormt de woningbouw, maar het 

bureau is ook thuis in de utiliteitsbouw, stedenbouw, interieurontwerp, meu-

belontwerp en kunstwerken.  

Jan Splinter, Splinter Architecten BV
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De Engelse bouwcultuur: een wereld van verschil 

Splinter: “Wij zijn gewend efficiënt te werken, met strakke planningen, gede-

tailleerde bouwtekeningen, controle over het proces en goed overleg met de 

opdrachtgever en betrokkenen. We zitten als architect als het ware bovenop 

het bouwproces. Zo werkt dat in Engeland niet. Het was vreselijk lastig om 

afspraken te maken, laat staan om deze in contracten vast te leggen. Dat heeft 

ons hoofdbrekens gekost, al vanaf het 

eerste offertetraject. We kregen gewoon 

niet scherp wat er nu van ons verwacht 

werd: welke inspanningen tegen welke 

prijs en welke verantwoordelijkheden? 

In Engeland worden tekeningen ver-

kocht aan de aannemer en die gaat aan 

de slag. Dit alles volgens het Design and 

Built principe. De architect ontwerpt, 

de aannemer bouwt. De aannemer 

past, als hij de tekeningen al gebruikt, 

gewoon aan als dat nodig is en neemt 

verder alle verantwoordelijkheden op 

zich. Productietekeningen kregen wij 

niet te zien. Overleg over de bouw was er 

nauwelijks. Soms hoorden we maanden niets. Dat was geen kwestie van onwil. 

Ze waren het gewoon niet gewend. De woningbouw wordt in Engeland in feite 

beheerst door aannemers. En die bouwen zoals ze dat gewend zijn, met een voor 

onze begrippen vrij ruim budget en traditionele bouwtechnieken. 

Hulp van een Engelse partner 

Voor de architecten van bureau Splinter werd de hele procesgang wat te ingewik-

keld. Ze besloten de hulp in te schakelen van een Londens architectenbureau. 

Splinter: “Niet alleen om ons wat meer wegwijs te maken in de Engelse bouw-

wereld en technische en juridische zaken, maar ook in de omgang met de over-

heid. Want ook dat gaat heel anders dan in Nederland. Hier heb je te maken met 

vastomlijnde procedures. Een vergunning aanvragen in Engeland kost veel tijd, 

diplomatie, praten en lunchen met ambtenaren van de gemeente en je begeven 

in het informele circuit. Je moet de rituelen van het onderhandelen onder de 
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knie krijgen. Dat doe je er niet even bij vanuit Nederland. Vandaar ook onze 

keuze voor een Engelse partner in dit traject. Ook in de samenwerking met dit 

bureau stuitten we op cultuurverschillen, maar uiteindelijk werkte het toch pret-

tiger	voor	ons.”	

Een leerzame missie

Naar mijn idee zijn Engelsen sneller tevreden, met mindere materialen, minder 

uitstraling. Dat zie je ook als je door de in mijn ogen vrij sobere Londense 

wijken rijdt… de mooie gebouwen aan de Thames daargelaten. We hebben 

geprobeerd dit traditionele denkpatroon te doorbreken, met ons project veran-

dering te brengen in de Engelse woningbouwcultuur. Deels is dit toch wel gelukt. 

Op een aantal concessies na, is ons project toch gerealiseerd. In dat opzicht zijn 

we pioniers geweest. We hebben rijtjeshuizen geïntroduceerd in Engeland en 

dat is daar heel vernieuwend. Tussen de traditionele Engelse huizen vallen onze 

huizen in de Londense wijk enorm op. Maar je ziet dat de Engelsen weinig doen 

met de boodschappen die ze krijgen. Ze vinden het allemaal fantastisch wat ze 

zien,	maar	keren	dan	weer	terug	tot	de	orde	van	de	dag.”

Al tijdens het bouwproces van de Londense huizen kreeg Splinter-architec-

ten vervolgaanvragen voor de bouw van dergelijke huizen elders in Engeland. 

Splinter: “Dat streelt natuurlijk. We hebben zelfs overwogen om op de aanvragen 

in te gaan, maar hebben het uiteindelijk niet gedaan. Het Londense avontuur 

was voor ons niet rendabel. Als architect heb je naast een zakelijk belang ook een 

artistieke kant. We willen gewoon mooi werk leveren tegen een goede prijs en 

dat is moeilijk in Engeland. Al met al was het een ingewikkelde, maar vooral ook 

leuke	en	leerzame	missie.”					

Praktische zaken

Bij gebrek aan een contract heeft Splinter-architecten een brief bij de opdracht-

gever neergelegd, met hierin de te leveren prestaties en het daarbij behorende 

honorarium. Het honorarium is toen – naar Engelse maatstaven - iets opge-

hoogd. Met dit voorstel werd zonder morren akkoord gegaan. 
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Lies Willers, OPERA DESIGN - Amsterdam

"OPERA DESIGN staat op de shortlist"

“Medio 2006 kregen we de opdracht om voor het Londense Victoria and Albert 

(V&A) Museum een tentoonstelling in te richten.” Het V&A is een van de grootste 

en belangrijkste musea ter wereld voor toegepaste kunst en design. “Heel bijzon-

der.” Directeur Lies Willers van OPERA DESIGN - Amsterdam, een ontwerpbureau 

gespecialiseerd in inrichtingsvraagstukken. 

Bij de tentoonstelling ‘At Home in Renaissance Italy’ in het V&A ging het erom 

te laten zien hoe het leven binnenshuis er uit zag in Venetië en Florence ten tijde 

van de renaissance. OPERA werkte met topstukken: fresco’s, lampen, meubilair, 

schilderijen, enz. “Het moest zo levensecht mogelijk zijn. Een beeld dat vroeger 

boven de deur stond, moest daar nu ook staan. Zou je dat op ooghoogte neerzet-

ten, dan kijkt het naar de grond en niet naar de bezoeker. Tegelijkertijd wilde 

OPERA eigentijds zijn, geen traditionele stijlkamers inrichten met een behangetje 

en een vloerkleed. De oplossing werd gevonden in een driedimensionale inrichting 

zonder muren. 
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Internationale doorbraak begon in de Verenigde Staten

De	eerste	stappen	van	OPERA	op	Brits	grondgebied	waren	al	in	1998	gezet.	Het	

bureau richtte toen een tentoonstelling in over duurzame toekomst voor het 

Earth	Centre.	Dat	was	drie	jaar	na	de	internationale	doorbraak	van	het	ontwerp-

bureau,	die	begon	in	de	Verenigde	Staten.	“Het	Museum	of	Modern	Art	(MoMa)	

in New York richt elke drie jaar zijn café opnieuw in. Dat wordt gedaan in de 

stijl van de grote tentoonstelling die ze op dat ogenblik hebben. Op dat moment 

was dat de stijl van Mondriaan en Rietveld. MoMa zocht een Nederlands bureau 

om	dit	onder	handen	te	nemen.”	Via	de	toenmalig	cultureel	attaché	in	New	York	

kwam MoMa uit bij OPERA. “Wij kenden de attaché weer vanuit een opdracht 

in Rotterdam. We hebben de aankleding verzorgd, de verlichting en de meubels 

ontworpen.”	

De meeste opdrachten die OPERA voor de museumwereld verricht verlopen 

echter	via	aanbestedingsprocedures.	“Dat	moet	volgens	de	Europese	regelgeving.”	

Maar, zo voegt Willers er direct aan toe, “vaak worden we wel expliciet gevraagd 

om mee te dingen. Gelukkig is ons werk inmiddels zo bekend dat we op een short-

list staan. 

Na Victoria and Albert kon OPERA dit jaar opnieuw aan de slag op Brits grond-

gebied.	Ditmaal	in	Hampton	Court	Palace,	een	leegstaand	kasteel.	Het	paleis	werd	

ooit bewoond door Henri VIII. OPERA kreeg de opdracht de lege zalen opnieuw 

in te richten en te laten zien wat zich daar vroeger had afgespeeld. De creatieve 

oplossing	werd	gevonden	in	drie	verschillende	stoelen	(in	de	vorm	van	een	troon)	

die ieder een persoon voorstellen: de jonge koning, zijn eerste vrouw Katherine en 

zijn belangrijkste adviseur kardinaal Wolsey. Als schaakstukken staan de stoelen 

telkens weer anders opgesteld. Soms naast elkaar, als één front, een andere keer 

OPERA DESIGN (www.operadesign.nl) bestaat sinds 1981 en is begonnen in 

Den Bosch. Lies Willers kwam in 1987 in dienst, toen OPERA na een periode 

van onstuimige groei in rustiger vaarwater kwam. Na een tussenstap in Breda 

volgde in 1994 de verhuizing naar Amsterdam. Midden jaren negentig ver-

wierf OPERA landelijk en internationaal faam met het inrichtingsontwerp 

voor het nieuwe gebouw van het Rijksmuseum voor Volkenkunde (RMV) in 

Leiden. 
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met de ruggen naar elkaar toe. Begeleidende teksten in de zaal (bijvoorbeeld op 

het vloerkleed) vertellen het bijbehorende verhaal.

Mensen bewegen zich volgens bepaalde wetmatigheden  
in de ruimte 

Het werk dat OPERA voor de museumwereld doet, toont veel raakvlakken met de 

andere sector waarin het bureau actief in is: de retail. “De grens tussen een winkel 

en een tentoonstelling wordt steeds smaller. Musea krijgen meer commerciële 

aspecten, worden minder elitair. Winkels gaan juist meer op de belevingstoer. Het 

gaat niet alleen meer om kopen, ook om lifestyle, hoe verleid ik de klant tot het 

kopen van een product. We gebruiken ook dezelfde technieken.” Of het nu gaat 

om de ondersteuning van een museale collectie of het laten zien van goederen in 

een winkel: in beide gevallen moet je nadenken over de inzet van verlichting, gra-

fische middelen of beeld. “Mensen bewegen zich volgens bepaalde wetmatigheden 

in de ruimte. Daar moet je op inspelen.”

OPERA heeft ook in de detailhandel grote namen aan zich gebonden. Willers 

noemt de Hema als voorbeeld van een leuke klant. Dit voorjaar opende een 

pilotstore in Amersfoort. Het bureau ontwikkelde een nieuw winkelconcept en 

bijbehorende kassa’s en kasten. 

Mexx opende niet lang geleden in de chique Londonse Oxford street hun pilot 

store ingericht volgens een concept van OPERA.

Nederlanders denken de Britten te kennen 

In Nederland is de beroepsaansprakelijkheid duidelijk geregeld. Anders is dat in 

het Verenigd Koninkrijk. “Dat is een belangrijk obstakel”, vertelt Willers, ,,Wat als 

een bezoeker een gat in zijn hoofd krijgt omdat een lamp niet goed is bevestigd? 

Of een van mijn medewerkers laat een kostbare fresco uit zijn handen vallen...” 

Het kostte wel wat uitzoekwerk of en hoe dat risico te verzekeren. Het VK kent 

één algemeen contract. Specifieke leveringsvoorwaarden voor ontwerpers zoals in 

Nederland hanteren de Britten niet. “Maar wij zijn geen bouwers, of loodgieters.” 

Uiteindelijk heeft OPERA in de VK zelf een (dure) verzekering af moeten sluiten 

om hun specifieke werk te dekken. Een ander probleem waar het bureau tegen-

aan liep is het cultuurverschil als het om zaken doen gaat. Nederlanders denken 

de Britten te kennen, maar dat viel tegen. “Het kostte in het begin veel moeite om 

erachter te komen wat in welke fase wordt verwacht. In Nederland weet iedereen 
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wat je bedoelt met een voorlopig en een definitief ontwerp. We moesten dat her-

definiëren. Dat gold ook voor afspraken over het honorarium. De clichés kloppen. 

Nederlanders zijn direct. Als het niet is gezegd, is het niet zo. De Britten drukken 

zich heel omfloerst uit. Als ze vertellen dat het ‘best goed is’ bedoelen ze het tegen-

overgestelde. En als ze ‘not bad’ zeggen, dan is het juist: wauw!” Willers lost dit 

probleem op door het aan te kaarten bij de klant. “We hebben het over het cul-

tuurverschil, zo van: zo zitten wij in elkaar. Toch blijft het oppassen. “Soms moeten 

we ons inhouden. 

Britten zijn in het werk niet afstandelijker 

dan Nederlanders, vindt Willers. Maar er 

is wel een duidelijk verschil in omgang 

tussen de niveaus. “Het is anders met een 

directeur dan een aannemer. Ze zijn erg 

bewust van rangen en standen, merken 

we.” Opmerkelijk is ook de vergadercul-

tuur. “Ze kunnen ontzettend lang ver-

gaderen. Maar aan het eind is er wel een 

besluit genomen. In Nederland lijken we 

efficiënt om te gaan met de tijd, maar veel 

beslissingen worden doorgeschoven naar 

de volgende bijeenkomst.

Het werken op afstand is geen probleem voor OPERA. In bepaalde stadia van een 

project, bijvoorbeeld het opbouwen van een tentoonstelling, is fysieke aanwezigheid 

het best. “Het is heel erg belangrijk om als team een band te bouwen. Je moet elkaar 

inspireren, het is een creatief proces waar je mee bezig bent. Engeland is zo dichtbij, 

een uurtje vliegen maar. We zitten hier vlakbij Schiphol. Enschede is ook ver.

Tips

•	 Wees in het zakendoen niet te direct, dat schrikt af.

•	 De relatie tussen werkgever en werknemer is in het Verenigd Koninkrijk veel 

formeler dan in Nederland. Wees hiervan bewust als je personeel aanneemt.
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Nuttige adressen en contactgegevens

De makers van dit boekje

MKB-Nederland 

www.internationalehandel.mkb.nl
Het Bureau Internationale Handel van MKB-Nederland behartigt de belangen van het 

internationaal actieve midden- en kleinbedrijf. Op de website vindt u informatie over 

internationaal zakendoen en kunt u de eerder in de reeks verschenen buitenlandboek-

jes bestellen. De site biedt u verder een kalender met geplande handelsreizen. U kunt 

het Bureau Internationale Handel telefonisch bereiken op nummer: 015 - 219 14 08

ABN AMRO 

www.abnamro.nl/internationaal
Op deze website vindt u alle informatie over producten, diensten en activiteiten 

van de bank op het gebied van internationaal zakendoen. Er staan ook interna-

tionale scans op, die u een analyse oplevert van de mate waarin u – in vergelijking 

met collega-ondernemers- rekening hebt gehouden met de belangrijkste factoren 

om succesvol zaken te gaan doen over de grens. Meer informatie over zakendoen 

in het Verenigd Koninkrijk?

ABN AMRO International Desk Netherlands, telefoon: 020 - 629 55 92

e-mail: International.Desk.Netherlands@nl.abnamro.com
Amstellease International, telefoon: 030 - 290 64 29, www.amstellease.nl

e-mail: philip-de-monchy@nl.amstellease.com

Vertegenwoordigingen van de Nederlandse overheid in het Verenigd Koninkrijk

Nederlandse ambassade in het Verenigd Koninkrijk

www.netherlands-embassy.org.uk
Bezoekadres: 38 Hyde Park Gate, London SW7 5DP, United Kingdom

Telefoon: + 44 (0)20 7590 3200

Fax: + 44 (0)20 7225 0947

e-mail: London@netherlands-embassy.org.uk

Nederlands consulaat-generaal in het Verenigd Koninkrijk

Voor verdere contactgegevens zie de website www.netherlands-embassy.org.uk
Het consulaat zit in: Aberdeen, Belfast, Birmingham, Cardiff, Edingburgh, Gibraltar, 

Guernsy, Hamilton, Hull, Liverpool, Manchester, Southampton, Dover, Harwich, 

Leeds en Plymouth. 
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Britse Ambassade in Den Haag

www.britian.nl
Bezoekadres:	Lange	Voorhout	10,	2514	ED,	Den	Haag

Telefoon:	070	-	427	04	27

Fax:	070	-	427	03	45

Handelsafdeling: e-mail: trade.enquiries@britain.nl 

Bezoek alleen volgens afspraak van maandag tot en met vrijdag 

van	09.00-17.30	uur

Kantooruren voor telefonische inlichtingen op woensdag en donderdag 

van	09.00-12.30	en	14.00-16.00	uur

Brits Consulaat-Generaal

Bezoekadres:	Koningslaan	44,	1075	AE,	Amsterdam

Postadres:	Postbus	75488,	1070	AL,	Amsterdam

Telefoon:	020	-	676	43	43

Fax:	020	-	676	10	69

www.britain.nl

Ondersteuning van de Nederlandse overheid

www.evd.nl
De	economische	Voorlichtingsdienst	(EVD)	is	een	agentschap	van	het	ministerie	

van economische zaken dat landenexperts in dienst heeft. Op de landenpagina 

www.evd.nl/vk Vindt u een uitgebreide rapportage over het Verenigd Koninkrijk, 

waaronder basisgegevens, regiobeschrijvingen, sectorinformatie, economische 

ontwikkeling, marktbenadering, praktische informatie en wet- en regelgeving. 

Voor nadere informatie over het zaken doen in het Verenigd Koninkrijk kunt u 

contact opnemen met de landenmedewerker van het Verenigd Koninkrijk: 

telefoon:	070	-	778	89	58, e-mail: verenigd-koninkrijk@info.evd.nl

www.internationaalondernemen.nl
Website van het Ministerie van Economische Zaken, met uitgebreide informatie 

over internationaal ondernemen en een overzicht van activiteiten. Naast veel nuttige 

informatie over internationaal ondernemen vindt u op deze website ook links naar 

andere organisaties die u van dienst kunnen zijn op het terrein van internationaal 

ondernemen.
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www.senternovem.nl
SenterNovem is een agentschap (van het ministerie van Economische Zaken) 

voor duurzaamheid en innovatie. Hier kunt u onder meer informatie krijgen over 

financiële ondersteuning bij internationaal ondernemen, zoals subsidies.

Overheid Verenigd Koninkrijk 

www.berr.gov.uk Department for Business Enterprice & Regulatory Reform

Nuttige (branche-) organisaties in Nederland 

www.bno.nl
Beroepsorganisatie van Nederlandse ontwerpers. Deze organisatie voorziet haar 

leden onder meer van advies en ondersteuning met betrekking tot internationaal 

ondernemen.

www.cumela.nl
Cumela Nederland voorziet haar leden onder meer van advies en ondersteuning 

bij internationalisering.

www.fenedex.nl
Website van de Fenedex. Hier kunt u informatie krijgen over exporttrainingen

www.fhi.nl
Federatie van technologiebranches die haar leden o.a. voorziet van advies en 

ondersteuning met betrekking tot internationalisering.

www.handelsbevordering.nl
Website van het Nederlands Centrum voor Handelsbevordering. Hier kunt u o.a. 

terecht voor beursdeelnames en handelsreizen.

www.ictoffice.nl
Ook deze branchevereniging voorziet haar leden van ondersteuning bij internatio-

naal ondernemen.

www.kvk.nl
De Kamer van Koophandel in uw regio kan u adviseren over exportdocumenten, 

heffingen en subsidiemogelijkheden.
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www.nbcc.co.uk
De	Nederlandse	Kamer	van	Koophandel	voor	het	Verenigd	Koninkrijk	(NBCC).	

U kunt hier terecht voor informatie over fiscale en juridische vragen rond het 

zakendoen in het Verenigd Koninkrijk. Ook organiseren zij handelsmissies, 

contactdagen, marktonderzoek op maat en andere voorlichtingsbijeenkomsten.

www.metaalunie.nl
De Koninklijke Metaalunie is de branchevereniging voor de metaalsector en biedt 

o.a. ondersteuning aan haar leden bij internationaal ondernemen.

www.modintbusiness.nl
Modint is een ondernemersorganisatie voor de mode, interieur en textiel. Leden van 

Modint kunnen er o.a. terecht voor ondersteuning bij internationaal ondernemen.

www.vbko.nl
Vereniging van waterbouwers in bagger-, kust- en oeverwerken

www.via-eu.com
Vereniging van Internationale Arbeidsbemiddelaars.

www.bba.org.uk
Engelse Vereniging van Banken

Met onder meer informatie over betalingsverkeer en -termijnen.

www.grensinfopunt.nl
De virtuele wegwijzer van de overheid voor vragen over wonen, werken, studeren 

en ondernemen in het buitenland. De portal is opgezet met steun van de EU.

Vakbeurzen

www.exhibitions.co.uk

Overige nuttige adressen

www.douane.nl
Hier vindt u informatie over alle regelgeving en documenten m.b.t. internationaal 

ondernemen.



www.belastingdienst.nl
Telefoon: 0800-0543 -> Belastingtelefoon voor ondernemers. O.a. voor informatie 

over omzetbelasting en intracommunautaire transacties, teruggave van btw en 

btw-identificatienummers van ondernemers in het Verenigd Koninkrijk.

www.niwo.nl
Site van de Nationale en Internationale Wegvervoer Organisatie, voor het  

aanvragen van transportvergunningen.

www.minlnv.nl
Site van het Ministerie van Landbouw, Natuur en Voedselkwaliteit, voor  

informatie over de voorschriften op het gebied van kwaliteit, etikettering en  

verpakking van levensmiddelen en dranken.

www.tuv.nl
Certificatie-instelling Nederland

Nuttige websites Verenigd Koninkrijk

www.britishchambers.org.uk (British Chambers of Commerce) 

www.companieshouse.gov.uk (Register of companies in the UK)

www.businesslink.gov.uk (Starting up a business in the UK, Law & Legislation)

www.statistics.gov.uk (Office for National Statistics)

www.thinklondon.com (Information on locate and expand business in London)

www.uktradeinvest.gov.uk (Sector & market reports, export)

Geraadpleegde bronnen

•	 EVD (Economische Voorlichtingsdienst)

•	 Ambassade van het Koninkrijk der Nederlanden te London

•	 De Nederlandse Kamer van Koophandel voor het Verenigd Koninkrijk NBCC

•	 EIM (Economisch Instituut voor het Midden-en Kleinbedrijf)

•	 CBP (Centraal Bureau voor Statistiek)

•	 Wikipedia NL

•	 Bepalingen van de Europese Commissie

•	 Artradius, Dutch State Business BV

•	 Amstellease
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Wij danken de medewerkers van het Verenigd Koninkrijk-landenteam van de 

EVD, de medewerkers van de Nederlandse Ambassade te London, de medewerkers 

van de NBCC en de zes geïnterviewde ondernemers voor hun actieve inbreng en 

actuele informatie voor dit boekje. 

Colofon

Ontwerp en druk:

TDS printmaildata, Schiedam

Fokkerstraat 505

3215 BD  Schiedam

tel 010 - 238 04 00

fax 010 - 238 04 44

www.tds.nu

Fotografie

Raymond de Haan

Haanfotografie

Postbus 200

3830 AE  Leusden

tel 033 - 448 00 03

fax 033 - 448 00 04

mobiel 06 - 21 55 66 78

raymond@haanfoto.nl

Tekstbewerking:

Mariska van der Starre

Van der Starre, bureau voor beleidsadvies, training en communicatie

Franckstraat 82

2901 RD Capelle aan den IJssel

tel 010 - 202 69 29

fax 010 - 202 69 86

mobiel 06 - 24 21 56 31

Starre.atc@worldonline.nl

Eindredactie:

Iris Olivier, projectleider internationale handel, MKB-Nederland

Katja Lamers, afdeling communicatie, MKB-Nederland

Louis Cornelisse, LC journalistieke producties

Publicatiedatum, februari 2008



Koninklijke Vereniging MKB-Nederland
Bureau Internationale Handel

Postbus 5096, 2600 GB Delft
Internet: www.mkb.nl

ABN AMRO Bank N.V.
MKB-relaties

Foppingadreef 22, Postbus 283 (AA3311), 1000 EA Amsterdam-Zuidoost
Internet: www.abnamro.nl

Praktijkverhalen over zakendoen 
in het Verenigd Koninkrijk
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