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Transformatie van de oppervlaktebehandelingsindustrie 

Ook de oppervlaktebehandelingindustrie voelt de effecten van de mondiale financiële en economische crisis. Een groot aantal bedrijven dat tot voor kort intensief samenwerkte met diverse specialisten in het vak, plaatst momenteel nauwelijks nog orders. De branche reageert voorlopig afwachtend. Er komt zeker een moment waarop de markt weer zal aantrekken. De vraag is alleen: wanneer? En wat zullen de blijvende effecten zijn van de huidige crisis op de branche? Hoe kunnen bedrijven zich vandaag al voorbereiden op de toekomst? Heel veel vragen waar een team van VOM-bestuursleden en sympathisanten over reflecteerde, in de aanloop tot Eurofinish 2009.

De analyse is gauw gemaakt. In 2007 en 2008 kenden succesvolle oppervlaktebehandelingbedrijven een jaarlijkse groei van circa 30%. Vandaag, in 2009, is hun omzet soms wel met 60% gekrompen in vergelijking met 2007. Vooral de automobielconstructeurs en de machinebouwers, die traditioneel veel orders plaatsen, liggen aan de basis van deze terugval. De oppervlaktebehandelaars die zich op de bouw concentreren, hebben tot de zomer van 2009 nog niet veel van de crisis gemerkt, maar zij vrezen voor wat er in het najaar te gebeuren staat. Een groot deel van het werk dat zij in de eerste helft van 2009 afleverden, vloeit voort uit projecten die al in 2008 waren gestart. 

Crisis creëert kansen

Het is al vaker gezegd: crisissen vormen vaak een goede voedingsbodem voor verbeteringen en innovaties. In de drukke jaren vóór de crisis was er beduidend minder tijd voor verbeteringsprojecten gericht op productiviteit, efficiëntie en milieu dan vandaag. De meeste aandacht en energie gingen naar de uitvoering van de vele orders en naar investeringen die de steeds strengere milieuvoorschriften oplegden. Er waren natuurlijk ook wel andere ideeën en plannen. ‘En nu het wat rustiger is, hebben wij eindelijk de tijd om die plannen uit te voeren,’ zegt Frank Verhoye.

‘In oktober 2008 werden vele investeringsplannen nog voor onbepaalde duur stopgezet, maar sinds maart 2009 krijgen wij weer meer vragen naar begeleiding bij de verbetering of de aanpassing van productie-installatie,’ stelt Walter Vanhees van Surface Consult vast. De bevindingen bij VITO wijzen in dezelfde richting. ‘Wij merken inderdaad een toename van het aantal innovatieprojecten bij bedrijven in de oppervlaktebehandelingbranche,’ bevestigt Johan Vangrunderbeek van VITO. ‘Het gaat voorlopig vooral om kleine projecten, maar bedrijven zien ze inderdaad als middelen om zich voor te bereiden op wat er na de huidige moeilijke periode komt.’

‘Veel bedrijven in onze branche maken nu van de nood een deugd,’ besluit Marc De Bonte, Voorzitter van de VOM. ‘Sommigen zagen hun productie in 2009 met 40 tot 80% dalen. Zij investeren nu inderdaad. Maar niet in expansie, wel in efficiëntie. Ze proberen energie, grondstoffen en arbeidstijd te besparen. En wij moeten er ook rekening mee houden dat een aantal bedrijven zal gaan verdwijnen. Als Opel bijvoorbeeld afslankt, zal dat onvermijdelijk een invloed hebben op de branche.’

Een sterker Europa

De ongunstige economische situatie versterkt – heel begrijpelijk – de roep om een sterkere Europese overheid die het opneemt voor haar industrie. Recent blijken Amerikaanse bedrijven veel belangstelling te hebben voor de nieuwste Europese oppervlaktetechnieken. Die belangstelling leidt echter niet tot meer export van producten of diensten naar de VS. Ludo Buelens van Almaplast: ‘De Amerikanen nemen de nieuwe technieken gewoon over om ze zelf toe te passen. Ze voelen zich daarbij gesteund door een overheid die hun landgenoten aanmoedigt vooral ‘Amerikaans’ te kopen.’

De Russische overheid laat zich evenmin onbetuigd en probeert haar markt af te schermen via invoerrechten. Frank Verhoye van CNH Belgium weet daar alles van. ‘De Russische overheid heft momenteel tot € 30.000 invoerrechten op iedere maaidorser die wij in dat land verkopen. En hoewel er in Rusland wel degelijk vraag is naar onze producten, staat de overheid er geen kredieten meer toe voor de invoer van buitenlandse machines. Zoiets pakt natuurlijk nadelig uit voor ons en onze leveranciers.’ Alleen op producten die voor minstens 10% in Rusland zelf zijn geproduceerd worden geen invoerrechten geheven. Het gevolg hiervan is dat bedrijven hun productie minstens voor een deel overbrengen, waardoor kennis en winstkansen uit Europa verdwijnen.

‘Wij hebben dus dringend een sterker Europa nodig,’ oordeelt Marc Michielsen van Chemetall. ‘Een Europa dat innovatie en spitstechnologie aanmoedigt, stimuleert en beschermt. Arbeidsintensieve massaproductie zal hier op termijn immers verdwijnen. Dit is geen pleidooi voor protectionisme, maar wel voor het aanvragen  van patenten en octrooien. Nieuwe technologieën ontwikkelen is altijd een dure aangelegenheid en de return laat altijd wel even op zich wachten. Daarom schrikken bedrijven er vaak voor terug, maar het is wel de enige manier waarop wij onze toekomst kunnen verzekeren. Hier is een rol weggelegd voor de overheid. Zij moet opnieuw kansen creëren voor durfkapitaal.’

Kritische massa

Veel bedrijven die zich toeleggen op oppervlaktetechnieken zijn relatief klein. Hebben zij wel voldoende kritische massa om aan die innovatie-eis te voldoen? ‘Dat is een grove onderschatting van de deze bedrijven,’ reageert Frank Verhoye fel. ‘De bedrijven hier in Vlaanderen zijn wellicht meer bereid en beter in staat te innoveren dan hun concurrenten elders. Zelfs hele kleine bedrijven met twee of drie werknemers kunnen een meerwaarde creëren, op voorwaarde dat zij voldoende worden ondersteund door hun leveranciers en de overheid. De opportuniteiten zijn talrijk.’

‘Ook VOM probeert de bedrijven hierbij te steunen,’ benadrukt Veerle Fincken, programmamanager van VOM. ‘Alleen maakt niet iedereen voluit gebruik van de aangeboden mogelijkheden. Een groot aantal oppervlaktebehandelaars is inderdaad lid van VOM, maar slechts een klein deel van die leden informeert zich systematisch en actief over nieuwe evoluties en kansen. Veel bedrijven nemen dus een afwachtende houding aan en halen pas nieuwe technologieën in huis nadat grotere spelers dat met aantoonbaar succes hebben gedaan. De bedrijven die het eerst met de nieuwe technologie aan de slag zijn gegaan, bouwen uiteraard een aanzienlijke voorsprong op. Zij halen ook het grootste economische voordeel uit de innovatie, want zij hebben de nieuwe processen doorgaans al helemaal geoptimaliseerd wanneer de volgers hun eerste stappen zetten.’

‘Toch denk ik dat schaalvergroting noodzakelijk is,’ meent Ludo Appels van MCS (Metal Coating Systems). ‘Onderzoek en ontwikkeling kosten immers heel veel geld en er gaan ook aanzienlijk wat manuren in zitten. Kleinere bedrijven beschikken zelden over voldoende middelen én tijd om succesvol te innoveren. Eventueel kunnen bedrijven ook de handen ineen slaan en samen gaan innoveren, maar in de praktijk blijkt dat erg moeilijk te zijn.’

Frank Verhoye: ‘De enige reden waarom wij nog steeds marktleider zijn, is het feit dat er dagelijks tweehonderd ingenieurs werken aan de vernieuwing van onze landbouwmachines en het aanvragen van internationale octrooien. Wij moeten onze concurrenten vóór blijven, dus innoveren moet. Dat wij onze producten geheel of gedeeltelijk elders op de wereld gaan produceren, is tamelijk bijkomstig. Dat de productontwikkeling en de engineering hier blijft, is cruciaal.’

Volgens Ludo Appels bewijst deze uitspraak net het belang van schaalvergroting. ‘Kleine bedrijven kunnen zich dergelijke volgehouden inspanningen meestal niet veroorloven. Tenzij zij gaan samenwerken met grotere spelers, natuurlijk. En als kleine bedrijven met een innovatie uitpakken, gebeurt het nu nog te vaak dat sterkere buitenlandse concurrenten de hele zaak opkopen, waardoor de kennis hier verdwijnt.’

Optimalisering via innovatie

Oppervlaktebehandelingen worden meestal uitgevoerd in opdracht van andere productiebedrijven. En de noodzakelijke materialen, grondstoffen en technologieën worden doorgaans ingekocht bij een of meer leveranciers. Op welke manier kan de oppervlaktebehandelaar dan nog innovatief zijn als de materialen en de knowhow van de leverancier komen en de specificaties door de klant worden opgelegd?

Over één ding raken alle panelleden het al gauw eens: een nieuw product, een procesverbetering of de ontwikkeling van een nieuwe technologie is altijd het gevolg van een wisselwerking tussen de oppervlaktebehandelaar, zijn klanten en zijn leveranciers.

Een lakbedrijf meldt bijvoorbeeld aan zijn leverancier van spuitpistolen dat het de productiviteit van zijn installaties graag met 30% wil verbeteren. Vervolgens zoekt het bedrijf samen met zijn leverancier uit hoe zij dat samen het best kunnen verwezenlijken. Zoiets kun je optimalisatie noemen maar om  te kunnen optimaliseren heb je vaak echte innovaties nodig, in de processturing bijvoorbeeld, of in de materialen die je gebruikt.

Uiteraard zal een leverancier nooit voor één enkele klant een nieuw spuitpistool ontwikkelen. Zoiets doet hij pas als van tevoren vaststaat dat het nieuwe pistool beantwoordt aan de behoeften van veel andere lakkerijen, die naderhand ook wel het nieuwe spuitpistool kunnen kopen. Op het eerste gezicht lijkt het dan wel dat de innovatie vooral het werk is van de producent van spuitpistolen. Maar bij nader toezien blijkt dat het nieuwe product er in vele gevallen nooit zou zijn gekomen zonder de actieve medewerking van één of meer geïnteresseerde gebruikers.

‘Producenten zijn bovendien nog meer geneigd een innovatie eenzijdig op hun eigen conto te schrijven omdat zij in vele gevallen moeten ingaan tegen de inertie van hun klanten die eeuwig zouden doorgaan met de systemen die ze hebben en kennen. Maar finaal zijn oppervlaktebehandelaars en hun leveranciers gewoon elkaars R&D-partners,’ vat Veerle Fincken van VOM samen.

Waarom is Eurofinish belangrijk?

Vandaag maken nogal wat oppervlaktebehandelende bedrijven zich zorgen over de toekomst. Moeten zij investeren? Hoe kan verdere automatisering bijdragen tot een efficiëntieverhoging? En wie kan daarbij helpen? Antwoorden op dergelijke vragen zijn te vinden op Eurofinish. Kom naar EUROFINISH met een project want wie zijn bezoek goed voorbereidt, vindt ongetwijfeld de antwoorden en de partners die hij zoekt. Eurofinish 2009 is immers de plek waar bestaande netwerken worden uitgebreid en nieuwe netwerken worden opgezet. En uiteraard hopen de organisatoren dat deze vakbeurs voor oppervlaktetechnieken kan leiden tot nieuwe samenwerkingsverbanden tussen bedrijven die bereid zijn te innoveren en de toekomst voor te bereiden.
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