
Dat doe je niet door als prijsvechter
in de markt te staan, maar wel als
totaalbeveiliger welke in het voortra-
ject duidelijke afspraken maakt,
waardoor teleurstellingen achteraf
voorkomen kunnen worden. “Daar
ligt de kracht van onze bestaan.”

DJ Hekwerk & Toegangscontrole is
specialist in hekwerken en terreinbe-
veiliging en heeft zowel MKB-bedrij-
ven, instellingen zoals bijvoorbeeld
Wetterskip Fryslân, en het grootbe-
drijf als klant. “Voor ons is elke
opdrachtgever even waardevol”, zegt
De Jong. “Ons credo luidt: wij ontzor-
gen onze opdrachtgevers. De klant
heeft een probleem, wij lossen het
op. Met gedegen kennis en ervaring
die we zelf in huis hebben.”

Ontzorging begint volgens De Jong
met name in het voortraject. “Het is
belangrijk om daar goede afspraken
te maken. Daarom gaan wij altijd bij
de klant langs om te inventariseren
wat hij wil. Een potentiële opdracht-
gever die alleen om een prijsopgaaf
vraagt, nemen wij vaak niet in
behandeling. Niet omdat we niet
geïnteresseerd zijn, maar vooral
omdat we dan niet kunnen laten zien
waar we voor staan.”

Dat doet DJ Hekwerk & Toegangs-
controle in het voortraject wel. “Wat
zijn de wensen van de klant, hoe wil
hij zijn probleem oplossen? Wij advi-
seren, leggen uit wat er mogelijk is.
Ligt er eenmaal een concurrerende
offerte van DJ Hekwerk &
Toegangscontrole, dan heeft de klant
geen vragen meer. We bieden een
oplossing voor het juiste bedrag wat
de oplossing waard is. Het is vervol-
gens aan de klant om te bepalen of
hij dat er voor over heeft of niet.”

Het is niet voor niets dat DJ Hekwerk
& Toegangscontrole zoveel aandacht

besteed aan het voortraject. “Onze
ervaring is dat een goede voorberei-
ding zorgt voor minder nawerk en
dat komt alle partijen ten goede.”
Het heeft bovendien de afgelopen 5
jaar voor een gestage groei van het
bedrijf gezorgd. “Natuurlijk speelt de
persoonlijke gunfactor daarbij ook
een rol. Ja, onze aanpak slaat aan,
want we groeien nog steeds.”

Dit doet DJ Hekwerk & Toegangs-con-
trole vooral in de 3 noordelijke pro-
vincies. De Jong:” Het heeft niet
zoveel zin om elders in het land
actief te zijn, omdat dit altijd extra
inspanning, dus extra kosten voor de
klant met zich meebrengt. Indien
nodig gaan we wel met onze vaste
relaties mee het land in. Dit zijn we
aan hen verplicht. Echter ontzorgen
is meer dan verkopen alleen. Ook
nazorg en service vinden wij belang-
rijk en als je daarvoor steeds naar
andere delen van het land moet,
komt dat ook je eigen bedrijf niet ten
goede. Vandaar onze bewuste keuze
voor de drie noordelijke provincies.”

Ondertussen ziet DJ Hekwerk &
Toegangscontrole de vraag naar hek-
werk, maar vooral ook toegangscon-
trole- en beveiliging systemen groei-
en. “Ik zou het prettig vinden wan-
neer de laagste prijs criteria bij aan-
bestedingen zou kunnen worden ver-
anderd, dat is goed voor de markt en
onze opdrachtgevers. Te vaak zien
we klanten terug keren die daardoor
niet datgene vonden waarnaar ze op
zoek waren. Wellicht dat de overheid
en opdrachtgevers daar iets aan kun-
nen doen. Er verandert wel iets, maar
snel gaat het niet. Wij gaan in elk
geval graag in positieve marktontwik-
kelingen mee, want dat vinden we
leuk en uitdagend. Wij weten waar
we staan en wat we kunnen en op
die voet gaan we dan ook vol over-
tuiging verder.”

“We stellen de mens
centraal” 

Zowel de klanten als de eigen
medewerkers moeten volgens
Johan de Jong van DJ Hekwerk
& Toegangscontrole in Heeren-
veen een goed gevoel bij het
bedrijf hebben. 

Johan de Jong 
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Frits Jilderda werd volgens eigen zeg-
gen geboren in de kas van zijn
ouders bedrijf. Sinds zijn zeventiende
werkt hij er, en inmiddels staat hij
samen met zijn vrouw en broer aan
het roer van Jilderda’s Bloemengroot-
handel en export in Damwâld. Samen
met twaalf betrokken en bevlogen
medewerkers (“het grote kapitaal
van ons bedrijf ”) verkopen de
Jilderda’s gemiddeld 125 duizend
rozen per week aan ongeveer vijftig
bloemenwinkels, supermarkten en
tuincentra. “Rozen zijn binnen de
snijbloemen ons grootste product,
maar we verkopen eigenlijk alles
wel”, licht Jilderda toe. 

Met wat ze in- en verkopen, wil
Jilderda trendsetter zijn. Hij noemt als
voorbeeld de pioenrozen, die in
Nederland nog even op zich laten
wachten. “Maar bij de kweker in
Italië zijn ze er al. Wij importeren ze
en kunnen ze daardoor sneller aan-
bieden dan de rest. Hetzelfde met de
tulpen: dankzij onze kweker kunnen
wij ze al in januari verkopen aan
onze klanten.” Het is volgens Jilderda
altijd een race tegen de klok. “Maar
we zitten al jaren in deze handel, we
hebben de kunde en de contacten.
Kwekers weten ons prima te vinden.
Een goed netwerk is ontzettend
belangrijk.” 

Eens in de twee jaar reist Jilderda of
zijn broer naar Zimbabwe of Kenia,
waar rozenkwekerijen gevestigd zijn.
Ze bekijken dan wat voor nieuwe
variëteiten er zijn, ook weer met als
doel als eerste het nieuwste te heb-
ben. Dit doen ze inmiddels bijna tien
jaar. In 2008 werd Jilderda’s
Bloemengroothandel als eerste bloe-
menhandelaar in Nederland Fair
Trade gecertificeerd, omdat het
bedrijf alleen zaken doet met fair
trade-kwekerijen. Een deel van de

opbrengst van Jilderda gaat daarmee
naar partijen die eerlijke handel 
stimuleren. 

“Inmiddels zijn er in Nederland
natuurlijk meer bedrijven met een
FairTrade Keurmerk, maar dat is
alleen maar goed. In Zwitserland is
het al zo dat uitsluitend fair trade-
bloemen mogen worden verkocht. Ik
verwacht dat dit over een paar jaar
ook in Nederland zo is. Het past bin-
nen de tijdsgeest, steeds meer men-
sen vinden dit belangrijk. Maar als
ondernemer heb je ook meer lol als
je weet dat je iets goed doet door
sociaal-maatschappelijk te onderne-
men.”

Mensen willen niet alleen duurzame
producten, ze willen vooral goede
kwaliteit. Jilderda’s Bloemengroot-
handel en export levert daarom enkel
A1-kwaliteit. Jilderda is van mening
dat deze kwaliteit bij bloemenhande-
laren de standaard moet worden. Hij
is lid van FloraHolland, en pleit er
binnen het beleidsteam voor om
alleen nog maar A1-kwaliteit bloemen
op de markt te brengen. “Alles wat
daaronder zit, werkt niet. Mensen
willen bloemen die veel sierwaarde
hebben en langer blijven staan.
Vinden ze het bij jou niet goed
genoeg, dan gaan ze naar een ander.
De prijs van rozen onthouden men-
sen niet. Wel hoe ze er na een week
bij staan.” 

“Iets goeds doen geeft
meer lol in het werk” 

Frits Jilderda, mede-eigenaar
van Jilderda’s Bloemengroot-
handel en export in Damwâld,
stelt zich graag op als trendset-
ter. Door in te zetten op fair
trade, hoge kwaliteit en de
nieuwste bloemen bedient het
bedrijf de consument op zijn
wenken. Frits Jilderda

JILDERDA’S BLOEMENGROOTHANDEL
EN EXPORT 

Perspectief

“Energie geeft energie, het is altijd
anders en ja, gevoel hebben voor het
moment, voor het doorslaggevende,
het onderscheidende, dat is wat je
nodig hebt.” Johannes Osinga van De
Valck mixt z’n passie net als z’n col-
lega’s met de benodigde professiona-
liteit van mannen die meters hebben
gemaakt. Die meters en uren aan
ervaring in de verschillende vakge-
bieden hebben ze nodig, want het
veld waarin ze hun werk doen, vari-
eert van overzichtelijk tot complex en
dat vereist ook dat ze met beide
benen op de grond blijven staan. 

“We hebben het altijd over de onder-
nemer en zijn onderneming. Het gaat
over verkoop van bedrijven, overna-
mes van (familie)bedrijven, herstruc-
turering, waardebepalingen van
bedrijven, onderhandelingen, finan-
cieringen, over strategisch advies.
Het team van De Valck met z’n over-
zicht en scherpe focus, brengt altijd
iets tot stand, dat zit in de genen. We
zijn de betrokken adviseur voor
ondernemers bij belangrijke en bij-
zondere zakelijke beslissingen.”

De lijst met referenties van bedrijfs-
matige beslissingen en besluiten
waar ze bij betrokken zijn geweest in
de afgelopen jaren, is indrukwekkend
lang en geeft een goed beeld van De
Valck- competenties. Hun speelveld
was voorheen vooral Friesland, maar
de afgelopen periode is het speel-
veld vergroot tot de bovenste helft
van Nederland. 

Hoe kan dat? “Zeker sinds we met z’n
vieren aan de slag zijn, is ons geza-
menlijke netwerk enorm uitgebreid
en kunnen we een bredere markt
aan, van kleine tot grote MKB- bedrij-

ven. Juist die afwisseling tussen ver-
schillende markten, sectoren en
opdrachten, maakt het mooi. We zijn
immers generalisten, we zitten net zo
goed in agrarische sectoren als in de
industrie of zakelijke dienstverlening.
Het zit in de mix van capaciteit, net-
werk en kennis. Hoe beter je de com-
binatie van die drie vertegenwoor-
digt, hoe groter je toegevoegde
waarde.”

De vraag hoe bestendig en hoe rele-
vant jouw businessmodel nu nog is,
speelt lokaal voor heel veel bedrij-
ven. Welke rol spelen factoren als
informatievoorziening en data voor
jouw bedrijf; waar ligt je focus, dat
zijn de issues die bepalend zijn.”
Nieuwe toetreders kunnen markten
enorm op de schop nemen. Iedereen
kent internationaal de voorbeelden
zoals Uber en Airbnb. Informatie,
data en schaalgrootte zijn daarbij
steeds belangrijker geworden en zij
hebben hun model daar op ingericht. 

“De markt in z’n algemeenheid is nog
steeds lastig. Gelukkig hebben we in
Noord Nederland veel bedrijven met
een relevant businessmodel en met
ondernemers aan het roer die de
juiste focus kiezen. Dus natuurlijk is
er perspectief, kijk ook maar eens
naar Wetsus in Leeuwarden en de
mogelijkheden van Culturele
Hoofdstad. Zeker water en watertech-
nologie bieden kansen, het is een
wereldwijd issue…het is de nieuwe
olie. En ook dat is energie die ener-
gie geeft, daar mogen we zeker trots
op zijn!”   

“Iets tot stand willen
brengen, zit in onze
genen”

Van begeleiding van bedrijfs-
overnames en fusies tot financie-
ring of bemiddelen in zakelijke
spanningsvelden, het team van
De Valck komt voor de noorde-
lijke ondernemer uit de start-
blokken. Want het draait om
mensen, geld en organisaties. 

Johannes Osinga 
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Perspectief is een commercieel informatieve rubriek waarin ondernemers en bestuurders
gevraagd worden naar hun visie. Welke bewegingen constateren zij binnen hun organisatie,
branche en regio? In welk perspectief staan deze ontwikkelingen -op economisch en maat-
schappelijk vlak- in relatie tot landelijke en globale ontwikkelingen? Hoe anticiperen zij hier
op? Of zijn juist zij trendsettend?

“Een advocaat heb je nodig om een
proces te voeren. Voor al het overige
in arbeids-, contract- en onderne-
mingsrecht heb je een bedrijfsjurist
nodig. Overleggen met je advocaat
klinkt voor veel mensen anders dan
advies vragen aan je bedrijfsjurist. En
ja, het gaat veelal om een ander
tarief. Ondernemers zitten niet te
wachten op tijdrovende en kostbare
procedures of processen, die willen
verder met hun bedrijf. Je komt
elkaar als ondernemers bovendien
ook weer tegen, dus de meesten
willen gewoon een goed advies hoe
ze het beste een situatie kunnen
oplossen. Je hebt een oplossing
nodig voor je probleem, ook uit kos-
ten- batenoverwegingen. Dat is waar
het bij mij over gaat, juridisch advies
en juridisch risicomanagement voor
bedrijven dat bijdraagt aan de oplos-
sing.”

Na universitaire avondstudies
bedrijfskunde en rechten en tien jaar
een gezamenlijk advocatenkantoor,
is Miryam Breeuwer afgelopen janua-
ri in Tynaarlo MPC Advocatuur
gestart. Kennis delen, samenwerken,
over je grenzen heen willen kijken,
snelheid van handelen en wederzijds
respect. Dat zijn de zaken waar het
(weer) om gaat zegt ze over de stap
om behalve haar eigen advocaten-
praktijk ook een bedrijfsjuridisch
advieskantoor te beginnen. 

“Naast MPC Advocatuur ben ik mijn
tweede bedrijf gestart, @Juste BV,
voor bedrijfsjuridisch management
advies. Met @Juste BV kan ik beter
inspelen op ondernemersvragen – en
verzoeken uit de markt, ik wil de
rechterhand van de ondernemer zijn
op juridisch gebied. Met heldere en
vaste prijzen, want daar is behoefte
aan. En heb ik andere kennis of
expertise op een bepaald vakgebied
nodig voor een klant, dan werk ik

samen met andere juristen en specia-
listen. Het belangrijkste is dat de
klant geholpen wordt en hij verder
kan met z’n bedrijf. Deze stijl past
me, het is pragmatisch en consciën-
tieus en biedt ruimte aan maatwerk.”

“Ik ben ondernemer met bedrijfsjuri-
disch advies als product. Wendbaar
zijn, flexibel, is wat me aanspreekt in
ondernemen, voortdurend focussen
op je koers. Meer dan ooit is dat van
belang, want flexibilisering gaat een
steeds grotere rol spelen in de
manier waarop we arbeid organise-
ren. Met @juste speel ik er op in
door op flexibele basis bedrijfsjuri-
disch advies te geven. Het biedt me
ook meer ruimte om in te spelen op
maatwerk voor m’n klanten; dienst-
verlening, adequaat, deskundig en
alert inspelen op markt en vraag is
bepalend. 

“Locatie wordt steeds irrelevanter; je
moet flexibel zijn waar nodig op
gebied van arbeids- contract- en
ondernemingsrecht, dat betekent bij-
voorbeeld vandaag hier en morgen in
Leeuwarden of Meppel. Het mooie is
dat technologie je daarin helpt,
omdat je je kantoor steeds beter
kunt organiseren en omdat je ook
standaardkennis aan je klanten
beschikbaar kunt stellen, waardoor
ze zelf informatie kunnen opzoeken
en jou raadplegen voor een laatste
check of specifieke vragen.
Beschikbaar zijn als je juridisch
nodig bent voor de ondernemer, dat
is wat ik wil.”

“De klant moet verder
kunnen met z’n bedrijf ”

Ondernemer in bedrijfsjuri-
disch advies. Schakelen in de
veranderende wereld, flexibel
zijn, samenwerken en kennis
delen, de locatie is irrelevant.
Bedrijfskundige en advocaat
Miryam Breeuwer over het
perspectief van de bedrijfsjuri-
disch adviseur en de advocaat. 

Miryam Breeuwer 
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“Mensen willen bloemen

die veel sierwaarde hebben

en langer blijven staan” 

“Juridisch advies en 

juridisch risicomanagement

voor bedrijven dat 

bijdraagt aan de 

oplossing” 


