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Coolen tot veel 
meer in staat

Coolen BV is een succesverhaal, maar met
beide benen op de grond. Begonnen als
ambachtelijk bedrijf, groot geworden door
met haar tijd en met haar klanten mee te
gaan. Het bedrijf werd in 1951 gestart vanuit
een spin-off bij Daf trucks in Eindhoven.
“We zijn misschien wel een uit de hand gelo-
pen stik- en naaifabriek, maar we zijn tot veel
meer in staat,” zegt algemeen directeur Pas-
cal van Helvoort.
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Coolen BV in Eindhoven is zo’n pure

onderneming. Een succesverhaal, maar met

beide benen op de grond. Begonnen als

ambachtelijk bedrijf, groot geworden door met

haar tijd en met haar klanten mee te gaan. 

Het bedrijf werd in 1951 gestart, vanuit een

spin-off bij Daf trucks in Eindhoven. Het maakte

de bekleding van de deurpanelen en de stoelen,

maar al snel begon de onderneming ook plunje-

zakken voor defensie te maken in de jaren

zestig. Tegenwoordig is Daf nog steeds één van

de grotere klanten, al is de onderneming er

niet meer zo afhankelijk van. Doordat Daf 

ontzettend hard groeide, werd Coolen al die

jaren eigenlijk gedwongen om mee te groeien.

Met alle positieve gevolgen van dien.

Erfenis

Algemeen directeur Pascal van Helvoort: “Toen

Daf te groot werd zijn we afgehaakt, met een

prachtige erfenis als overblijfsel van de jaren-

lange samenwerking. Om hen in groei bij te

benen hebben we er door de jaren heen name-

lijk steeds meer super moderne machines bij

gekocht. Hiermee maken we nu voor verschil-

lende klanten hele mooie dingen, zoals gestof-

feerde panelen, (zeil)doekproducten, bedden

en kussens, tassen en foedralen, maar ook 

gordijnen, riemen en sjorbanden. Ons werk is

nog steeds ambachtelijk, maar geautomatiseerd

waar mogelijk. We werken bijvoorbeeld al lang

met een EDI verbinding, voor het uitwisselen

van bedrijfsdocumenten. We zijn nu zover dat

we de mogelijkheden van de machines exact in

beeld hebben, waardoor we onze diensten

meer gericht kunnen aanbieden.”

Onzichtbare kracht

Coolen zelf is eigenlijk nooit expliciet in beeld.

Van Helvoort: “Het zit hem natuurlijk ook een

beetje in de aard van ons bedrijf. We doen

overal een stukje van, maar plakken nergens

ons logo op. We hebben geen buitendienst en

worden eigenlijk alleen van ons pand en onze

vrachtauto’s herkend. Maar de opdrachten 

vinden hun weg vanzelf naar ons, omdat we in

een niche markt zitten waar weinig anderen

zoals wij bezig zijn. Onze toegevoegde waarde

is het samenspel met de klant, met name over

de vervaardiging van het product. We hebben

vaak aan één woord voldoende, omdat we veel

materiaalkennis hebben. We maakten recent

bijvoorbeeld een grote kist voor gereedschap,

op maat gemaakt van poly-urethaan. Het komt

dan qua binnenwerk echt op de halve millimeter,

anders past het equipment gewoon niet precies.

De kist zelf maken we niet, al zouden we het

wel kunnen, overigens.”

Verankerd ondernemerschap

Soms zien Coolen’s klanten het product niet

eens voordat het afgeleverd wordt bij hun

eindklant. Het is een stukje vertrouwen dat

door de jaren heen is opgebouwd en verdiend.

Voor een dienstverlener valt of staat het succes met de

reputatie. Er zijn bedrijven die daarom doorlopend

adverteren. Anderen concentreren zich op hun werk en

realiseren zich eigenlijk niet dat zij een imago hebben.

Laat staan dat ze moeite doen om dit te beïnvloeden.

Zo’n houding ontstaat eigenlijk spontaan, wanneer een

onderneming zich puur richt op zijn klanten en daarin

zo goed is, dat het nauwelijks reclame hoeft te maken. 

B E D R I J F S R E P O R TA G E
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De sportmatten worden zorgvuldig afgevuld
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onderdelen van een groter geheel. Neem bij-

voorbeeld de bedrijfswagens, die we van een

achterbank voorzien. Als dit onderdeel de

levensduur van de auto overstijgt en er na een

aantal jaren nog als nieuw uitziet, is dat natuurlijk

mooi. Maar we kunnen niet gemakkelijk een

stapje terugdoen in de kwaliteit, dat gaat

gewoon niet.” 

Tot het uiterste 

“Bovendien, dat zou niet passen in de onderne-

ming. We hebben fantastische apparatuur tot

en met CADCAM snij-apparatuur toe, en hele

goede mensen. We hebben 30 vaste en 18 tijde-

lijke krachten, bestaande uit Nederlanders en

Portugezen. Die laatste groep mensen zijn

meesters in deze kunst, en hebben het vak vaak

al thuis geleerd en uitgeoefend. We werken

ook vanwege hun mentaliteit graag met hen.

Ze integreren in het bedrijf en zo inspireren

onze mensen elkaar tot het uiterste te gaan

voor de klant. We hebben één kwaliteitsstan-

daard en kunnen ervoor zorgen dat een stiknaad

nog geen millimeter afwijkt. Een behandelstoel

voor een pedicure of schoonheidsspecialist is

een comfortabele stoel die gewoon goed moet

aansluiten, anders krijg je een slecht eindproduct.

Onlangs maakten we aanbouwtenten voor

defensie, om aan hun pantservoertuigen te

bevestigen. Die moesten volledig lichtdicht zijn.

Out of the box denken, betekent dat. Zelfs tot

aan de testfase, waar wij besloten om in de

tent te zitten met de lampen aan en de fabriek

compleet in het duister te zetten. Best wel

grappig hoe dat soms gaat.”

Schakel in de keten

Coolen verbindt de toeleveranciers met de

klant en andersom. Van Helvoort: “Een matras-

senmaker kwam via de schuimleverancier bij

ons uit. Voor hem maken we nu een aantal 

speciale matrassen die patiënten onder andere

beschermen tegen doorliggen. We konden op

het juiste tijdstip met hem meedenken over het

productieproces. Een ander sterk punt van deze

organisatie is dat we grote opdrachten aankun-

nen, we maken met zijn allen een vuist en gaan

er dan voor. We maken bijvoorbeeld 4.000 gor-

dijnen per week (!) voor vrachtwagencabines.

Die moeten lichtdicht zijn omdat ze op goed-

verlichte parkings overnachten vanwege de 

veiligheid. Die worden hier lasergesneden,

zodat er geen rafels zijn en onze mensen ze

goed kunnen afwerken. We maken hier nog

veel meer dingen, zoals de hoezen voor de 

versnellingspook van een vrachtwagen, of de

zijpanelen van een sta-op stoel, ook montage-

werk komt steeds meer voor. Ik ben altijd weer

benieuwd wat de volgende opdracht is, want

Coolen covers it all!”

Algemeen directeur 

Pascal van Helvoort

Coolen’s springplank 

naar succes 

Van Helvoort: “Hoe we op dat punt zijn gekomen

is denk ik een stuk ervaring, weten wat je kunt

en doen wat je belooft. Bij Daf waren we

gewend hoge kwaliteit te leveren, er mochten

van 1 miljoen producten maar 50 stuks afge-

keurd worden. Die rekenschap hebben we

onbewust nog steeds in de vingers als we bij-

voorbeeld voor een fabrikant van sportartikelen

grote sportmatten maken. Maar ook het 

ondernemerschap is hierin sterk verankerd. 

We maken ons sterk voor de assemblage van 

de matten, maar doen ook de inkoop van de

vullingen en de stoffen en verzorgen ook het

afvullen van de matten. We zijn misschien wel

een uit de hand gelopen stik- en naaifabriek,

maar we zijn tot veel meer in staat. De meeste

van onze klanten weten dat en zijn ook erg

trouw. We proberen scherp te zijn en inventief,

maar iets als kwaliteitsvermindering kunnen we

niet. We zijn dus voor sommige opdrachtgevers

te goed. Klinkt misschien raar, maar wij maken

it all




