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Een beetje topmanager noemt zich te-
genwoordig CEO en laat bij de ultieme
bekroning van zijn wat bloederige weg
naar boven als eerste manhaftige daad
Jan des Bouvrie aanrukken om zich te
voorzien van een passende werkomge-
ving. Dit betekent het definitieve einde
van het licht grenen jaren 50-boeken-
kastje met glazen schuifdeurtjes dat al
decennia lang de directiekamers sierde,
plechtig gevuld met de losbladige ma-
nagementboeken van de firma Kluwer
en hun hoogst functionele titels zoals
Strategisch-, Financieel- of Marketing-
Management.

Een eenmalige inschrijving, per titel
drie sobere prachtbanden en ten eeu-
wige dagen maandelijkse updates, die
door de directiesecretaresse in de stille
dagen tussen Kerst en Nieuwjaar wer-
den ingevoegd. Niemand merkte er iets
van, Kluwer werd slapende rijk en de
zich destijds nog gewoon directeur noe-
mende functionaris kreeg bij zijn af-
scheid een echt boek (over vissen of zo),
terwijl bij zijn opvolger weer een ande-
re secretaresse de updates braaf bleef
invoegen: nog steeds rond de Kerst dus.

Bij de formule Des Bouvrie gaat het uit-
stralen van natuurlijk gezag echter
hand in hand met ostentatief 'bij de tijd
zijn', zonder te vervallen in verderfelijk
intellectualisme.
Zo hebben wij nu het 'koffietafelma-
nagementboek', zorgvuldig nonchalant
neergelegd op de tafel van het ma-
nagementzitje. Boeken met kleurrijke
kaften en titels in koeienletters om de
bezoeker ook op afstand kond te doen
van de CEO's bekommernis met
'Teamwork', 'De Lerende Organisatie' en
nog meer van dat snoepgoed. De im-
mer zorgzame secretaresse heeft de
vette boeken nog eens geactiveerd met
helgele Post-It's en zo doen ze het pri-
ma op de foto voor het personeelsblad
of Management Team.

Kan niet stuk, polder-PR anno 2004.

Maar wat heeft de goede man nu écht
gelezen? Er zijn boekjes verkrijgbaar
met hapklare Goeroe-Speak en de sjie-
ke Rijksuniversiteit Groningen geeft
stoomcursussen die veel weg hebben
van een kruising tussen de
Scientologykerk en de Weightwatchers.

Wat 99 procent van het Nederlandse
management in ieder geval niet zelf ge-
lezen zal hebben, is het boek der boe-
ken 'The practice of Management' van
Peter Drucker. Immers, Nederlandse
managers die vandaag nog in koor en
met droge ogen verkondigen dat de al-
lernieuwste managementleer bestaat
uit het centraal stellen van de klant,
mogen gerust als volstrekte analfabeet
worden neergezet.

Op de kop af vijftig jaar geleden schreef
Peter Drucker, inmiddels 95 jaar oud,
dat ‘het creëren van een klant' de enige
geldige ondernemingsdoelstelling is.
Het is uitsluitend de bereidheid van de

klant om voor producten en diensten te
betalen die de onderneming in staat
stelt te produceren en rijkdom te creë-
ren. In deze is van doorslaggevend be-
lang de 'waarde' die de klant toekent
aan een product, dienst of relatie.

Het is uitsluitend de klant’s perceptie
van deze waarde die geldig is, want wat
je er als onderneming zelf van vindt, is
in feite irrelevant.

De boodschap was dan ook in 1954
doodsimpel: het in huis halen én be-
houden van een klant middels een aan-
bod dat zich in zijn/haar perceptie on-
derscheidt van andere aanbieders en
dat dus voor de klant een stuk toege-
voegde waarde vertegenwoordigt. In
huis halen, koesteren, behouden en uit-
bouwen. Dus heeft een zakelijke onder-

neming in feite niet meer dan twee
kernfuncties: marketing en innovatie.

Maar pas op! Dan hebben wij het niet
over de marketingterreur zoals ons ja-
renlang werd voorgeschoteld door
Kotler, McKinsey en de jongens uit
Boston: de functionele marketeer, goo-
chelend en manipulerend met P-tjes, R-
tjes, S-jes. De overzichtelijke gespeciali-
seerde afdeling met hun eigen geheim-
taal, betweterigheid, isolement en dus
binnen de eigen onderneming uitslui-
tend weerstand oproepend.

Reeds in 1950 schreef Drucker in
Business Week dat marketing niet be-
schouwd mag worden als een specialis-
tische activiteit, maar dat het zich dient
uit te strekken tot het hele bedrijf. Het
bedrijf bezien vanuit het eindresultaat,
hetgeen dus wil zeggen bezien vanuit
de optiek van die fameuze klant.

Marketing als concept, dat centraal stel-
len van de klant, is zo fundamenteel dat
marketing direct gerelateerd is aan een
baaierd van functies binnen de onder-
neming: productontwikkeling, produc-
tie, inkoop, distributie, financiën, ver-
koop en communicatie, HRM enzo-
voorts.

Marketing is dan ook veel te belangrijk
om aan marketeers over te laten. Het is
de onontkoombare en directe verant-
woordelijkheid van de leiding van de
onderneming. Dit is een keihard gege-
ven, ook of juist voor een branche als de
energie, waar immers innovatie allesbe-
halve voor de hand ligt en waar onder-
scheidend vermogen creëren tussen le-
veranciers van een grijs en emotieloos
product bepaald geen sinecure is.
Maar daarover een volgende keer.

Wouter Knapper is econoom,
marketingdeskundige en publicist.

Topman Willy Bosmans
(Electrabel) naar huis gestuurd

Past in economische 
strategie Fransen
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Turkije: schakel of obstakel
in energievoorziening

Turkije zal bij toetreding nagenoeg
geen bijdrage leveren aan de
Europese olie- en gasreserves. Het
belang van Turkije voor de EU is
vooral gelegen in de brugfunctie
tussen de omvangrijke EU-markt
voor olie en gas, en de olie- en gas-
producerende landen in de
Kaspische-Zeeregio en de omgeving
rond de Perzisch/Arabische Golf.
Zelfs Rusland is geïnteresseerd om
gas via Turkije aan de EU te leveren.
Doorvoer van energie is nu al een
belangrijke bron van inkomsten
voor de Turkse staat. Deze inkom-
sten kunnen in de toekomst nog be-
langrijker worden als meer olie en
gas uit Rusland, de Kaspische-
Zeeregio (zoals de Baku-Tblisi-
Ceyhan (BTC)-pijpleiding), Iran en
Irak worden getransporteerd.

Knelpunt
Rusland heeft interesse om de
Europese gasmarkt te bereiken via
de Bluestream pijpleiding, de direc-
te gasverbinding onder de Zwarte
Zee tussen Rusland en Turkije. De
olie-exporten van Rusland gaan nu
nog via Novorossiysk en Tuapse en
van daar per schip naar de wereld-
markt. De nauwe doorgang van de
Zwarte Zee naar de Middellandse
zee, de Bosporus, is een knelpunt
en beperkt de verdere groei van
Russische exporten. Olie die vanuit
het Tengiz-veld in Kazakhstan via

de Caspian-Pipeline-Consortium
(CPC) in Rusland naar de oliehaven
Novorossiysk wordt gebracht moet
ook via de Bosporus. Soms moeten
olieschepen 30 dagen wachten om
door de Bosporus te kunnen. De
tankers varen op enkele honderden
meters van de dichtbevolkte metro-
pool Istanbul en de Turkse regering
heeft grote moeite met de milieu- en
veiligheidsrisico’s voor de dichtbe-
volkte oevers van de Bosporus.
Er moet en oplossing komen voor
deze infrastructurele beperkingen.
Verschillende plannen om nieuwe
routes te creëren voor de additione-
le oliestromen, waarvan sommige
door Bulgarije of Roemenië en an-
dere door Turkije van de Zwarte Zee

naar de Middellandse Zee, zijn ge-
maakt. Het is duidelijk dat de
Turkse oliehaven Ceyhan, waar nu
al Iraakse olie wordt geëxporteerd
en waar ook de BTC-pijpleiding olie
uit de Kaspische-Zeeregio gaat aan-
voeren, in de toekomst alleen maar
belangrijker wordt.
Turkije wordt niet alleen belangrijk
als doorvoerland voor olie, maar
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ook voor gas. De gasstroom uit
Rusland is al genoemd. Ook uit de
Kaspische-Zeeregio zal gas via
Turkije op de wereldmarkt komen.
Iran heeft belangstelling voor gas-
exporten naar Europa via Turkije.
De Nabuco-pijpleiding is een seri-
euze optie voor Iran, dat 15 procent
van de wereldgasreserves herbergt.
Naast de pijpleiding naar Europa
heeft Iran ook belangstelling de
gasreserves te exporteren naar an-
dere markten en wil daartoe LNG
capaciteit ontwikkelen.

Dominant
Voor Europa is Turkije een belang-
rijke schakel in de energie-exporten
van de producerende landen naar de
Europese markt. Via Turkije kunnen
belangrijke knelpunten, zoals de
Straat van Hormoez, de Bosporus
en het Suez-kanaal, omzeild wor-
den. Vooral de ontwikkeling van
pijpleidingen naar Europa via Oost-
Europa kan een belangrijke verlich-
ting van de druk op de kwetsbare
Middellandse Zee betekenen.
Bovendien bieden deze routes een
meer gediversifieerd aanbod van
olie en gas voor Oost-Europa.
Momenteel is Rusland de dominan-
te aanbieder in dit deel van Europa.
Turkije past dus goed in de energie-
strategie van de EU indien Turkije
bereid is de energiebelangen van de
EU te dienen.
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Handtekening

Door 
Coby van der Linde

Door 
Wouter Knapper

Turkije kan namelijk ook risico’s
voor de EU met zich meebrengen.
Turkije heeft veel politieke belangen
bij de ontwikkelingen in de buursta-
ten Iran, Irak en Syrië en in de
Kaspische-Zeeregio waar verwante
volken wonen. De onrust in de
Perzisch/Arabische Golf en de on-
zekerheid over de mogelijke desin-
tegratie van de Iraakse staat, kan
Turkije dwingen tot ingrijpen. Een
onafhankelijk Iraaks Koerdistan
met oliereserves is moeilijk te ac-
cepteren voor zowel Turkije als Iran,
waar grote groepen Koerden wo-
nen. 

Obstakel
De EU zal bij toetreding van Turkije
intensiever betrokken worden bij de
ontwikkelingen in deze regio.
Energierijke staten worden plotse-
ling buurlanden van de EU. Met EU-
lid Turkije als schakel kan de EU een
stabiliserende invloed uitoefenen in
de regio door middel van intensieve
economische samenwerking. Maar
de belangen van Turkije en de rest
van de EU hoeven niet per se dezelf-
de te zijn bij bepaalde uitkomsten.
Indien Turkije tot de EU wil toetre-
den, zal het ernstig rekening moe-
ten houden met de belangen van an-
dere lidstaten en Europese institu-
ties voor conflictbemiddeling, zoals
het Europees hof. Doet het dit niet,
dan kunnen de relaties van de EU
met de energierijke regio's verslech-
teren en vormt Turkije eerder een
obstakel voor de EU dan een belang-
rijke schakel. n

Coby van der Linde is hoofd van het
Clingendael International Energy
Programme, hoogleraar Internationale
Politieke Economie en Internationale
Oliemarkten aan de Universiteit Leiden,
hoogleraar Geopolitiek en Energie-
management aan de Rijksuniversiteit
Groningen en lid van de Algemene
Energieraad.

De fameuze klant

Bij de Europese Commissie is het hoge woord eruit: de gesprekken met Turkije over toetreding tot de Europese
Unie kunnen onder strenge voorwaarden beginnen. De Raad van Ministers is aanstaande december aan zet. De
vele argumenten voor en tegen toetreding concentreren zich in veel discussies op de werking van de democratie,
het ontwikkelingsniveau van de economie en de mensenrechten. Eventuele toetreding heeft echter ook grote im-
plicaties vanuit het gezichtspunt van energie en geopolitieke verhoudingen. Daar wordt maar weinig publiekelijk
over gediscussieerd, terwijl hier toch belangrijke belangenafwegingen voor de EU liggen.

                                                                             




