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interview

Kendrion ontwikkelt, produceert en verkoopt 
hoogwaardige elektromagnetische componenten 
voor industriële en automotive toepassingen. 
Kendrion’s elektromagneten worden wereldwijd 
toegepast in bijvoorbeeld liften, deursluitingen, 
industriële robots, medische apparatuur, elektri-
sche schakelsystemen, dieselmotoren en airco- 
en motorkoelsystemen. 

De activiteiten van Kendrion zijn onderge-
bracht in vier marktgerichte businessunits: 
Industrial Magnetic Systems, Industrial Drive 
Systems, Passenger Car Systems en Commercial 
Vehicle Systems.

De voornaamste thuismarkt voor Kendrion is 
Duitsland, maar het belang van andere landen 
neemt toe. 

Belangrijke afnemers van Kendrion zijn onder 
andere Bosch, Siemens, Daimler, Continental, ZF 
Lemförder, Evobus, Hyundai en Yutong.
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gehuwd, drie kinderen
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Piet Veenema leidt Kendrion sinds 
medio 2003. Zijn start was moei-
lijk, hij moest een winstwaarschu-
wing geven en drastisch afschrij-

ven op de bezittingen. Kendrion voldeed 
niet aan de financieringscriteria. Het leek 
zelfs even of Kendrion toen failliet zou kun-
nen gaan. Nu gaat het veel beter en promo-
veert Kendrion van de lokale markt naar de 
AScX.
Hoe wist u toen zo zeker dat Kendrion goed 
uit de crisis zou komen?
“Dat weet je nooit 100 procent zeker. Eind 
2008 ging de omzet sterk naar beneden en 
dat zette door in de eerste maanden van 

2009. Dat waren voor iedereen dramatische 
maanden. Wij hadden eind 2008 al een sca-
la van maatregelen getroffen na de eerste te-
kenen van de crisis. Het derde kwartaal ha-
perde, het vierde was echt slecht, toen 
gingen we opeens 14 procent naar beneden, 
dat hadden we nog nooit meegemaakt. 
Daarna hebben we een pakket maatregelen 
samengesteld: kosten omlaag, uitzend-
krachten eruit, een aantal vaste mensen 
weg. Maar januari en februari waren nog 
slechter. In maart hebben we gezegd: jon-
gens, dit gaat veel langer duren. We maak-
ten een plan, ‘Springtime’, brachten het per-
soneelsbestand van zestienhonderd naar 
ver onder de elfhonderd, sloten bedrijven. 
De medewerkers die blijven zijn er dan voor 
100 procent en zijn de kern voor de toe-
komst.”

Ging het makkelijk, die maatregelen?
“Achteraf ging het in een verbazingwek-
kend hoog tempo. In een paar maanden 
hadden we driehonderd mensen minder. 
Vanaf dat moment ging het kwartaal na 
kwartaal beter. Niemand had kunnen voor-
spellen dat het in 2010 zo sterk zou aantrek-
ken. Ik dacht: dat duurt wel een paar jaar 
voordat we weer op het oude niveau zijn. Die 
crisis was zó diep.”

U had het bedrijf eindelijk net omgeturnd 
toen de crisis kwam.
“Ja, we hadden zo’n mooi gefocust bedrijf, 
stonden er zo goed voor, hadden grote plan-
nen, en dan komt de crisis. Maar omdat we 
financieel sterk waren – ook door de ver-
koop van Vink – konden we doen wat we 
hebben gedaan. Vandaar ook mijn stelling: 
wij zullen winnen in de crisis. Onze concur-
renten zijn meestal familiebedrijven, die 
gebruiken vaak geen bank. Maar als je moet 

reorganiseren heb je cash nodig, anders 
gaat het niet. Wij hebben 8 miljoen in de re-
organisatie gestopt. We hadden ook rustig 
kunnen afwachten, maar wij hadden het ge-
voel: we pakken door. Uiteindelijk zijn we 
op ruim duizend werknemers geëindigd. 
We hebben wel gezegd: we komen nooit aan 
het hart van Kendrion, de ontwikkeling van 
nieuwe producten. Daarvoor hebben we 
ook extra mensen aangetrokken. Als je ope-
rationele kosten laag zijn, kun je van ieder-
een winnen.”

Hoe ga je van zestienhonderd naar duizend 
mensen?
“Eerst zijn we van zestienhonderd naar veer-
tienhonderd gegaan, door de flexibele schil 
af te bouwen. Bij een aantal bedrijven pak-
ten we verder door. We hebben een bedrijf 
in Oostenrijk gesloten en overgebracht naar 

Kendrion: klaar voor groei 
en voor de volgende crisis
Ceo Piet Veenema voorspelde bijna twee jaar geleden dat Kendrion als 
winnaar uit de crisis zou komen. Hij lijkt nu gelijk te krijgen.
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