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INTERNATIONAAL HIGHTECH

De technologie-ondernemer die wil uitbreiden naar de Verenigde Staten
kiest niet meer blind voor het bruisende Silicon Valley; de oostkust is dichterbij,
heeft minder tijdsverschil en beschikt over een reeks grote klanten

Amerikaanse oostkust 1n trek by bedrijven

Franka Rolvink Couzy
Amsterdam

‘Vergis je niet in het tijdsverschil’, zegt
Bram Cool van softwarebedrijf Ezwim.
‘Die paar uur extra helpen enorm. Dan
kun je toch langer samenwerken.’ Cool
spreekt op een workshop van Hubstart,
waar een groep ondernemers wordt
voorbereid op een stap naar de Verenig-
de Staten. In juni gaan ze naar New York
om daar investeerders en Nederlandse
bedrijven te ontmoeten.

Cool heeft al een kantoor in de VS en
wijst de jonge wereldveroveraars op het
verschil met de westkust. Coert Baart
van softwarebouwer XebiaLabs beaamt
het tijdsvoordeel in een telefonisch
gesprek. Hij koos om die reden voor
Boston. ‘Tk kan om 14.00 uur begin-
nen metvergaderen. Dat is een groot
voordeel. In San Francisco wordt dat
pas 16.30 uur, en dat is al vioeg.’ Baart
heeft zijn klanten in alle staten zitten en
is niet gebonden aan een deel van het
land. Het tijdsverschil en twee goede
mensen gaven voor hem dan ook de
doorslag.

Boston lijkt een goede voedingsbo-
dem voor Nederlandse softwareont-
wikkelaars. Naast XebiaLabs zijn het
Rotterdamse Mendix, het Amsterdamse
Bynder en het Nijmeegse BlueConic in
de stad aan de oostkust gevestigd. Verder
heeft betaalbedrijf Adyen een kantoor
in Boston en databeveiliger Quiver kijkt

Het lijkt misschien
een kleine stap,
maar een vestiging
startenin de VS doe
je niet zomaar

naar Boston of New York. Vaak gaat het
hier om een verkoopkantoor en houden
de bedrijven het design in Nederland.
New York is bij niet-softwarebedrijven
populair, zoals hotelketen CitizenM, de
maker van verzorgingsproducten Rituals
en 3D-platform Shapeways.

Naast het tijdsverschil is de relatief
Kkleine afstand met Nederland veelal
reden voor de ondernemers voor de 0ost-
kust te kiezen. Verder wonen in steden
als New York en Boston goed opgeleide
mensen. Topuniversiteiten als MIT en
Harvard dragen hieraan bij, maar ook
de kosmopolitische uitstraling van New
York, waardoor mensen graag in deze
stad wonen. Het Noord-Hollandse Pictu-
rae had dan ook snel de beste mensen op
de juiste plek toen ze in New York van het
Smithsonian Institute een droomorder
kregen met een waarde van $ 1,7 min.

Picturae digitaliseert cultureel erf-
goed voor onder meer het scheepvaart-
museum, Paleis Het Loo, het Nationaal
archief, Foam en ook voor voetbalclub
Ajax. Voor Smithsonian digitaliseren ze
herbariumvellen. ‘Vellen met gedroog-
de plantjes’, noemt Chrissie Hendriks,
hoofd Internationale Projecten ze ook
wel. Het is een klus die twee jaar duurt
en daarna is er nog meer potentieel
werk. Smithsonian heeft alleen al ne-
gentien musea en omdat er niet veel
concurrentie is op dit gebied, zijn er nog
meer instellingen waarvoor ze aan de
slag kunnen.

Het is dit potentieel waarvoor Pictu-
rae een bedrijf heeft opgerichtin de VS.
Want, hoewel het een kleine stap lijkt,
een vestiging starten in de Verenigde
Staten doe je niet zomaar. ‘Besef waar-
aan je begint’, waarschuwt commercieel
directeur Rob Jacobs. ‘Wie zomaar het
vliegtuig in stapt zonder zeker te weten
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dat er orders komen, merkt dat zijn
portemonnee vrij snel leeg raakt. Check
eerst op afstand of het commercieel in-
teressant is.’

Zo komt er een administratieve romp-
slomp bij een stap naar de Verenigde
Staten kijken, waar de gemiddelde Ne-
derlander niet aan gewend is. Alleen al
een bankrekening openen is een klus
waar de cfo uren aan heeft gezeten. Voor
de juridische zaken, zoals het oprichten
van een bedrijfsvorm, moet een adviseur
worden ingehuurd en visumprocedures
moeten niet worden onderschat, is het

advies van Hendriks. Zij speelde in het
begin nog met de gedachte eigen men-
sen uit Heiloo definitief naar de VS te
sturen, omdat het werk zo specialistisch
is. Daar is ze snel van teruggekomen. De
visa-aanvragen waren te complex. ‘Daar
krijgje tranenvan in je ogen’, zegt ze.

Cool van Ezwim werkt ook met lokale
mensen. Zij kennen het land, weten de
weg en passen in de cultuur. Een ver-
koper in Nederland gaat bijvoorbeeld
altijd fysiek naar zijn klanten toe. In de
VS doet een verkoper dat bij voorkeur
virtueel.




