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Samenvatting 
Het doel van de dissertatie is het verklaren van de expansie van Nederlandse financiële ondernemingen op de Amerikaanse markt gedurende de laatste veertig jaar. Onderzocht is in welke activiteiten ze succesvol waren en in welke niet. Bovendien is gezocht naar verklaringen voor de verschillen in de mate van succes. Drie ondernemingen vormen het uitgangspunt van onderzoek: ABN Bank, Rabobank en Nationale-Nederlanden, en vijf activiteiten zijn onderscheiden: retail, corporate en investment banking, en schade- en levensverzekeringen. De ondernemingen zijn onderzocht in hun institutionele omgeving. De vraag die daarbij gesteld wordt, is hoe de bedrijven omgingen met verschillende nationale business systemen? Om dit te bepalen heb ik de drie ondernemingen en hun activiteiten geplaatst binnen twee ideaaltypen zoals gedefinieerd in het boek Varieties of capitalism van Hall and Soskice: de liberal market economy (LME) en de coordinated market economy (CME). In een LME voeren ondernemingen activiteiten uit via hiërarchieën en markten, terwijl in een CME ondernemingen meer afhankelijk zijn van netwerken. Op deze manier kan ik er achter komen of Nederlandse financiële ondernemingen zaken via de markt en hiërarchie of via netwerken coördineerden. Tevens zal worden vastgesteld of de ondernemingen hun activiteiten in de VS op dezelfde wijze coördineerden. Met andere woorden brachten ze Nederlandse elementen in hun Amerikaanse organisatie, en kan dat gezien worden als een reden voor succes? Of veranderden de ondernemingen hun ideeën en inzichten onder invloed van het contact met het Amerikaanse systeem, en vormde dit een verklaring voor succes?


Wat is succes? Het begrip is moeilijk te definiëren en het succes van ondernemingen is lastig te vergelijken. Een manier om succes te meten is te kijken of de bedrijven er in slaagden hun doelstellingen te realiseren. Rabobank bijvoorbeeld heeft andere doelstellingen geformuleerd in haar expansiestrategie dan ABN AMRO. Het feit dat Rabobank een veel kleinere speler op de Amerikaanse markt is, betekent dan ook niet per definitie dat Rabobank niet succesvol is. Kortom, de gestelde doelen van een onderneming zijn essentieel om succes te kunnen bepalen. Een onderneming kan haar strategieën en doelstellingen veranderen. Met het veranderen van haar doelstellingen, verandert ook wat een onderneming onder succes verstaat. De wijze waarop doelstellingen worden geformuleerd en vastgesteld zijn sterk afhankelijk van in welk business systeem het bedrijf opereert. Verschillen in instituties tussen CMEs en LMEs genereren verschillen in ondernemingsstrategieën. In CMEs opereren raad van bestuur en raad van commissarissen in het algemene belang van de onderneming. In de besluitvorming wordt rekening gehouden met alle stakeholders, zoals management, werknemers, consumenten, aandeelhouders en staat. In LMEs zijn het voornamelijk de belangen van de aandeelhouders die gediend moeten worden. Ondernemingen in CMEs zullen als gevolg meer gericht zijn op de lange termijn, op de continuïteit van de onderneming en op marktaandeel, terwijl ondernemingen in LMEs meer geneigd zullen zijn om op de korte termijn winst te genereren voor hun aandeelhouders.


De hoofdstukken van de dissertatie zijn op dezelfde manier ingedeeld. Elk hoofdstuk begint met generalisaties van een element uit het business systeem. Ze dienen als uitgangspunt van analyse waarbinnen vervolgens de drie case studies na elkaar worden behandeld. Elk hoofdstuk eindigt met een vergelijkende analyse van de drie ondernemingen en conclusies. In hoofdstuk 1 wordt de expansie van retail en corporate banking en van schade- en levensverzekeringen geanalyseerd. Het begint met een vergelijking tussen de Nederlandse en Amerikaanse bankwetgeving. Uit dit hoofdstuk komt duidelijk de invloed van wetgeving in het thuis- en gastland op de expansiestrategieën naar voren. Tevens laat het hoofdstuk zien dat internationale expansie van ondernemingen een leerproces is. In de ogen van ABN Bank en Nationale-Nederlanden was de verzadigde thuismarkt een belangrijk motief voor expansie. Voor Rabobank speelde voornamelijk het volgen van grote klanten in het buitenland een rol. Voor de ondernemingen gold dat de VS een aantrekkelijke markt was vanwege de relatief stabiele politieke en economische situatie, vrij ondernemerschap en toegang tot de dollar. Daarnaast was de Amerikaanse markt relatief groot en goed ontwikkeld en het inkomensniveau hoog. Wat expansie in de VS voor ABN Bank bijzonder aantrekkelijk maakte tot 1978 waren de voordelen van buitenlandse ten opzichte van Amerikaanse banken, veroorzaakt door mazen in de wet. Rabobank en ABN Bank openden kantoren voor de bediening van grote, internationale ondernemingen (corporate banking). Lokale kennis van de markt, een sterke merknaam en gekwalificeerd management werden gezien als essentieel voor de bediening van lokale consumenten en het midden- en kleinbedrijf (retail banking). Bijgevolg kreeg de expansie van retail banking vorm door acquisities van lokale banken. De verzekeraar Nationale-Nederlanden expandeerde door middel van overnames op de Amerikaanse markt. Sinds 2000 is ING actief in het Amerikaanse bankwezen via ING Direct. Het blijkt een succesvolle manier van retail banking zonder een duur kantorennet en met ondersteuning van goede marketing. Ten slotte wordt in dit hoofdstuk aangetoond dat instituties niet alleen het gedrag van ondernemingen beïnvloeden, maar dat ook vice versa door het gedrag van ondernemingen instituties kunnen veranderen. 


In hoofdstuk 2 en 3 wordt het proces na een acquisitie van een onderneming of opening van een kantoor geanalyseerd. Meer specifiek, hoofdstuk 2 behandelt de manier waarop de Nederlandse ondernemingen hun Amerikaanse organisaties integreerden en bestuurden. Werden de Amerikaanse activiteiten bestuurd ‘at arm’s length’ of werden ze geïntegreerd in de bestaande organisatie? Hoewel ABN Bank, Rabobank en Nationale-Nederlanden hun Amerikaanse activiteiten op verschillende manieren aanstuurden, kunnen er toch een aantal parallellen getrokken worden. Ten eerste is gebleken dat er niet een beste manier van aansturen is, en dat het vinden van een goed bestuursmodel een leerproces is dat tijd nodig heeft. In dit proces is het van belang om een juiste combinatie van elementen uit zowel het Nederlandse als het Amerikaanse systeem te vinden. Bijvoorbeeld, zowel ABN Bank als Nationale-Nederlanden hebben getracht via een tweekoppig management de Amerikaanse activiteiten aan te sturen. In de praktijk bleek deze typisch Nederlandse bestuurswijze op grote weerstand te stuiten onder de Amerikanen. In beide gevallen besloot men na een aantal jaren over te gaan tot eenhoofdig leiderschap (CEO). Ten tweede, hoewel de Amerikaanse organisatie gebaat was bij een relatief grote mate van zelfstandigheid, mocht een zekere mate van toezicht hierop niet ontbreken. Het was bijvoorbeeld belangrijk Nederlanders in de Amerikaanse organisatie te plaatsen. Een te grote mate van zelfstandigheid zoals de Amerikaanse bedrijven van Nationale-Nederlanden genoten, bemoeilijkte samenwerking en het behalen van synergie. De informele manier van toezicht op basis van persoonlijke contacten en vertrouwen bleken in het bijzonder in de initiële fase van expansie van belang. Zodra de Amerikaanse organisatie groeide werden formele controlemechanismen zoals budgets en targets belangrijker. 

Hoofdstuk 3 behandelt de menselijke factor en bedrijfscultuur. De kwaliteit van het management was van belang voor het al dan niet succesvol zijn op de Amerikaanse markt. Door de bestudering van het human resource management van de ondernemingen, wordt in het hoofdstuk geanalyseerd hoe de moedermaatschappij trachtte buitenlands managementtalent te motiveren. Duidelijk wordt dat de Nederlandse ondernemingen eigen werkgerelateerde gebruiken combineerden met Amerikaanse. De Amerikaanse ondernemingen behielden na een overname het zittend management, zodat kennis van de lokale markt, producten, wetgeving en gebruiken niet verloren ging. Om het management te motiveren en ‘promotion from within’ te stimuleren, vergrootten de Nederlandse ondernemingen de carrièremogelijkheden. De internationalisatie van het personeelsbeleid op managementniveau droeg hier in belangrijke mate aan bij. Het feit dat de Amerikaanse managementposities op het hoogste niveau niet voortdurend veranderden, zorgde ervoor dat de Nederlandse ondernemingen een goede relatie konden opbouwen. Daarnaast heeft de internationalisatie van dit personeelsbeleid er aan bijgedragen dat de samenstelling van de Nederlandse raad van bestuur en raad van commissarissen internationaler werd. Hierdoor werd in de besturen kennis van de Amerikaanse markt en cultuur vergroot. Bovendien hadden deze Amerikanen een eigen lokaal netwerk wat interessant kon zijn voor toekomstige overnames. Ten slotte wordt in dit hoofdstuk beschreven hoe het Nederlandse hoofdkantoor voortdurend diende te manoeuvreren tussen het geven van verantwoordelijkheden aan buitenlandse managers en hen binden aan de wereldwijde organisatie door middel van de introductie van eenzelfde merkenbeleid en bedrijfscultuur. 


Aan de hand van jaarverslagen wordt in hoofdstuk 4 het marktaandeel en de winstgevendheid van de drie ondernemingen op de Amerikaanse markt geanalyseerd. In het bijzonder blijkt dat in 2006 ABN AMRO de grootste buitenlandse bank in de VS was. Daarnaast is het opvallend dat Rabobank na een lange aanloopperiode, een ‘food & agribusiness’ bank van belang is geworden in de VS. ING Verzekeringen NV is een van de grootste buitenlandse verzekeraars in de VS. Wegens teleurstellende prestaties werd het schadebedrijf van de laatste verkocht, een gevolg van onder meer de toenemende Amerikaanse claimcultuur. Sinds de start in 2000 heeft ING Direct een enorme groei doorgemaakt; het aantal Amerikaanse klanten is bijvoorbeeld gestegen tot 3,3 miljoen in 2005. 
Ten slotte analyseert hoofdstuk 5 de expansie van investment banking met nadruk op de jaren negentig. Vanwege de bijzondere eigenschappen van deze sector, die grotendeels overeenkomen met de kenmerken van een LME, hanteerden ondernemingen andere expansiestrategieën. Een aspect hiervan is de algemeen gedeelde visie dat investment banking alleen succesvol kon zijn als men een wereldwijde aanwezigheid heeft, waaronder een deel van de belangrijke Amerikaanse markt. De drie Nederlandse banken slaagden er niet in hun doelstellingen te behalen. Aan deze mislukking lag een combinatie van factoren ten grondslag, variërend van de recessies in 1998 (Rusland/Azië) en 2001 (dot.com) tot de structuur van het Amerikaanse bankwezen. Daarnaast was er weinig ervaring bij het management en onderschatten de ondernemingen het belang van complexe risicomanagement systemen. Bovendien bestonden er interne spanningen als gevolg van culturele verschillen tussen commercial en investment bankers, waarbij vooral de hoge bonussen van de investment bankers tot discussies leidden. 


In de conclusie worden de factoren beschreven die expansie op de Amerikaanse markt ondersteunden dan wel hinderden. Vastgesteld is welke elementen uit het Nederlandse business systeem hebben bijgedragen aan een succesvolle expansie, zoals de open, internationale focus en het koloniale verleden. De staat heeft een ondersteunende rol gespeeld in het ontstaan van grote, financiële ondernemingen. Het risicomijdende gedrag van ondernemingen werd in de dissertatie ook gezien als een positief kenmerk van het Nederlandse business systeem. De ondernemingen expandeerden op de Amerikaanse markt in de jaren zeventig en tachtig op een weloverwogen manier. Een ander belangrijk punt is de Amerikaanse mentaliteit geweest waar vrij ondernemerschap hoog in het vaandel stond. Het motto ‘alles is te koop zolang je betaalt’ stond in scherp contrast met het protectionistische Europa in die jaren. Vervolgens is aangegeven welke elementen de Nederlandse ondernemingen overnamen van het Amerikaanse systeem. Een conclusie is dat de Nederlandse ondernemingen onder andere succesvol waren op de Amerikaanse markt omdat ze elementen van het Nederlandse en Amerikaanse business systeem combineerden. In de organisatie en management van de Amerikaanse activiteiten is dit duidelijk te zien. De samenstelling van de elementen veranderde in de loop der tijd als gevolg van externe en interne ontwikkelingen en was bovendien de uitkomst van een leerproces. Met de organisatie en het managen van investment banking activiteiten hadden de Nederlandse banken meer moeite. De investment banking sector vertoonde grote verschillen met het Nederlandse business systeem en met het Amerikaanse commercial banking en verzekeringswezen. De cultuur en werkwijze van investment banking kwam meer overeen met de kenmerken van de LME. Hierdoor bleek het moeilijker voor de ondernemingen om eigen Nederlandse elementen in te brengen en een goede balans tussen beide systemen te vinden. Bovendien wilden de Nederlandse ondernemingen zich niet volledig overgeven en aanpassen aan de investment banking (of LME) cultuur. Daarnaast is geconcludeerd dat binnen de VS grote verschillen te onderkennen zijn, zodat je niet kunt spreken van één Amerikaans business systeem. Ten eerste zijn er geografische verschillen (zoals tussen New York en het Middenwesten) en ten tweede zijn er verschillen tussen activiteiten (commercial vs. investment banking). Gedeeltelijk kan hieruit verklaard worden waarom de Nederlandse ondernemingen in bepaalde activiteiten en gebieden meer succes hadden dan in andere. 


Als laatste wordt in de conclusie ingegaan op de vraag hoe de drie financiële ondernemingen zijn veranderd, gezien vanuit de twee uitersten in de business systems literatuur. Het wordt duidelijk dat in de jaren negentig ABN AMRO en ING verschoven richting LME, terwijl elementen van dit ideaaltype minder zichtbaar zijn bij Rabobank. De mate van verandering hangt samen met twee variabelen. Ten eerste de mate van internationalisatie. ABN AMRO en ING hebben een veel grotere aanwezigheid op de buitenlandse en meer in het bijzonder op de Amerikaanse markt. Door het internationale karakter stonden zij meer open voor andere invloeden, bijvoorbeeld als gevolg van de internationalisatie van het management. Ten tweede is de juridische structuur van een onderneming van betekenis. De twee beursgenoteerde ondernemingen veranderden in grotere mate dan de coöperatieve bank. De al dan niet geforceerde aandacht voor aandeelhouderswaarde in de jaren negentig had gevolgen voor de gehele organisatie van ABN AMRO en ING. Formele methoden om waarde van activiteiten en mensen te bepalen werden geïntroduceerd. Niet optimaal presterende onderdelen werden verkocht. Rabobank hield echter vast aan haar eigen normen en waarden inherent aan het coöperatieve karakter, zoals de focus op klantwaarde in plaats van aandeelhouderswaarde. 


Nederlandse instituties, zoals de organisatie van de corporate governance en de financiële markt, zijn de laatste veertig jaar veranderd als gevolg van externe ontwikkelingen zoals de liberalisering van de kapitaalmarkten en de ontwikkeling van de Europese markt. De Nederlandse financiële ondernemingen moesten zich staande houden in en reageren op deze veranderende institutionele omgeving. Ze dienen echter niet gezien te worden als passieve actoren, maar als actoren die op hun beurt invloed uitoefenen op de mate en inhoud van institutionele verandering. Kortom, nationale business systemen en multinationals beïnvloeden en veranderen elkaar. 
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