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Interview Marion Fenijn, Regioregisseur Haaglanden

'Mijn doel blijft om het
onderwijs meer naar

buiten te krijgen’

Naast de Haagse Hogeschool is al vijf
jaar het kantoor van Regioregisseur
Haaglanden te vinden. Via het centrale
loket van de Regioregisseur krijgt het
mkb uit de regio op een gemakkelijke
manier toegang tot de kennis van de
Haagse Hogeschool en, sinds tweeénhalf
jaar, de Mondriaan Onderwijsgroep.

in de afgelopen vijf jaar hebben circa
4600 studenten talloze projecten en
afstudeeropdrachten voor het mkb uit-
gevoerd. Marion Fenijn, unitmanager
kennistransfer, is trots op hetgeen tot
nu toe is bereikt.

Fenijn: ‘Wij werken vraaggestuurd, dat
is onze grootste succesfactor. Door de
jaren heen zijn de vragen steeds meer
toegenomen. Na de start in september
2001 hadden wij in december van dat
jaar 34 opdrachten. In het jaar 2006 heb-

. ben we 750 opdrachten binnengekregen.

De opdrachten lopen uiteen van het
verrichten van een marktonderzoek tot
het opleiden van personeel. Een mooi
voorbeeld is een ondernemer die mensen
nodig had voor zijn bedrijf maar niet

zo goed wist welk ‘soort’. Studenten
hebben op grond van zijn vraag een
functieprofiel in elkaar gezet zodat
duidelijk werd aan welke competenties
de medewerkers moesten voldoen. Het
bleek dat de ondernemer projectieiders
in de installatietechniek nodig had. Zijn
volgende vraag was of we deze mensen
ook konden leveren. Maar er bestond
nog geen opleiding voor projectlei-

ders in de installatietechniek. De vraag
paste echter mooi binnen ons Associate
Degree-traject. We hebben bedrijven uit
de branche, de brancheorganisatie en
opleidingen binnen de hogeschool (die
raakvlakken met installatietechniek heb-
ben) bij elkaar gebracht en samen een
opleiding opgezet die in september 2007
van start gaat.’

Eerst luisteren

De Regioregisseur is zich ook steeds
meer gaan toeleggen op het spelen van
een initiérende rol. Fenijn: ‘We kijken
buiten de hogeschool wat de vragen en
ontwikkelingen zijn, nemen die mee de
hogeschool in en kijken wat we kunnen
ondernemen. Ik vind het heel belangrijk
meer naar buiten toe gericht te zijn.

In onze begintijd kregen we vaak te
horen dat de hogeschool zo gesloten
was. Veel bedrijven hebben geen idee
wat er zich allemaal binnen de instelling
afspeelt, dus ook geen idee wat wij te
bieden hebben en met welke vragen ze
bij ons terecht kunnen. lk wilde vanaf
het begin werken aan een structurele
relatie waarbij de kennistransfer tus-
sen mkb en hbo goed tot stand komt.
Daarvoor was een plek nodig waar de
ondernemer het gevoel heeft dat er tijd
en ruimte voor zijn vraag is. Dat hij met
ons rond de tafel kan zitten, er naar hem
geluisterd wordt zonder dat hij direct
geconfronteerd wordt met tegenvra-
gen als ‘we hebben nog stageplekken
nodig.’ De meeste energie zat en zit dus
in het binnenhalen van ondernemers, in
het bewust maken van het idee dat de
hogeschool ook een mogelijke oplos-
sing kan bieden voor zijn vraag. Tot nu
toe is het aardig gelukt maar het blijft




een langdurig proces, geen eenmalige
actie. Je moet blijven bouwen. Een pro-
bleem blijft de relatie tussen de vraag
en de beschikbaarheid van de studenten.
Vooral kleinere ondernemers willen
direct antwoord, op hun vragen, die heb-
ben niet echt een lange termijnbeleid.
In de gesprekken met ondernemers is
het belangrijk ze eerst hun verhaal te
laten vertellen en ze dan duidelijk te
maken wanneer studenten beschikbaar
zijn, hoe het onderwijssysteem in elkaar
steekt en wat je wel en niet van studen-
ten kunt verwachten. Ondernemers die
dit begrijpen haken zelden af. Binnen
de hogeschoo! moet je weer uitleggen
hoe ondernemers denken en dat er een
zekere mate van flexibiliteit binnen het
onderwijssysteem nodig is. Gelukkig
heeft de komst van het competentiege-
richt onderwijs een positieve invioed op
de flexibiliteit.’

Mbo

‘We zijn serviceverlenend naar bedrijven.
Vragen lossen we bij voorkeur op met
kennis vanuit de hogeschool maar als
dat niet lukt, bijvoorbeeld als de vereiste
kennis niet op hbo-niveau ligt, schakelen
we derden in. In de afgelopen jaren heb-
ben we redelijk veel doorverwezen naar
het mbo dus wat is logischer dan het
mbo ook in huis te halen. We konden
daarmee het loket breder positioneren
en tegelijkertijd het mbo ondersteunen
bij deze structuur. De onverwachte spin
off is dat we heel veel vragen in com-
binatie oplossen waarbij de hbo- en de
mbo-studenten veel van elkaar leren. Bij
het gezamenlijk oplossen van een vraag
is het bijvoorbeeld gebruikelijk dat hbo-
studenten de mbo-studenten aansturen.
Dat vinden ze over het algemeen heel
lastig maar het is wel een situatie waarin
ze |ater terecht kunnen komen. Mbo-ers
zien weer wat het werk van hbo-studen-
ten inhoudt waardoor ze gestimuleerd
kunnen worden door te stromen. Vorig
jaar hadden we 75 van die projecten,
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nu al meer dan 100! Dit soort projecten
moeten natuurlijk heel goed begeleid
worden. Docenten moeten dat ook in
hun vingers krijgen. Soms zien we nogal
wat vooroordelen van docenten uit
hogescholen naar het mbo toe en vice
versa.'

Accountmanagers

‘Een hecht netwerk binnen hogeschool is
essentieel om ons werk goed te kunnen
doen. Wij hebben een makel, schakel-
functie, we hebben zelf geen content.
Mijn doel blijft om het onderwijs meer
naar buiten te krijgen. Positief is dat de
academies binnen de Haagse Hogeschool
steeds meer gebruik willen maken van
ons netwerk om te laten zien wat ze

het mkb te bieden hebben. Er is nu een
constructie ontwikkeld waarbij, vanuit
iedere academie, contactpersonen wor-
den gekoppeld aan bedrijventerreinen
of gebieden waar clusters van onderne-
mingen zitten. Deze ‘accountmanagers’
leggen de verbinding tussen de bedrijven
en de hogeschool en fungeren als eerste
aanspreekpunt voor onderwijsvragen.
Binnen het netwerk van accountmana-
gers worden alle vragen geinventariseerd
en doorgesluisd naar de juiste opleidin-
gen/personen binnen de hogeschool. Op
deze manier zijn we breed aanwezig in
de buitenwereld. De accountmanagers
zijn makkelijker aanspreekbaar dan

de onderwijsinstelling en tegelijkertijd
doen accountmanagers ervaringen op
die ze niet zo gemakkelijk in hun eigen
vakgebied tegenkomen, ze krijgen een
bredere scoop.’

Dertiende plaats

‘Uit onderzoek van het lectoraat Bedrijfs-
kundige Advisering van de Hogeschool
Utrecht blijkt dat ondernemers met
vragen eerst te rade gaan bij hun eigen
partners, daarna volgt hun accountant
en op de derde plaats staan concolle-
ga’s. Daarna volgt er een hele tijd niets.
Het onderwijs staat op de dertiende
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plaats. Ja, als dat de mindset is van

de gemiddelde ondernemer heb je als
onderwijs nog veel werk te verrichten.
Kleine ondernemers hebben natuurlijk
andere belangen dan het onderwijs:
brood op de plank versus onderwijs
geven. Maar er zijn raakvlakken waar je
steeds naar moet blijven zoeken. Je moet
duidelijk maken dat samenwerking pro-
fijt biedt voor beide partijen.

Na nog vijf jaar Regioregisseur zou het
zo moeten zijn dat ondernemers bij
vragen en problemen ook automatisch
aan het onderwijs denken als mogelijke
oplossing.’







