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HOOFDSTUK 1: AMBITIES WEST-BRABANT 
 
 
1.1 Waarom een herijking van de regionale aanpak? 
 
Er zijn voor REWIN West-Brabant verschillende motieven om de regionale samenwerking op het 
gebied van de bedrijvenacquisitie te herijken en te optimaliseren.  
 
Een eerste aanleiding is het op 1 januari 2016 ondertekende convenant met BOM Foreign 
Investments, waarin de samenwerking op het gebied van acquisitie van buitenlandse bedrijven werd 
vastgelegd. Het daartoe overeengekomen afsprakenkader geeft een duidelijke rolverdeling in het 
aantrekken en begeleiden van buitenlandse bedrijven voor de provincie Noord-Brabant, en daarmee 
ook de regio West-Brabant. De uitvoering van deze taken zal met een grotere doelgerichtheid en 
efficiëntie dan in het verleden plaatsvinden. Om deze aanpak tot een succes te maken dienen wij de 
eigen organisatie en de samenwerking met de partners binnen de regio te optimaliseren. 
 
Ten tweede hebben wij in het Productplan 2017 aangegeven dat we de acquisitie op meer 
strategische wijze wil aanpakken. We willen dit gaan doen vanuit een onafhankelijke rol en op basis 
van gezamenlijke programma’s en ketens. Er is een duidelijke noodzaak om vanuit de acquisitie 
beter aan te sluiten bij de structuurversterkende sectoren, danwel acquisitie te doen op bedrijven die 
de economische structuur kunnen versterken. Immers, structuurversterkende bedrijven zijn op 
termijn minder ‘footloose’, zorgen voor duurzame arbeidsplaatsen en verankeren de gewenste 
economische structuur nog verder in de regio. Een dergelijke, meer strategische vorm van acquisitie 
vraagt om een aanpak waarbij, veel meer dan nu het geval is, de behoefte bestaat aan een solide 
kennis van topsectoren en de bijbehorende waardeketens. Het gaat hierbij in de regel om complexe, 
tijdrovende projecten, waarbij bovendien sprake is van stevige concurrentie van steeds 
professionelere regio’s en locaties in binnen- en buitenland. 
 
Ten slotte kan worden geconstateerd dat de economie, en daarmee ook de markt voor acquisitie van 
bedrijven naar West-Brabant, weer aantrekt. Meer bedrijven en projecten zullen zich in de komende 
jaren aandienen. Die groter wordende doelgroep, gecombineerd met de toenemende concurrentie 
maken meer samenwerking noodzakelijk. Hierdoor zal de slaagkans op het gebied van 
investeringsbevordering in de regio toenemen. 
 
 
1.2 Het belang van goede verbindingen met de partners 
 
Om de geambieerde aanpak verder vorm te geven dienen derhalve betere verbindingen te worden 
gelegd met alle partners op het gebied van acquisitie van bedrijven, zowel binnen als buiten de 
regio. Het doel is om met onze samenwerkingspartners te komen tot een nieuwe, gedragen strategie 
en werkwijze, met duidelijke en haalbare doelstellingen. De gewenste rol van REWIN West-Brabant 
daarbij is het faciliteren en organiseren van een goed ecosysteem voor acquisitie én natuurlijk 
‘gewoon’ het acquireren van nieuwe vestigers. 
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Wij willen daarbij een goed eerste aanspreekpunt zijn/realiseren voor BOM Foreign Investments en 
uitstekend samenwerken met de partners binnen het gebied. Immers, door samen met de 
bedrijfscontactfunctionarissen en accountmanagers in de regio tot betere werkafspraken te komen, 
zal meer capaciteit beschikbaar komen dan tot op heden bij enkel REWIN West-Brabant het geval 
was. In het genoemde Productplan is het oplijnen van de binnen de regio beschikbare 
acquisitiecapaciteit ook als belangrijke voorwaarde gesteld om de doelstellingen voor 2017 te halen. 
Daarbij wordt gestreefd naar een zo efficiënt mogelijke inzet van mensen en middelen, het delen van 
successen en een voorkeur voor kwaliteit in plaats van enkel kwantiteit als het gaat om 
bedrijfsvestigingen. Op termijn zal deze bundeling leiden tot niet alleen meer bedrijven van buiten de 
regio. Het zal ook kwalitatieve vestigers aantrekken die relatief meer bijdragen aan de ontwikkeling 
van de lokale economie, en die bovendien voor langere tijd in de regio gevestigd zullen zijn.  
 
De voorliggende, nieuwe acquisitiestructuur geeft hiertoe een aanzet. Deze voorgestane werkwijze 
is voortgekomen uit een gezamenlijk traject waarbij alle relevante stakeholders in de regio betrokken 
waren. Dit betrof onder meer een zogenaamde nulmeting (‘foto’) en een uitgebreide 
werkbijeenkomst. 
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HOOFDSTUK 2: STAND VAN ZAKEN WEST-BRABANT (‘foto’) 
 
 
2.1 Korte omschrijving analyse regionale acquisitie 
 
Alvorens aan de slag te gaan met het optimaliseren van de acquisitiestructuur in West-Brabant is in 
kaart gebracht wat de huidige stand van zaken was met betrekking tot acquisitie. Er is hiertoe onder 
de regionale samenwerkingspartners een gerichte scan uitgevoerd naar de huidige activiteiten en 
mogelijke verbeterpunten rondom het aantrekken en behouden van bedrijvigheid. Dit is gedaan op 
basis van interviews, desk research en een werkbijeenkomst. De doelgroep bestond uit de acquisi-
tiepartners in de regio West-Brabant met een zelfstandige acquisitietaak, zowel grote als kleinere  
gemeenten als specifieke organisaties en locaties. In totaal ging het om 15 partijen. 
 
Buiten het feit dat het onderzoek heldere inzichten verschafte in de stand van zaken, bleek uit dit tra-
ject dat het draagvlak voor het ontwikkelen van een nieuwe acquisitiestructuur onder de deelnemers 
in ruime mate vertegenwoordigd was. Uit de creatieve inbreng, constructieve houding en oplos-
singsgerichtheid van de partners sprak een duidelijke wil om de acquisitie in de regio op een pro-
actieve manier naar een hoger niveau te tillen. 
 
 
2.2 De belangrijkste conclusies over de stand van zaken acquisitie 
 
In de analyse is op gestructureerde wijze in beeld gebracht welke activiteiten de regionale partners 
momenteel uitvoeren op het gebied van acquisitie en de daarmee sterk verweven activiteiten zoals 
marketing en accountmanagement. Aan de hand van een checklist is ingegaan op relevante aspec-
ten van acquisitie, zoals de aanwezigheid van een duidelijke strategie en een operationeel plan, de 
beschikbare capaciteit en budgetten, de ingezette instrumenten, het vastleggen en delen van infor-
matie en de wijze waarop wordt samengewerkt met partners en netwerken. Van elke acquisitiepart-
ner is dit zo goed mogelijk geïnventariseerd. Vervolgens zijn deze gegevens langs de meetlat ge-
legd. In hoeverre wordt hiermee voldaan aan hetgeen dat als ‘best-in-class’ acquisitie kan worden 
beschouwd?  
 
Op deze wijze ontstond een helder overzicht van de kwaliteit van de huidige regionale acquisitie-
structuur en mogelijke punten voor verbetering.  
Concluderend vielen daarbij de volgende zaken op: 
 

1. Strategie/plan: ongeveer de helft van de betrokken partners beschikt niet over een eigen 
marketing- en acquisitiestrategie en/of -plan. Dat geldt overigens ook voor onszelf;  

2. Capaciteit algemeen: de voor acquisitie relevante (15) regionale partners beschikken in to-
taal over een kleine 13 fte. voor de uitvoering van acquisitie. Dat betekent dat er in de regio  
gemiddeld per partner minder dan 1 fte. per partner/organisatie beschikbaar is voor de 
daadwerkelijke uitvoering; 
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3. Verdeling capaciteit: de beschikbare capaciteit voor acquisitie concentreert zich voor 75% bij 

de specifieke organisaties en locaties. Gemeenten leveren slechts circa 25% van de totale 
capaciteit voor acquisitie in de regio. Bovendien betreft dit bij de gemeenten veelal  
combinatiefuncties van acquisitie met economische beleid en/of accountmanagement; 

4. Budget: bij vrijwel alle partners is er budget beschikbaar voor acquisitie, maar dit is (dus) niet 
in alle gevallen gekoppeld aan een (meerjarige) strategie of actieplan. De omvang en loop-
tijd van deze budgetten is overigens veelal onbekend; 

5. Accountmanagement: vrijwel alle partners doen accountmanagement. In bijna driekwart van 
de gevallen gebeurt dit echter ad-hoc en niet planmatig. Ook wordt het accountmanagement 
vaak uitgevoerd in combinatie met andere activiteiten, waardoor de uitvoering van deze taak 
onder druk komt te staan; 

6. Vastleggen informatie: het merendeel van de acquisitiepartners beschikt niet over een CRM-
systeem ten bate van acquisitie, waarin klantinformatie op degelijke wijze wordt vastgelegd 
en gedeeld met relevante stakeholders en netwerken.  

 
Resumerend blijkt dat onze regio voor een aantal uitdagingen staat waar het gaat om het optimalise-
ren van haar acquisitie en deze aan te passen aan haar ambities en de ontwikkelingen in de markt.  
 
 
2.3 Verbeterpunten zoals aangedragen in de analyse 
 
In het genoemde onderzoek zijn door de stakeholders ook suggesties gedaan waar het gaat om de 
verbetering van de organisatie en uitvoering van de regionale acquisitie.  
 
Hieronder worden de belangrijkste drie suggesties weergegeven: 
 

1. Er is behoefte aan het delen van kennis en informatie met betrekking tot acquisitie tussen 
gemeenten/partners (‘platform’), zonder daarbij te vervallen in nog meer overlegstructuren; 

2. Er is een wens om te schakelen naar een meer strategische aanpak van de acquisitie, in 
plaats van te jagen op alles wat beweegt, en focus op alleen de verkoop van grond. Dit me-
de in het licht van de afname van beschikbare gronden/kavels in de regio West-Brabant; 

3. Er is behoefte aan een sterkere, gezamenlijke regionale propositie op basis van duidelijk uit-
gedragen keuzes voor (top)sectoren en regionale kwaliteiten. 
 

Op basis van bovenstaande suggesties, de genoemde conclusies uit het onderzoek en een interac-
tieve werkbijeenkomst met de stakeholders is vervolgens bepaald welke stappen nu moeten worden 
gezet om de acquisitiestructuur in de regio te verbeteren. Het volgende hoofdstuk gaat hier nader op 
in.  
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HOOFDSTUK 3: NAAR EEN NIEUWE WERKWIJZE 
 
 
3.1 Belangrijke uitgangspunten voor de nieuwe werkwijze 
 
Bij het opstellen van de nieuwe structuur en de daaruit volgende taken en processen is een aantal 
uitgangspunten als leidend gehanteerd. Deze uitgangspunten zijn cruciaal om als regio professio-
neel volwaardige acquisitie uit te voeren. Het gaat om de volgende ‘principes’: 
 

1. Het belang van de klant staat altijd voorop. De business case is te allen tijde leidend, niet de 
locatie; 

2. In het verlengde van het vorige punt: de acquisitie is niet sec gericht op grondverkoop, maar 
op het bieden van de beste oplossing(en) voor de klant; 

3. Bij de uitvoering wordt niet gedacht in bestuurlijke grenzen, maar vanuit het belang van de 
regio West-Brabant als geheel. Men trekt zo veel als mogelijk gezamenlijk op bij het bieden 
van een oplossing aan de potentiële vestiger of investeerder; 

4. Acquisitie en accountmanagement worden gezien als één ‘geheel’ en niet als twee geschei-
den entiteiten; 

5. De communicatie over acquisitie en accountmanagement tussen de betrokken partijen (het 
uitwisselen van plannen, voortgang, resultaten, bedrijfsinformatie etc.) is volledig, open en 
transparant. Hieraan ligt onderling vertrouwen ten grondslag; 

6. De gezamenlijke en deelproposities (hetzij reeds beschikbaar, hetzij nog te ontwikkelen) 
worden door alle partners die betrokken zijn/worden bij de profilering van West-Brabant op 
uniforme wijze toegepast. Een goede branding, met behulp van deze proposities, is een be-
langrijke randvoorwaarde voor een effectieve regionale marketing en acquisitie; 

7. Er moet bij de betrokken lokale bestuurders voldoende draagvlak zijn voor de voorgestane 
regionale samenwerking; 

8. Het streven is dat alle regionale partners zich committeren aan de voorgestane werkwijze en 
elk hun (eigen) rol nemen in de nieuwe acquisitiestructuur;  

9. REWIN West-Brabant faciliteert het gezamenlijke programma namens alle partners in de re-
gio.  

 
3.2 Gezamenlijk vastgesteld programma acquisitie 
 
Met bovengenoemde principes als uitgangspunt willen we op een aantal onderdelen impulsen gaan 
geven aan de samenwerking op het gebied van acquisitie in de komende jaren. Hierbij is gekozen 
voor een praktische aanpak die vanuit de partners zelf is ingestoken.  
 
Uiteindelijk gaat het daarbij om vijf, gezamenlijk vastgestelde onderdelen, waaraan op korte termijn 
door de partners een concrete invulling zal worden gegeven – door zelf de geformuleerde vervolg-
stappen te zetten, of deze uit te besteden aan een derde partij. 
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1. Het opstellen van gezamenlijke proposities. Het gaat hierbij ten eerste om een eenduidig uit 
te dragen verhaal voor de regio West-Brabant (‘de algemene boodschap’), waarin de alge-
meen geldende USP’s van de regio zijn opgenomen. Daarnaast gaat het om het vormgeven 
van deelproposities, die gericht zijn op specifieke locaties of sectoren, zoals chemie / bioba-
sed, logistiek en maintenance. In de deelproposities zullen deze locaties of speerpuntsecto-
ren gedetailleerd worden uitgewerkt en beschreven. Hierbij ligt een duidelijke relatie met de 
programmalijnen vanuit Business Development in de regio.  
 
Als verlengstuk daarvan kan een gezamenlijke marketing communicatie en public relations 
van de regio worden uitgerold. Denk daarbij aan een digitale nieuwsbrief, inzet van social 
media, het regelmatig uitgeven van persberichten, het bewerken van de schrijvende media, 
het verzorgen van presentaties etc. Uiteraard moet deze gezamenlijke marketing communi-
catie en public relations gebaseerd zijn op een juiste rolverdeling en goede werkafspraken 
tussen de partners.  
 
Vervolgstappen: 

a. Het formeren van een projectgroep (‘Team Proposities’) voor het ontwikkelen van de 
proposities (gezamenlijk REWIN West-Brabant met acquisitiepartners, in het tweede 
kwartaal (Q2) van 2017); 

b. Het uitwerken van de propositie van de regio West-Brabant (coördinator en/of pro-
jectgroep, Q3/Q4-2017); 

c. Het uitwerken van de deelproposities (coördinator en/of projectgroep, Q3/Q4-2017); 
 

2. Het inrichten van een centraal, werkbaar kennisplatform. Dit platform dient om kennis en in-
formatie te delen en helpt om het onderlinge vertrouwen uit te bouwen. Door het delen van 
de bij de partners aanwezige kennis over het vestigingsklimaat en bedrijfsprocessen kunnen 
kansrijke koppelingen worden gelegd over en tussen bedrijven en zijn betere proposities 
mogelijk. In een dergelijk platform wordt regio- en marktinformatie ontsloten, voor eenieder 
die betrokken is bij het acquisitieproces. Het kennisplatform is echter meer dan een digitale 
omgeving. Van groot belang is dat betrokkenen, de vaste aanspreekpunten voor acquisitie in 
de regio, elkaar ontmoeten. Dit kan door regulier overleg, door het regelmatig werken van de 
partners vanuit één locatie, maar ook door het doen van gezamenlijke excursies en locatie- 
en bedrijfsbezoeken. Dit alles zal bijdragen aan de pro-actieve uitwisseling van kennis en 
ervaring(en) tussen de partners. 
 
Vervolgstappen: 

a. Het opzetten van een overlegstructuur (tenminste 4x per jaar, inclusief de kick-off) 
en de realisatie van een gezamenlijke werkomgeving/ flexplekken/ ontmoetings-
plaats (REWIN West-Brabant, Q2-2017); 

b. Het onderzoeken of aan de geformuleerde eisen tegemoet kan worden gekomen 
door aansluiting te zoeken bij een bestaand en beproefd CRM-systeem (Achilles, 
BOMbase), of dat een nieuw platform moet worden ontwikkeld (rewin, Q3/Q4-2017); 

c. Het verder uitwerken/uitrollen van een werkbaar CRM- en/of kennissysteem op ba-
sis van de resultaten van genoemde stappen (REWIN, 2018). 
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3. Het bezoeken of organiseren van evenementen. Het gaat hierbij om het gezamenlijk bezoe-

ken van relevante evenementen en/of het zelf organiseren van evenementen. Startpunt is 
het opstellen van een gezamenlijke agenda waarin reizen en te bezoeken evenemen-
ten/beurzen voor een bepaalde periode zijn opgenomen. Het delen van deze kennis kan lei-
den tot meer synergie en efficiency. Daarnaast kan een gezamenlijke deelname aan een 
beurs, zoals de PROVADA, een goede impuls zijn aan deze werkwijze. Het mes snijdt dan 
aan meerdere kanten.  

 
Het draagt bij aan het beter profileren van de regio. Het dwingt de regio om een gezamenlij-
ke boodschap uit te dragen. Het stimuleert het delen van kennis en informatie. Ten slotte 
leidt dit tot een hogere efficiency door bundeling van krachten en budgetten.  
 
Vervolgstappen: 

a. Het voorbereiden, organiseren en evalueren van deelname aan de PROVADA 2017 
(gezamenlijk, Q1/Q2, 2017); 

b. Het aanwijzen van een ‘ankerpunt’ voor wat betreft de reis- en evenementenagenda 
West-Brabant (gezamenlijk, Q2-2017); 

c. Het uitwerken van de integrale reis- en evenementenagenda van de regio West-
Brabant voor 2017-2018 (ankerpunt, Q3-2017 ev); 

d. Het vaststellen van de daarmee gemoeide, totale inzet van capaciteit en budget in 
een overzichtelijk format, per reis/evenement (ankerpunt, Q3-2017); 

e. Het in kleine teams voorbereiden en uitvoeren van deze reizen/evenementen, ge-
bruikmakend van de ervaringen opgedaan bij de PROVADA 2017 (teams, 2018 en 
verder). 

 
4. Het ontwikkelen en uitvoeren van gezamenlijk accountmanagement. Met behulp van de be-

drijfscontactfunctionarissen kunnen op programmatische basis de kernbedrijven in de regio 
worden bezocht en geïnterviewd, om inbedding bij en intensivering van de contacten met 
vooral het lokale MKB te realiseren. Daarnaast kunnen bestaande ondernemers fungeren 
als ambassadeur voor de regio bij acquisitietrajecten. Deze bedrijven zijn vaak zelf een bron 
van leads omdat hun vertegenwoordigers op de hoogte zijn van relevante ontwikkelingen in 
de branche op het gebied van groei, innovatie, supply chains etc. Met een dergelijke aanpak 
kunnen zo met name de kleinere gemeenten in de regio West-Brabant op een meer structu-
rele, gedegen wijze contact onderhouden met de binnen hun gemeentegrenzen gevestigde 
bedrijven.  
 
Vervolgstappen: 

a. Het formeren van een projectgroep ‘Team Regionaal Accountmanagement’ (geza-
menlijk, Q3-2017); 

b. Het organiseren van (een) bijeenkomst(en) om de prioriteiten en behoeften van ge-
zamenlijk accountmanagement definitief vast te leggen (coördinator en/of project-
groep, Q3-2017); 
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c. Het op basis van het voorgaande uitwerken van ‘operational excellence’ in een 
handboek/toolbox (voorbereiding, gespreksvoering, verslaglegging, opvolging, over-
leg en uitwisseling, specialisatie per speerpunt etc.) voor accountmanagement in de 
regio West-Brabant (coördinator en/of projectgroep, Q3/Q4-2017); 

d. Het opstellen van (de criteria voor) een lijst van de te bezoeken bedrijven in de re-
gio, af te stemmen met het project Kansrijk MKB en BOM Foreign Investments (co-
ördinator en/of projectgroep, Q4-2017); 

e. Het opstellen van een bezoekschema van bedrijven en organisaties dat aanvullend 
is op het reeds bestaande accountmanagement (coördinator en/of projectgroep, Q1-
2018); 

f. Het voorbereiden en uitvoeren van de accountmanagementgesprekken, inclusief 
verslaglegging en het leveren van nazorg (gezamenlijk, 2018 en verder). 

 
5. Het formeren van dedicated acquisitieteams. Het gaat hierbij om het vormen van specifieke 

acquisitieteams, bijvoorbeeld in door de regio gekozen speerpuntsectoren zoals chemie/ bi-
obased, logistiek en maintenance. De specialisten uit de genoemde sectoren en van de re-
levante locaties (zoals Aviolanda, Green Chemistry Campus, Havenschap Moerdijk etc.) 
maken hiervan deel uit. De teams kunnen worden aangevuld met de meest relevante ambte-
lijk betrokkenen. De doelstelling is om met deze aanpak beter te kunnen inspelen op klant-
vragen. Immers, op basis van het gezamenlijke aanbod zal men in staat zijn een betere pro-
positie op te leveren. Op termijn kunnen deze teams ook concrete acquisitie-
activiteitenplannen gaan ontwikkelen. 

 
Vervolgstappen: 

a. Het inventariseren van reeds bestaande samenwerkingen rondom de speerpunten 
van de regio West-Brabant (gezamenlijk, Q3-2017) 

b.  Het bepalen welk speerpunt als pilot (voorstel: chemie/biobased) gaat gelden voor 
de vorming van het eerste dedicated acquisitieteam (gezamenlijk, Q3-2017); 

c. Het gezamenlijk vaststellen van de samenstelling van een dergelijk team en het be-
palen van de prioritaire agendapunten of het werkplan (gezamenlijk, Q4-2017); 

d. Het uitvoeren van het gezamenlijk werkplan (acquisitiepartners, 2018 en verder); 
e. Het evalueren van de pilot dedicated acquisitieteams en het bepalen van de strate-

gie voor de overige speerpunten (gezamenlijk, eind 2018). 
 
 

De rol van REWIN  
Om het proces rondom de nieuwe acquisitiestructuur in goede banen te leiden zullen wij een co-
ördinerende en faciliterende rol vervullen. Dat betekent dat we het initiatief nemen om de uitvoe-
ring van de vastgestelde punten in gang te zetten, te monitoren en aan te jagen. Ook zullen na-
dere werkafspraken worden gemaakt voor wat betreft de taakverdeling tussen de acquisitiepart-
ners, zoals de samenstelling en werkwijze van de verschillende teams. Uiteindelijk zouden deze 
in een afsprakenkader kunnen worden vastgelegd.  
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Inmiddels zijn de programmalijnen voor Business Development nog in ontwikkeling. Acquisitie 
zal een integraal onderdeel gaan uitmaken van die programmalijnen volgens de werkwijze die in 
deze programmalijn “Vestigen” is vastgelegd. Daarbij zullen wij het voortouw blijven nemen in al-
le acties die noodzakelijk zijn om een bedrijf daadwerkelijk in de regio te doen vestigen. Kortom, 
REWIN West-Brabant is als uitvoeringsorganisatie ‘in the lead’, maar dan wel vanuit en met be-
hulp van een sterke regionale basis, gevormd met de acquisitiepartners. 


