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45 JAAR VOOR ELKAAR



VAN GARAGEPAND
NAAR 8 FILIALEN
IN NEDERLAND

Nijmegen
\? Oss -
\?Den Bosch\‘? Uden

Schijndel

uw partner sinds 1974

HET FAMILIEBEDRIJF
WOODFIELD

Nederland telt ongeveer 280.000 familiebedrijven. Dit komt neer op pakweg 71%
van alle bedrijven in Nederland. Zij vormen de ruggengraat van de Nederlandse
economie. Binnen familiebedrijven heerst een sfeer die je nergens anders vindt.
Gezaaid door de oprichter voor wie passie de drijfveer was. En die nog steeds elke
dag opnieuw zorgt voor betrokkenheid en toewijding bij iedereen die er werkt.

Daardoor is er een natuurlijke balans tussen bedrijfsbelangen en familiebelangen.

Woodfield is zo'n familiebedrijf. Een groothandel voor de schilder en stukadoor
met inmiddels acht vestigingen in Nederland en 350 verkooppunten in Belgié&,
die al 45 jaar furore maakt binnen een scherp concurrerende branche. Een
bedrijf met een plezierige werksfeer en tevreden klanten die zich altijd

gesteund weten door een sympathieke partij met kennis van zaken.

Dat mag gevierd worden.
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‘EEN DAG ZONDER
ORDER KON NIET. DAN

GING IK NET Z0 LANG
BELLEN TOT IK ER WEL
EEN HAD’

Halverwege de jaren zeventig schreef Wim Schaap

een bedrijf in bij de Kamer van Koophandel, genaamd
Woodfield. Een naam die de Engelse vertaling was van het
adres waar hij toen woonde: Bosveld in Uden.

Een halve eeuw later is er geen enkele professionele
schilder of stukadoor te vinden die Woodfield niet kent.

‘Een succes dat Founding Father’ Wim Schaap en zijn

vrouw Joke samen realiseerden. Het werd hun levenswerk.

6  45]jaar| Voor elkaar

WIM SCHAAP

'Verkopen zat bij mij in het bloed. Overal waar ik kwam, verkocht ik
verf. Ik werd vertegenwoordiger bij Vettewinkel in Amsterdam. Dat is
het tegenwoordige Sigma Coatings. Later werd ik projectadviseur ver-
antwoordelijk voor het rayon Brabant. Vooral in de nieuwbouwsector
viel het mij op hoe snel die rolletjes tape verbruikt werden. Een echt
verbruiksartikel met een hoge omloopsnelheid. Ik besloot ze zelf ook
te gaan verkopen en legde daarmee het fundament voor Woodfield.
Ik kon dat natuurlijk niet onder mijn eigen naam doen, want ik werkte
nog bij Sigma. En dus moest er een andere naam worden bedacht.
Nou woonden wij destijds op het adres '‘Bosveld’ in Uden. |k vertaalde
dat in het Engels en 'Woodfield was geboren.

IK ZAG IN TAPE EEN VERBRUIKSARTIKEL
MET EEN HOGE OMLOOPSNELHEID

Daarna ging het snel. Ik begon voor mezelf, huurde een pand en
nam een paar mensen in dienst. Nou zat er in dat pand een ander
bedrijf dat failliet ging. Dat was mijn kans het pand te kopen. Vanaf
dat moment hadden we een verfgroothandel met twee medewerkers.

Na twee maanden begon de samenwerking met Veveo. Tot op de dag
van vandaag werken we daar mee samen. Dat geldt voor bijna alle
verfmerken waar ik indertijd mee in zee ging. Die staan nog steeds bij
ons op het schap. Dat zegt iets over de manier van zakendoen en het

vertrouwen dat je in elkaar hebt. Dat heeft bij mij altijd bovenaan gestaan.
Ik wilde een netwerk opbouwen van betrouwbare mensen waar je goed
zaken mee kon doen. Ik kon daar ook voldoende tijd aan besteden want
achter de schermen regelde Joke zo ongeveer alles.

In Nijmegen opende ik mijn eerste filiaal in de Derde Walstraat. Daarna
begonnen we in Den Bosch. We waren altijd met de zaak bezig. Ja, ook in
de weekenden. Overal probeerde ik een voet tussen de deur te krijgen en
dat lukte altijd. Zo heb ik bij NEC veel contacten gelegd. Dat breidde ik dan
steeds verder uit. Ja, ik ben erg verkoopgericht, altijd geweest. Een dag
zonder order bestond gewoon niet. Dan ging ik net zo lang bellen tot er
wel een order was. Elk jaar werden we
groter en tot op de dag van vandaag is
dat nog steeds zo. Jan-Willem heeft het
geweldig opgepakt. De hele uitstraling
is veranderd en hij heeft goede mensen
om zich heen verzameld.

In het begin was het echt wel even

wennen. Jan-Willem wilde meteen alles veranderen. Maar ja, hij wilde het
bedrijf een eigen gezicht geven. Ik zie hem nog binnen komen: wilde hij het
kantoor slopen om te kunnen verbouwen. Vond hij best moeilijk hoor, om
iets af te breken waar zijn vader jarenlang had gewerkt. Hij besprak dan
ook alles met me. Maar hij zette wel door om zijn plannen voor Woodfield
gerealiseerd te krijgen. Ik zag het positieve er uiteindelijk wel van in.

Woodfield

Alles voor schilder en StUCId00r

IK WIST METEEN DAT HIJ VOOR
ZICHZELF Z0U GAAN BEGINNEN

field

puild to finish

En terecht achteraf, als je ziet wat er nu staat. Dat geeft veel vertrouwen,
ook voor de toekomst. Toch valt het niet mee om alles zomaar los te laten.
We zijn er nog iedere dag.'m

JOKE SCHAAP

'We leerden elkaar kennen toen we 19 waren. Ik wist meteen dat hij

voor zichzelf zou gaan beginnen. Dan kwam hij bij ons thuis met een

stel schilderijen onder zijn arm. Of we interesse hadden. Binnen een

mum van tijd was hij ze kwijt. Ja, verkopen is zijn talent. Hij zei altijd: ij

koopt iets en daar heb jij voldoening van. Ik verkoop iets en daar heb
ik voldoening van.’

Op een gegeven moment, halverwege
de zestiger jaren, had Wim een doe-
het-zelfzaak in de schuur van zijn
ouders thuis. Doe het zelf Schaap,
heette dat. Dan kwam ik bij hem
thuis en stond er een schuur vol met
spullen. Overal had hij prijzen opgezet. Als iemand iets nodig had en
hij was er niet, dan zei hij: ‘Ga maar naar mij thuis, mijn moeder helpt
je wel." Schilderen deed hij ook. Mijn zussen pestten hem altijd een
beetje: 'Zo Willem, weer een geveltje geschilderd?’

Heel even speelde hij met de gedachte om in de reclame te gaan.
Vrachtwagens beletteren en zo. Dat deed hij bij het transportbedrijf van
zijn oom: Transportbedrijf Schaap. Hij was daar vaak en later kwamen
wij daar regelmatig over de vloer. Zijn oom had de stille wens dat Wim
het bedrijf over zou nemen. Heeft hij uiteindelijk niet gedaan. Hij wilde
toch iets met zijn handen doen. Het werd Woodfield. Daar hebben we
dus jarenlang met plezier aan gewerkt. Ik deed de administratie en
de organisatie intern. Zo vulden we elkaar aan, net als Jan-Willem en
Joffra nu.

Zij hebben Woodfield verder uitgebouwd. Dat doen ze samen goed. Ze

zeggen wel eens dat zij in een opgemaakt bedje kwamen. Maar vergis
je niet: ze werken er hard voor.”m

45 jaar | Voor elkaar 7
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Gean woorden maar daden, doen Wat e beloven, datis Woodield. Uw strid
Justige leverancier op het gebied van sehilders. en sweadoorsmaterialen met
Vestigingen in Uden, Nijmegen en Den Bosch. Snelle leveringen en uiterst
Tenerpe prijzen, wapens om de concurreri net een stapje voor te Zin

Woodfield s tevens importeur van awdfield masking tapes en Semin EISLErs

en lijmen.

Neem de proef op de som en bel: 0413 265261
p onze website W
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HARRY
'De grootste kracht van Woodfield is de service. Als je iets nodig hebt, komen

ze het meteen brengen. Stel, je bent met de laatste winkel van een groot
winkelproject bezig en de verf is op. Dan bel ik met Woodfield en voor je
het weet, staat de servicebus voor
de deur. Daar rijden ze nu al een half
jaar mee rond. Wist je trouwens dat ik
de eerst betalende klant was van de
servicebus? Grappig toch?

Wim kwam hier altijd langs om zijn
producten te testen. Dan liet hij hier
een nieuwe rol tape achter. Kwam hij
later vragen hoe het was bevallen. Zo
was hij altijd bezig zijn assortiment te verbeteren. Nog steeds trouwens.

Jan-Willem is de man van de nieuwe generatie die de stem van het bedrijf
goed heeft neergezet. Of je nou contact hebt met de filiaalmanagers of de
jongens aan de balie: ze hebben allemaal verstand van zaken en denken
op dezelfde klantgerichte manier. Ze voelen ook heel goed aan hoe groot
de prioriteit is. Als iets echt vandaag noodzakelijk is, dan regelen ze het
ook vandaag.’

PAUL
'Onze samenwerking begon 40 jaar geleden. Ik heb zelfs bij Wim in de

WIM KWAM OP BEZOEK MET DE VRAAG
OF HIJ MOCHT LEVEREN. DAT MOCHT EN
DAT IS ALTIJD Z0 GEBLEVEN

AHOUD
SCHILDERS
HEEFT AL

40 JAAR
DEBITEUREN
NUMMER 17

Veertig jaar geleden waren zij de zeventiende klant van
Woodfield. Nu, veertig jaar later staat debiteurnummer
17 nog altijd op naam van Ahoud Schilders. Oprichter
Paul Ahoud en eigenaar Harry Roelofs delen een
gezamenlijke historie met Woodfield die verder gaat
dan alleen werk.

bang dat hij geblesseerd zou raken en niet meer zou kunnen werken. Hij
ging van school af en ging aan de slag bij een klein verfbedrijfje. Door
allerlei overnames kwam hij bij Sigma te werken. Twee jongens waren met
afstand de beste verkopers. De ene heette Kleermaker, de andere Schaap.

Ik weet nog dat Wim op bezoek
kwam met de vraag of hij mocht
leveren. Dat mocht en dat is altijd
zo gebleven. Wij hebben een hele
goede band met de familie Schaap
die dicht tegen vriendschap aanzit.
Dat is altijd zo geweest. Gaven wij
een feest, dan deed Wim zijn uiterste
best om te komen.

Wim kwam altijd met zijn orderboekje binnen. Bestelde je twee tubes
van iets, dan kwam er een doos. Vroeg je om een set kwasten, dan kwam
er een dozijn. 25 emmers latex? Dan stond er een pallet. ‘Dat scheelt
transportkosten,’ zei hij dan, ha ha.' m

Ahoud schilders is een gerenommeerd landelijk schildershedrijf dat

‘JAN-WILLEM EN IK BLEKEN

DEZELFDE OPVATTINGEN
TE HEBBEN’

Generatielange samenwerking tussen verfimporteur Relius en Woodfield

D+F Coatings (beter bekend als Relius Benelux) en Woodfield doen
al zeker veertig jaar zaken met elkaar. Wat ooit begon met de
oprichters Frits Van Druten (Relius) en Wim schaap (Woodfield),
wordt nu voortgezet door hun beide zonen. Bij Relius is dat Dennis
van Druten. Over een lange en succesvolle samenwerking die de
generaties heeft overleefd.

'Het schildersvak zit bij ons echt in de familie. Mijn opa werkte vlak na
de Tweede Wereldoorlog bij een verffabriek. Eén van de voorlopers van
Sigma. Op zijn fietsje reed hij de scheepswerven van Rotterdam af om
verf te verkopen. Viel nog niet mee, want verf was schaars in die tijd.
Dertig jaar geleden, opende mijn vader de
deuren van Relius Benelux en bouwde het
bedrijf samen met Victor Franke van de
grond af op. Zes jaar geleden ben ik erbij
gekomen. |k bestookte mijn vader al jaren
met ongevraagde adviezen. Zegt-ie op een
dag: 'Zeg, als jij het zo goed weet, doe het
dan lekker zelf.’ Zo is het begonnen.

Mijn vader deed al jaren zaken met Wim
Schaap. Ze kwamen regelmatig bij elkaar. Allebei met altijd een orderboekje
in de hand. Ze gingen niet weg voordat er een order was genoteerd. Ook al
was het maar een kwast. Zo ging dat
in die tijd. Toen Jan-Willem het
overnam van Wim was het

voor beide partijen wel
even wennen.

ONZE VADERS VERKOCHTEN VERF
ZONDER DAT ZE WISTEN OF ZE HET
KONDEN LEVEREN. DAT ZOU NU
NIET MEER KUNNEN

Een generatiedingetje, zeg maar. Dus ik zei: 'Laat mij het maar regelen, pa.’
Nou ja, die snapte dat wel. ledere generatie doet het op zijn eigen manier.
Onze vaders hebben het heel goed gedaan. Maar op een gegeven moment
is het tijd voor een nieuwe wind.

Jan-Willem en ik bleken dezelfde opvattingen te hebben. We hechten
veel aan structuur en continuiteit en werken graag vanuit een
gestandaardiseerd proces. Vandaag de dag is het bijvoorbeeld onmogelijk
om alles op voorraad te hebben. Daar moet je dus een systeem voor
bedenken. Onze vaders hadden dat niet. Die verkochten verf zonder te
weten of ze konden leveren. Vandaag de dag zou dat niet meer kunnen.

Wij leveren verf en glasweefselbehang
aan Woodfield. Onze kracht is dat
we supersnel leveren en direct met
oplossingen komen. Vergelijk onze
samenwerking met een goed huwelijk.
Er is wel eens wat, maar we komen er
altijd uit.

Komt Jan-Willem bijvoorbeeld met de
vraag of ik snel een pallet muurverf kan leveren in een donkergrijze kleur.
Dan weet ik al wat hij zegt: 'De prijs is oké, maar ik moet het wel morgen
hebben.”Nou dat regelen we dan meteen. Jan-Willem is iemand die dat ziet
en waardeert. Dat laat-ie dan merken door een dag later nog een pallet te
bestellen.

Prachtig om te zien hoe Woodfield zich ontwikkelt. Acht vestigingen met
een ambitie om nog verder te groeien in een markt die inmiddels wel
verzadigd is. Wij kijken daar met bewondering naar.

Ik heb drie jongens en Jan Willem twee. We zeggen wel eens tegen elkaar:
hoe mooi zou het zijn als onze jongens straks het stokje overnemen? De
bedrijven zijn gezond. Het zou zomaar kunnen gebeuren. n

klas gezeten. Wij gingen na school graag sporten, maar Wim niet: die was werkzaam is voor grote ketens als Eyewish, Zeeman, Pearl, Douglas en

Jack and Jones.

'\ RELIUSA
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DE EEN SPREEKT
GEEN FRANS,
DE ANDER GEEN
NEDERLANDS.
TOCH DOEN ZE
AL VEERTIG JAAR
ZAKEN MET ELKAAR

(I'un qui ne parle pas le Francais,

I'autre pas le Néerlandais, désormais ils font des

affaires ensembles depuis plus de 40 ans)

45 jaar | Voor elkaar

Het Franse Semin is een wereldwijde producent van hoogwaardige
pleisters en lijmen. Monsieur Lefeuvre, de huidige verkoopdirecteur
export doet al veertig jaar lang zaken met Wim Schaap, terwijl
ze geen woord met elkaar kunnen wisselen. De taal bleek geen
belemmering om zaken met elkaar te doen. Woodfield werd zelfs

importeur voor Semin in Nederland.

MONSIEUR LEFEUVRE

'Sinds Juli 1981 werk ik voor Philippe Semin. Dat is dus 38 jaar. |k denk
nog wel eens aan die eerste jaren. De markt lag nog open. Ik reed
heel Frankrijk door met een Renault 5 vol met zakken plamuur. Om
het product meer bekendheid te geven gaf ik het gratis weg aan de
stukadoors. En proberen het te verkopen natuurlijk!

Na de val van de muur reed ik zonder toestemming van mijn baas naar
Polen met een Renault 21. De hele achterbank en bagageruimte vol met
zakken plamuur. Zo was ik altijd bezig om voet aan de grond te krijgen
in andere landen. Ook in Nederland, ja.

MET ELKAAR PRATEN GING NIET, DUS
WERD ER EEN VERTALER BIJGEHAALD

Dankzij onze bank Credit Lyonais wisten we contact te leggen met de
Nederlandse vestiging van die bank. Zo leerden wij Wim Schaap kennen
die ook bij Credit Lyonais bankierde. Met elkaar praten ging niet, dus
werd er een vertaler bijgehaald. Zo maakten we kennis met elkaar.

Vervolgens was er een tijdje geen contact meer. We kwamen elkaar
weer tegen op de Batimat, de vakbeurs voor de bouwsector in Parijs.
We hadden net een man in Belgié aangenomen die Nederlands sprak
en die was er gelukkig bij. Zo konden we voor het eerst wat met elkaar
communiceren.

We hadden nog steeds het idee dat onze producten interessant konden
zijn voor de Nederlandse markt. We waren van plan om actief
bedrijven langs te gaan in de grote steden om zo ons
product onder de aandacht te brengen. Wim gaf aan

dat hij dat wel wilde doen. Zo werd Woodfield
importeur voor Semin in Nederland.
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Wim pakte het handig aan. Hij wees bij zijn klanten op de makkelijke
verwerkbaarheid van onze producten en had daar veel succes mee.
Het begon met een pallet, maar al snel ging het met vrachtwagens
tegelijk de grens over.

Wim en ik hebben het fijn gehad al die jaren. En nog steeds. We zijn zelfs
op het 25-jarig jubileum van Woodfield geweest. De hele familie is toen
uit Frankrijk overgekomen. Toen werkten we 5 jaar samen. Inmiddels is
dat al 25 jaar. Nooit zijn we in zee gegaan met concurrenten. We zijn
elkaar altijd trouw gebleven. m

Wim Schaap en Monsieur Lefeuvre



ASSORTIMENT
WOODFIELD

Woodfield levert producten voor schilder en stukadoor, zoals verf,

KLIMMATERIAAL

pleisters, lijmen, kitten en wandbekleding. Maar ook non-paint materialen
zoals kwasten, rollers, afplakmateriaal, schuurmaterialen, hoekprofielen,
| i kkledi -sch .

adders, steigers en wer eding en -schoenen. Onder andere van WOODEFIELD
onderstaande leveranciers. PRODUCTEN

> ... > ..
Woodfield Tape @ Woodfield

is the best Protect-it

DE SNELST
SCHAKELENDE
GROOTHANDEL

Woodfield wordt wel de snelst schakelende groothan-
del genoemd die er is. Naast een uitgekiende logistieke

Woodfield

Cleaning products

LUCITE NY
@[

w

COATINGS

VERVEN

LACKE - FARBEN - BAUTENSCHUTZ

organisatie heb je daar een modern uitgerust wagen- i
park voor nodig. Woodfield

KITTEN/ J/DenB ow*,
en Braven ‘
HOUTBEWERKING Onze laatste noviteit is de servicebus waarmee de ()Mt
== producten rechtstreeks naar de schilders worden :
. . . Uw shop op locatie
gebracht. Een rijdende winkel die model staat voor de =
MACHINES/ ﬁ

APPARATUREN !
AIRLESSCO

iFelaiFlun

servicegerichtheid van Woodfield.

LARISS" | orerrecrero

Paint spraying equipment

N

wfodlieLg Tape

fsthe best

WERKLEDING/ BLakuieR il - ot | T

SAFETY DELTA

OLR SAFETY ATWORK puma.com

OVERIGE COLORI LANDOLT Ripstaal

CONSTRUCTION PRODUCTS

Waterdicht betonstuc voor voer en wand

ABRASIVES
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‘OH JA, IK MOET 00K
NOG VERF HEBBEN’

Bij Woodfield Nijmegen aan de koffie: je zou als
schilder bijna vergeten waar je voor komt

Robbert van Veldhoven is al 34 jaar het gezicht van Woodfield
Nijmegen. Een goedlopende vestiging waar dankzij hem een heel
eigen cultuur is ontstaan. Schilders en stukadoors halen hun
spullen op voor de werkdag, drinken een bakkie koffie en zijn
thuis. Bij Woodfield, bij Robbert.

'Die tafel daar bij het espressoapparaat is heel belangrijk. Daar zitten
we vaak koffie te drinken. Elke ochtend een vast ritueel. Dan ben ik
met een klant bezig en dan komt er een ander binnen en die pakt
vast koffie. Voor je het weet, zitten er drie of vier man aan de tafel.
Dat is door de jaren heen zo gegroeid. De koffie is gratis en van
uitstekende kwaliteit. Dat helpt wel natuurlijk. En we hebben genoeg
te bepraten. Soms hoor je ineens iemand zeggen: 'Oh ja, ik moet ook
nog verf hebben.’

Er zijn ook schilders en stukadoors die niks nodig hebben. Die komen
alleen een bakje koffie halen of een boterham eten. We praten over
van alles. Ja, ook privézaken. Sommigen willen hun verhaal kwijt. Dat
hoort er ook een beetje bij.

Zelf zit ik niet zo vaak aan de lange tafel. Daar heb ik het veel te
druk voor. Doe ook alles tegelijk. Soms zit ik met één hand aan de
telefoon terwijl ik verf aan het mengen ben en met een klant afreken.
Veel handelingen zijn routinematig. Een barcodescanner heb ik niet
nodig. Ik ken alle artikelnummers uit mijn hoofd. Dat is handig,
vooral als het zo druk is. Het scheelt wel enorm dat ik tegenwoordig
Ankie naast mij heb staan in de winkel. Dan kun je meer aandacht
besteden aan je klanten.

Wat ik wel altijd vergeet, is eten. Klanten en collega’s nemen
regelmatig iets voor me mee. Frietje Babi Pangang of een broodje
hamburger zijn favoriet. Niko van de servicebus komt ook regelmatig
langs. Dan vraagt-ie wat ik wil eten en dan gaat-ie dat halen. Nee,
brood neem ik nooit mee. Als ik kan roken is het goed. Wel buiten
natuurlijk, want binnen kan het niet en mag het niet.

Ik ben vanzelf in het vak gerold. Mijn ouders hadden een verfzaak
in Oss. Ik zou schilder worden, en ging daarvoor naar school. Ik
moest een stageplek hebben. Een vertegenwoordiger van Woodfield
stuurde mij hier naartoe. Ik ben aan die stage begonnen en
vervolgens nooit meer weggegaan. Dat valt te begrijpen, toch? Het is
een wereldbaan. En altijd verse koffie." m

Emiel Diks werkte van 2005 tot 2008 bij Woodfield, maar stapte
over naar verfleverancier Veveo Coatings. Laat dat nou de grootste
verfleverancier van Woodfield zijn. Nu werkt Emiel niet meer bij
Woodfield, maar voor en samen met Woodfield.

'k kwam Wim Schaap tegen tijdens een paardenconcours en raakte aan

de praat. Ze waren op zoek naar commerciéle mensen, zei hij. Een paar

dagen later zat ik bij hem op kantoor. Nog een week later reed ik al rond

als vertegenwoordiger. Ik was 21. In die tijd kwamen we nog in pak op

het werk. Moet je je voorstellen: een jonge gast nog, in kostuum, die

alles nog moet leren. Van verf had ik nog geen kaas gegeten. Behalve
dan dat je het moet laten drogen als je het
ergens opsmeert.

Inmiddels heb ik van verf en de toepassingen

daarvan mijn vak gemaakt. Na Woodfield

ben ik bij Claassen Schilderwerken, een klant
van Woodfield, aan de slag gegaan. En sinds
ruime tijd ben ik accountmanager van Veveo.
Heeft een schilder een (technische) vraag, dan
roepen ze mijn hulp in. Ik maak dan een advies
op maat met daarbij een passend product. Zo
riep een schildersbedrijf onlangs mijn hulp
in bij het binnenhalen van een groot project.
Dat is een vraag waar zowel technische als
commerciéle aspecten aanzitten. We kwamen

" met een verftechnisch advies en koppelden daar
ITEX : een goed doortimmerde offerte aan. Zo wisten

we het project binnen te halen.

‘IN HET BEGIN WIST IK
ALLEEN DAT JE VERF
MOET LATEN DROGEN
ALS JE HET ERGENS

OPSMEERT’

Verfspecialist Emiel Diks werkt bij Veveo Coatings
en beheert daar het Woodfield-account

Woodfield en Veveo Coatings werken nu al 45 jaar met elkaar samen.
Zolang Woodfield bestaat, staan de blikken van Veveo daar al op de
planken. Ik zie het bedrijf ook groeien. In mijn baan bij Veveo ben ik
inmiddels de hele dag met Woodfield bezig. Alleen maar leuk, want
ik kom er graag en ken er iedereen. Woodfield is een familiebedrijf
en zo voelt het voor mij ook. We lopen gewoon bij elkaar binnen en
trekken samen op. We helpen elkaar, praten over het vak en bespreken
de ontwikkelingen in de markt. Er worden bijvoorbeeld steeds meer
technieken toegepast om ervoor te zorgen dat verf langer meegaat.
Daar hebben we het dan over. Duurzaamheid wordt steeds belangrijker
in de wereld. Dan zit het met de relatie tussen Veveo Coatings en
Woodfield wel snor. Die is al heel duurzaam. s
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‘ALS JE VOOR
JE KLANTEN EN
MEDEWERKERS
ZORGT, KOMT

HET GOED’

‘lk kom uit de springpaardenhandel. Dat is een harde
wereld, waar ik als ondernemer het klappen van de
zweep heb geleerd. Daardoor stapte ik 10 jaar geleden
met voldoende bagage in Woodfield.
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Ik verkocht springpaarden over de hele wereld, Engeland, Zweden, China,
Amerika. Je kunt bijna geen land bedenken of er lopen paarden rond uit
onze stal. Bij de Nations Cup Finale (een soort Champions League van de
paardensport) liepen twee paarden mee, genaamd Viking & Antonio, die
ik als jonge paarden heb opgeleid. De paardenwereld is een moeilijke
wereld. Winnen en verliezen liggen dicht bij elkaar. Je leert dat discipline
nodig is om verder te komen en dat je kansen moet pakken als ze zich
voordoen. Je leert veel verschillende mensen kennen en je komt in
situaties terecht die jou vormen als ondernemer. Voor mij is dat de ideale
leerschool geweest. De passie voor de paarden is er nog steeds. Elke
ochtend rond zes uur train ik mijn paarden voor ik naar de zaak ga. Het is
wel grappig dat ik juist dan vaak ideeén opdoe voor Woodfield.

45 Jaar geleden is alles begonnen met een rolletje tape. Die tape kun je
zien als het kindje van Woodfield en misschien wel van de hele familie.
Veel mensen linken ons nog steeds aan tape, terwijl ons assortiment

veel groter is geworden en we als bedrijf grote stappen hebben gemaakt. We
hebben hard gewerkt aan de branding en zijn bezig een sterk merk te worden.

Let maar eens op onze dozen die in het kader van ons 45-jarig bestaan
gerestyled worden: helemaal zwart met ons logo er full colour op. Op
de Belgische markt hebben we dankzij ons grote assortiment en onze
adviserende rol inmiddels vaste grond onder de voeten en groeien we
hard door. En dit jaar hebben we vestiging zes, zeven en acht geopend.
Just do it', denk ik regelmatig. Een slogan die perfect bij me past.’

Toen ik in 2009 in de zaak van mijn vader kwam, ben ik eerst alle taken
binnen het bedrijf zelf gaan uitvoeren om te kunnen doorgronden wat
elke functie precies inhield. Ik heb achter de balie gestaan, kleuren
gemengd, in het magazijn orders gepikt en ook een tijdje op de weg als
vertegenwoordiger klanten bezocht. De kennis die ik toen heb opgedaan,
daar heb ik nog elke dag profijt van.

Oss was de eerste vestiging die ik opende en waar we ons steigerhouten
winkelconcept introduceerden. Dit bleek zo’'n succes dat we besloten
het concept in al onze winkels door te voeren. Als laatste kwam in
2017 Woodfield Uden aan de beurt. De thuisbasis van mijn vader. Dat
betekende dat het kantoor waar hij 43 jaar gewerkt had, gesloopt moest
worden. Hij had daar maar één antwoord op: 'Dat gaat niet gebeuren.’
Maar ja, ik had een idee en een doel voor ogen en wilde dat realiseren. Na
veel vijven en zessen gaf hij mij toestemming. Dat is typerend voor mijn
vader. Hij is het heus niet altijd met me eens, maar als puntje bij paaltje
komt, legt hij mij geen strobreed in de weg.

Mijn vader en moeder runden dit bedrijf altijd samen en nu doe ik het
samen met mijn vrouw Joffra. We brengen dezelfde passie mee, maar
doen dingen toch anders dan mijn ouders. Dat heeft natuurlijk ook
met de tijd te maken, die is veranderd. Mijn vader is een fantastische
verkoper, daar heeft hij het bedrijf mee grootgemaakt. Hij zat de hele dag
in de auto op zoek naar klanten die zijn spullen wilden kopen. Zo zaten
we onlangs samen in de auto in de buurt van

het plaatsje Buitenpost. Dat ligt ergens tussen

Groningen en Heerenveen. Zelfs daar kende hij

alle schilders- en stukadoorsbedrijven.

Wij runnen het bedrijf nu veel meer vanuit de

organisatie en willen echt een partner zijn voor

onze klanten. We besteden veel tijd en aandacht

aan de bedrijfsprocessen en ons personeel om alles optimaal te laten
functioneren. We leggen de lat voor onszelf hoog en genieten er allebei

T

enorm van als mensen een

goed gevoel bij Woodfield krijgen. Een

tijdje terug waren we ergens op een feestje,

komt er iemand naar ons toe om te zeggen dat hij
bij een van onze vestigingen zo
goed is geholpen. Kijk, daar doen we het
voor. Dat geeft ons veel voldoening.

Bij Woodfield heerst een fijne sfeer. Dat vinden

we belangrijk. Als ik door het magazijn loop

en de muziek staat op 10 dan vind ik het gaaf

als iedereen aan het meezingen is. Ik vind het
belangrijk dat onze mensen het naar hun zin hebben en beleving
hebben met wat ze doen. Nieuwe mensen die bij ons willen werken,
hoeven geen sollicitatiebrief mee te brengen. Dat interesseert me
eigenlijk niks. Veel belangrijker vind ik het of ze kunnen communiceren.
Daar staat of valt alles mee. En of ze vooruit willen in het leven:
zichzelf willen ontwikkelen. Als bij ons iemand solliciteert die de rol
van manager wil spelen en ook zo genoemd wil worden, haken we af.
Wij hebben een platte organisatie waarin iedereen gelijk is. Natuurlijk
lopen er mensen rond die meer verantwoordelijkheid hebben. Maar
dat merk je nauwelijks. m
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‘ALTIJD BEZIG MET
DE BESTE VERSIE
VAN WOODFIELD’

Joffra Schaap verdiende haar sporen in
het bedrijfsleven

Samen staan ze aan het roer bij Woodfield: Jan-Willem
en Joffra. De een meer in het veld, de ander meer
achter de schermen, maar altijd in een aanvullende

rol ten opzichte van elkaar. Joffra komt uit een
ondernemersgezin en studeerde Bedrijfskunde aan de
universiteit. Ze werkte bij multinationals, als Rabobank

Nederland, ING Car Lease en Interpay.
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‘Ik vind het gewoon leuk om op de achtergrond de zaken goed te regelen.
Alles kan altijd beter. Dat heb ik heel sterk van huis uit meegekregen.
Niet uit onvrede of zo, maar omdat het mij voldoening geeft om te
kijken hoe we onze klanten nog beter van dienst kunnen zijn. Van onze
mensen verwacht ik dat ook: dat ze het beste uit zichzelf halen. En niet
zozeer voor ons, maar vooral voor hun eigen ontwikkeling.

Je moet een lerende organisatie durven zijn, waarin medewerkers de
ruimte krijgen zichzelf te ontplooien. Daar heb je ondernemende en
nieuwsgierige mensen voor nodig die vooruit willen. Die niet bang
zijn voor een werkdag die alle kanten uit kan. |k zeg altijd: 'Als je
van tevoren wilt weten hoe je dag eruitziet, moet je hier niet komen
werken.' Het loopt altijd anders en Woodfield is altijd in beweging. Dat
is ook het mooie aan dit bedrijf.

In de afgelopen jaren hebben we mensen om ons heen verzameld met
de juiste mentaliteit. Daar hechten we veel waarde aan. Weten dat je
over een team beschikt waar iedereen de wil heeft om goed werk af te
leveren, is veel waard. Gaat het goed, dan krijgen ze dat te horen, maar
als het beter kan ook. Over prestaties moet je transparant zijn, vind ik.
Ik houd van puur en oprecht. Dat is wie we zijn en dat vind je terug in
Woodfield. We houden ook niet van interessantdoenerij.

Jan-Willem en ik zijn wars van hiérarchie. We hebben op ons visitekaartje
ook geen functie of titel staan. Niet interessant.

Als we iets doen, dan doen we het goed. Mooi voorbeeld was de
vervanging van de stellingen in ons magazijn. Deze voldeden niet meer
aan de eisen van tegenwoordig. Dan kun je natuurlijk de stellingen één
voor één vervangen, maar wij maakten van de nood een deugd, want
als toch alles uit de stellingen moet, dan kun je beter meteen kijken of
de indeling van ons magazijn wel zo efficiént is. We hebben toen een

MENTALITEIT VINDEN WE BELANGRIJK.
DAAR LETTEN WE OP

HBO-afstudeerstagiair Logistiek & Management in de hand genomen
en die schreef een advies. En wij houden van actie, dus deze jongen is
meteen na zijn afstuderen een half jaar gebleven om zijn advies uit te
voeren. Ons magazijn is compleet op de kop gezet, alle stellingen zijn
vervangen en efficiénter ingericht. Het scheelt onze magazijnmannen
veel looptijd en het allerbelangrijkste: we kunnen onze klanten nog
beter bedienen.

Het is mooi om de kennis en ervaring die je hebt opgedaan in je
eigen zaak te kunnen toepassen en dat in familieverband te kunnen
doen. In de eerste plaats moet je huwelijk goed zijn, maar dat wil nog
niet zeggen dat je goed met elkaar kunt samenwerken. Bij ons is dat
gelukkig wel het geval.
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Meestal gaat het zo: Jan-Willem heeft een idee voor een investering
en ik reken het vervolgens door. Vervolgens besluiten we samen
of we het wel of niet gaan doen. Bij het openen van de drie nieuwe
vestigingen dit jaar, gaat Jan-Willem op zoek naar een nieuw pand en
ben ik degene die het papierwerk hiervoor op de achtergrond regelt.
Zo vormen we ook in het werk een hecht team.

Jan-Willem is een op en top handelsman. Ik kom soms partijen tegen
in de bijkeuken dat ik denk: 'Wat moet ik daar nou mee? Maar dat is
Jan-Willem. Hij moet handelen, bezig zijn. Hij houdt van het spel. Dat
heeft hij van zijn vader.

Ik heb bewondering voor wat mijn schoonouders hebben opgebouwd.
Dat wij dit familiebedrijf mogen voortzetten, beschouw ik als een groot
voorrecht. Ze hebben het goed gedaan samen.'n
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CASE:

PARK INN BY

RADISSON
AMSTERDAM
CITY WEST

Het Park Inn by Radisson Amsterdam City West is een

fraai hotel van internationale allure. Daar hoort een
kleurrijk interieur bij waarin die wereldse uitstraling wordt
geaccentueerd. In samenspraak met de architect werd het
kleurenpalet bepaald. Daarbij was het de uitdaging om met
warme maar bijzondere kleuren te komen. Kijkt u rustig
naar het eindresultaat. De verf is al droog.

+ Multitex

(vanwege zijn hoge
duurzaamheid en
schrobklasse 1)

* Aqua Uniprimer
+ Titanium primer

+ Aqua titanium zijdeglans

Zijdeglans (Vanwege de hoge
kwaliteit in kras en stootvastheid
en goed bestand tegen huidvetten)

1834 \\ /1
orders per i steiger
Jl\ hout

198kilo \W[f e400liter W 155 aflever-
koffiehonen | mengpasta il adressen per
per jaar /AN _ per jaar ‘

europallet
plaatsen

centraal herkenbare
magazijn A\  winkels

tankwagens \\'/if
VEVEO | Il aspirines
muurverf / \\ | Wi\ per jaar
per jaar /AR E\ /
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‘DE OPMARS
VAN DE

VERFSPUIT’

Innovatie in praktijk

Je hebt jarenlang als vakman met kwast
en roller je brood verdiend. Dan ineens
doet de verfspuit zijn intrede die ook nog
sneller en nauwkeuriger werk aflevert.
Toch even slikken. Maar niet voor Jeroen
en Willem die verantwoordelijk zijn voor
de airless machines binnen Woodfield. Ze
verkopen of verhuren deze verfspuiten
en ondersteunen de schilder om deze
techniek onder de knie te krijgen.
Conclusie: de tijden zijn veranderd.
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JEROEN

'Sommige schilders hangen nog erg aan het
ambacht, maar er zijn er genoeg die fanatieke
spuiters zijn geworden. Spuiten gaat veel sneller
en je hebt een strakker resultaat. Je wand blijft
net zo glad als de stukadoor het achterlaat. Het
is ergonomisch ook beter voor je. Denk maar
aan het schilderen van de plafonds: dan zit je al
snel in een ongemakkelijke werkhouding.

Wanneer klanten van ons een woning heb-
ben gespoten dan weten wij al dat we daar
weer nieuwe opdrachten van krijgen. Zodra
de housewarmingspar-
ty is geweest en veel
mensen de resultaten
hebben gezien, lopen de
opdrachten weer binnen.
"Wie heeft dat gemaakt?,
vragen ze dan. 'Hoe heb-
ben ze dat gedaan? Het
verkoopt zichzelf.

Airless verfspuiten is vanuit Amerika overge-
waaid naar Europa. Je ziet dat het steeds meer
wordt toegepast. De apparatuur wordt steeds
beter, dus de mogelijkheden nemen toe. De
schilder zal altijd blijven bestaan hoor! Die
kunnen we niet missen. Maar in grote ruimtes,
zoals een fabriekshal, moet je vaak snel meters
maken en heeft spuiten de voorkeur.’

GOEDE SERVICE IS
HET HALVE WERK

WILLEM

‘Een verfspuit is een product waar veel
service aan vastzit. Schilders komen er bij
ons eentje huren of kopen. Vaak zijn dat de
wat jongere schilders. Die investeren graag in
nieuwe technieken. Dan maken we altijd een
vervolgafspraak op het schildersbedrijf zelf.
Daar leren we ze met
de verfspuit om te gaan.
Hoe plak je af? Hoe start
je de spuit op? En we
laten ze zelf een stukje
spuiten natuurlijk, om
te zien of ze het onder
de knie hebben.

We geven ook productadvies: welke verf ze het
beste kunnen gebruiken, gezien de ondergrond
en kwaliteitseisen. Een totaaladvies dus, waar
we uitgebreid de tijd voor nemen. We gaan pas
weg als de klant weet hoe het apparaat werkt.
Wij willen graag dat zijn eerste klus een succes
wordt. Goede service is daarbij het halve
werk. Die service begint in onze demoruimte
in Eindhoven. Daar kun je onze verfspuiten

uitproberen en kijken of het wat voor je is.
Wedden dat het bevalt?” =

‘ALS DE ANDEREN NOG
SLAPEN, HEEFT
JAN-WILLEM AL EEN

OPLOSSING’

Stefan Lenskens en Jo Geelhoed van verfproducent CD-Color werken

al jaren samen met Woodfield. Eerst met Wim en nu ook met Jan-

Willem. CD-Color is de producent achter toonaangevende verfmerken
als Lucite en Delta. Kwaliteitsproducten die bij Woodfield op de

STEFAN LENSKENS

‘Door de jaren heen hebben we een prima
samenwerking opgebouwd. We denken op
dezelfde manier over het vak. We willen allebei
graag verf verkopen maar ook betrokken blijven
bij het project. We coachen de schilder zoveel
mogelijk, want als producent willen wij niks
liever dan dat onze verf goed wordt verwerkt en
iedereen enthousiast is over het eindresultaat.
Wij zorgen ervoor dat de klanten van Woodfield
tevreden zijn, maar dat is in ons eigen belang.

Jan-Willem heeft van Woodfield een herkenbaar
merk gemaakt. Van Woodfield Uden naar
acht vestigingen. Die zijn er gekomen
om op de lokale markt snel te kunnen
reageren. Hoe dichter je bij de klant zit,
des te betere service je kunt verlenen.

Er was een moment dat we dachten: 'De

zoon van...Wat zal dat worden? Maar na

een week merkte je al dat het goed zat.

Hij heeft goede ideeén en voert ze direct

uit. Ik zeg wel eens: 'Als de anderen nog

slapen, heeft Jan-Willem al een oplossing. Hij kent
de noden van de schilder en verstaat de hele
schakel tot de consument aan toe. Hij herkent
ieder facet van het vak. Veel directeuren kennen
alleen de financién, maar hij heeft ook binding
met zijn producten en de verf.

Met Wim hebben we ook een fijne relatie,
maar de toekomst is aan Jan-Willem. En Joffra
natuurlijk, die weliswaar op een ander vlak een
zeer grote rol speelt. Dankzij haar kan Jan-Willem
zonder zorgen ondernemer zijn.'

schappen staan.

JO GEELHOED

Vanuit de Noordoostpolder rijd ik twee dagen
per week naar Uden. Dan gaan we samen zit-
ten en bespreken de vragen of problemen van
klanten die er op dat moment liggen. Vervol-
gens komen we samen tot een advies. Dat geeft
zekerheid, want twee weten altijd meer dan één.
We kunnen altijd op elkaar terugvallen. De kans
op een verkeerd advies is daardoor klein. Ik kan
me er tenminste geen herinneren. De schilders
zijn er ook blij mee, want als ze ons advies opvol-
gen, geven wij een garantie van kwaliteit af. Voor
de schilder betekent dat een hele zorg minder.

WOODFIELD IS DE SNELST
SCHAKELENDE GROOTHANDEL

DIE WE KENNEN

Woodfield is de snelst schakelende
groothandel die ik ken. Dat zie je aan hun
logistieke organisatie. De spullen zijn altijd |
op tijd bij de klant. Dat is knap, zeker in
een tijd waarin het aantal orders alleen
maar groeit. Ook willen ze dat hun mensen
zich blijven ontwikkelen. Laatst nog
moest er een nieuwbouwproject worden
geschilderd. Wij adviseerden producten die
vrij nieuw waren, ook voor de schilder. Wij
hielpen hem de klus zo efficiént en
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milieuvriendelijk mogelijk te klaren. We nemen
dan een medewerker van Woodfield mee, die zo
extra ervaring opdoet met ons product. Zo help
je elkaar. Mooi toch? m

Jo Geelhoed en Stefan Lenskens
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‘IK HEB NOG NOOIT
OP ZONDAGAVOND
GEDACHT: MORGEN IS
HET WEER MAANDAG’

Luuk Verberk begon als stagiair en werkt nu al
vijf jaar bij Woodfield

Hun gezamenlijke liefde voor paarden bracht Luuk Verberk en Jan-
Willem bij elkaar. Deze laatste zag blijkbaar wel iets in de jonge
student en bood hem een stageplek bij Woodfield aan. Die is behoorlijk
uit de hand gelopen, mag je wel zeggen. Vijf jaar later is Luuk
verantwoordelijk voor de verkoop aan de groothandels in Nederland
en Belgié. Over een talentvolle jongen uit de Woodfield-stal, die uit het
juiste steigerhout gesneden is.

'Thuis hebben we springpaarden. Ik verkocht er één aan Jan-Willem.
Joffra was met dit paard zeer succesvol in de springsport. Op een dag
raakten we weer eens aan de praat, Jan-Willem en ik. Hij vroeg naar
mijn opleiding. Ik was net begonnen met International Business and
languages in Den Bosch. Hij zei: 'Als je nog een afstudeerstage zoekt,
bel me dan, ik heb misschien nog wel iets.’

Met mijn stage bij Woodfield is het allemaal begonnen. Toen ik na een
half jaar mijn diploma had, vroeg hij of ik wilde blijven. Daar hoefde ik
niet lang over na te denken. Ik had het prima naar mijn zin. Ik dacht:
ik kan het altijd proberen voor een jaar. [k moest nog veel leren, maar
pakte alles aan. Van order pikken tot op de vrachtwagen zitten: ik heb
het allemaal gedaan. Zo leer je een bedrijf het beste kennen.

Groothandels passen goed bij me. Ik begon met het rayon Nederland.
Na twee maanden kreeg ik Belgié erbij. Zo ontmoette ik Jan Graulus,
die in Belgié al veel voor Woodfield had gedaan. Samen bestieren we
nu de Belgische markt. Tegenwoordig werk ik veel vanuit kantoor,
codrdineer het van binnenuit en voer ik de gesprekken met de
groothandel. Dan moetje denken aanverfgroothandels, groothandels
voor bouwmaterialen, doe het zelfzaken en ijzerwarenhandels.
Daarnaast neem ik wekelijks met Jan-Willem, Joffra en Ramon de
algemene zaken van Woodfield door.

Als ik s’avonds naar bed ga, heb ik geen idee hoe de volgende dag er uit
ziet. De ene dag zit je bij een leverancier, de andere dag moet je
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met spoed naar een klant. Eén keer besloten we op vrijdagmiddag om
de dinsdag daarop naar Athene te vliegen. Voor een bezoek aan een
nieuwe leverancier. Dinsdagavond om 23.00 uur waren we weer thuis.
Dat vind ik nou het leuke van mijn baan: de variatie en de vrijheid.

Tijdens mijn stage in Berlijn had ik te maken met een hele andere
organisatie met veel meer een hiérarchische structuur. Ik voelde
me daar echt een nummer. Woodfield is veel meer een platte
organisatie en dat past beter bij me.

Jan-Willem zegt altijd: neem zelf je beslissingen. Gaat het fout,
dan leer je daarvan. Dat heeft mij heel snel veel beter gemaakt.
Gewoon doen waarvan je zelf denkt dat goed is. Je voelt je dan

gesteund. Dat is lekker werken hoor. Dan is het ook geen punt
als het na het weekend gewoon weer maandag is.’ m
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‘GRAAG EEN NIEUWE
BROEK VOOR TOM’

Kealy en Sandra passen op de winkel

Woodfield heeft in Uden een Workwearshop waar elke vakman terecht
kan voor zijn werkkleding en persoonlijke beschermings middelen. Hier
slaagt de schilder, maar ook de stukadoor, de hovenier, de elektricien,
de transporteur, de timmerman en de metselaar. En de vakman die we
wellicht vergeten zijn. De winkel wordt gerund door Kealy en Sandra.
Zij onderhouden directe lijnen met hun klanten die maar hoeven te
appen voor een broek op bestelling.

SANDRA

'Steeds meer mensen weten de weg naar onze winkel te vinden. Dat
komt door ons grote assortiment. ledereen die met zijn handen werkt,
kan hier terecht voor iets nieuws. Ook voor nieuwe werkschoenen en
beschermende kleding. We vinden het belangrijk om de vakman ook in
dat opzicht van dienst te zijn. Vakmensen hebben lichamelijk best een
zware baan. Daar hoort goed passende kleding bij waar je je comfortabel
in voelt. Voor de fabricatie van onze schoenen bijvoorbeeld, gebruiken
ze dezelfde technieken als bij sportschoenen. Als je erover nadenkt best
logisch: ze lopen er alle dagen op, dus dan moeten ze wel lekker zitten.
En een beetje modieus zijn, natuurlijk. Het oog wil ook wat.

De tijd dat werkkleding gewoon werkkleding was, is voorbij. Het is echt
fashion geworden. De stoffen zijn ook veel comfortabeler nu. Veel
stretchmateriaal en een goede pasvorm waardoor je er gewoon beter
uitziet. Dat moet ook wel want de gemiddelde vakman is tegenwoordig
best een ijdeltuit.

KEALY
‘Soms sturen klanten mij een appje
met de tekst: '‘Graag een nieuwe

i, 9gra,
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Irvamum/-k,deb broek voor Tom." Aan de afzender kan
w roek . . - .
Opszu,enjf‘;’::m/,:‘;‘;'tﬁ’m ik zien van welk bedrijf het is. Op de
Top, 78 m ophar) em N ’
P K kory Phalen; computer vind ik eenvoudig de maat van

Tom. Vervolgens is het een kwestie van
de broek uit het rek pakken en opsturen.

Soms komen ze hierbinnen met een verkeerde maat broek. Dan hangen
de knieén op het scheenbeen. Dat kan natuurlijk niet. Daarom gebruiken
wij speciale maattabellen. Dan weet je als klant zeker dat je met de juiste
maat broek de winkel uitloopt.

Regelmatig ga ik bij klanten op bezoek. Laatst nog naar een Hoveniersbedrijf.
Dan vraag ik naar hun wensen qua werkkleding en huisstijl. Sommige
bedrijven willen een logo op hun bedrijfskleding en dat bedrukken wij dan
zelf. Soms hebben we hele passessies en noteer ik van alle medewerkers
hun maten. Die gaan dan zo de computer in. Scheuren ze uit hun broek,
dan hoeven ze alleen maar even te appen.’ m

Sinds 2017 levert Woodfield werkkleding en beschermingsmiddelen

van hoogwaardige kwaliteit voor iedere branche. In de winkel voert

Woodfield de volgende merken: Blaklader, Workman, Deltaplus, Puma,

3M en Tiger-Grip.
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Uw shop op locatie

‘EEN KWAST OF EEN
ROLLETJE TAPE TE
WEINIG? DAN KOM
IK HET TOCH EVEN

BRENGEN?’

Nikolas Dos Santos Knikkink (Zeg maar Niko)

Het leven kan raar lopen. Een rasechte Braziliaan komt op zijn
zeventiende in het kille Nederland terecht. Begint als kok in
de horeca, opent zijn eigen restaurant en wordt later kok in
een sterrenrestaurant. Nu rijdt hij rond in de servicebus van

Woodfield. Wat een verhaal! Je kunt er een boek over schrijven.

< 28 45jaar | Voor elkaar

‘Brazilié is een prachtig land met een lekker warm klimaat.
Nederland is ook mooi hoor, maar wel koud. Dat was best wel
even wennen. Net als de taal. Ik sprak zo slecht Nederlands dat
ze dachten dat ik dom was. Ze lieten mij een 1Q test doen en zo
kwam ik op 5 vwo terecht. Niet gehaald hoor. Nederlands en Engels
waren op dat niveau te moeilijk voor mij.

Ik ben in de horeca begonnen, als kok. Ik bleek talent te hebben
en kwam in een steeds beter restaurant te werken. Toch wilde ik
iets voor mezelf. Dat werd Suavemente, mijn eigen restaurant in
Ravenstein. Suavemente is Portugees en betekent zachtjes. Het
was keihard werken. Na vijf jaar ben ik ermee gestopt. Een jaar
later kreeg ik de kans om in een sterrenrestaurant te gaan werken:
‘Aan de Poel' in Amstelveen. Een mooie tijd: Kwaliteit heeft mij
altijd aangetrokken.

Maar weet je wat het is? In de horeca werk je van half tien in de
ochtend tot 12 uur 's nachts. Dan ben je dus bijna nooit thuis. Dat
wilde ik niet. Ik wilde mijn dochter zien opgroeien. Toen kreeg ik
een burn-out en was mijn horecaleven voorbij.

Bij Woodfield begon ik in het magazijn. Toen werd ik koerier en
sinds een half jaar zit ik op de servicebus. Daarmee bezorg ik de
spullen aan de schilders. Dan vraag ik altijd of ze nog iets anders
nodig hebben, want ik heb mijn winkeltje bij me. Meestal komen
ze dan bij mij in de bus en bestellen nog wat. Soms komt een

WE HEBBEN 00G VOOR ELKAAR EN
SPRINGEN BIJ ALS DAT NODIG IS

schilder tijdens het werk iets tekort. Dan rijd ik even langs om het
te brengen: een paar kwasten, rolletjes tape of een bus verf. Heel
prettig voor onze klanten, zeker als je ergens aan het werk bent
waar we nog geen vestiging hebben.

Het is hier heel relaxt. Ik ga met plezier naar mijn werk. We helpen
elkaar altijd. Zag je dat net? Ik heb dit interview en mijn collega’s
vragen mij: ‘Niko is je bus los? Dan vullen we hem alvast bij." Kijk,
zo gaat dat hier. We hebben oog voor elkaar en springen bij als dat
nodig is.

Regelmatig moet ik naar de Nijmeegse vestiging om spullen te
brengen of de bus te laden. Ga ik meteen een broodje halen voor
Robbert, anders eet hij niet. Ook legen we samen de pallets. Daar
hebben we het niet over hoor, dat gebeurt gewoon. De meeste
chauffeurs denken: ik hoef alleen maar te rijden en niet op te
ruimen. Dat is hier niet, gelukkig. =

.
Woodfield

Spinazie sofade

Ingrediénten

500 gr gewassen spinazie
* 1 rode vi + 1 bakje créme fraiche

* 1 komkommer - 1 Bakje verse groene pecto

« 1 zakje geschaafde parmezannse kans

+ 1 bakje zongedroogde peper en zout om op smaak fe maken
tomaatjes op olie

- 1 zakje ,b[/'héoamp/‘tteh

Serveertip:
Deze salade is lekker als voorgerecht, maaltijdcalade en voor bij de bbg.

Bereiden
Bak de pijnboompitten in cen pannetje govd bruin, deze kvnnen erna
weer afkoelen. Snijd de komkommer over de lengte in 4 kwarten,
verwijder de zaadljjster en leg ze hierna wat schuin op je plank en
onijd ze dan in schuine niet al te dikke repen. Snifd ook de uien in niet
al te grote dikke halve ringen en suijd ook de zongedroogde fomaatjes
in reepjes. Meng voor de drescing de créme fraiche
en de groene pecto door elbaar. Dit wordt
dan créme pecto. Meng allec (cpinazie,
komkommer, zongedroogde tomaatjes,
rode vi, parmezaanse kaas,
pijnboompitten en de créme
pesto) pas voor het cerveren
door elkaar. Je kunt dit het
beste met beide handen
doen en op cmaak brengen

met wat peper en zout.

S make//jk./
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‘LUUK EN JAN EN
DE VEROVERING
VAN BELGIF’

Voor ons Nederlanders is de verovering van de Belgische markt
nog niet zo eenvoudig. Er wordt Nederlands gesproken ja, maar
voor de rest is er een groot cultuurverschil. Dat maakt het
knap lastig om daar als nuchtere Hollander een rolletje tape of
stucloper te slijten. Jan-Willem kwam de sympathieke Vlaming
Jan Graulus op het spoor.

',
Woodfield Tape

is the best

-
Woodfield Tape

is the best

45 jaac L Voomelkaan

‘Jan-Willem had het al eens geprobeerd in Belgi€, maar kreeg geen
voet aan de grond. Vakmensen zijn gewoontemensen hé&, ook in
Belgié. Ze werkten daar voornamelijk met 3M en Tesa. Hun interesse
wekken voor een ander product was niet zo eenvoudig. Daarbij is
de cultuur in Belgié heel anders dan in Nederland. Tutoyeren doen
wij bijvoorbeeld niet zo snel hé. Nederlanders wel. Die zijn ook veel
directer, willen meteen zakendoen. In Belgié ga je eerst met elkaar
lunchen, elkaars vertrouwen winnen.

Ik zatin de houthandel en de ijzerwaren en had al een afzetgebied in
Belgié opgebouwd. Dat strekte zich uit over West-Vlaanderen, Oost-
Vlaanderen, Limburg, Antwerpen en Brabant. Allemaal regio’s met
een eigen cultuur en mentaliteit. Daar kom je als Nederlander niet
zomaar tussen. Als Vlaming ken ik die mentaliteit natuurlijk. 1k had
de klanten en het vertrouwen.

Jan-Willem had een tip gekregen van Arne Tang van de Verfkerk. Die
heeft een verfwinkel in het Belgische Schoten. Die zei: ‘Als je echtiets
in Belgié wilt doen, heb ik iemand voor je. Zo kwamen we met elkaar
in contact. Ik kreeg een productcatalogus van Jan-Willem en ging
aan de slag. Eerst met stucloper, daarna met tape. Zo introduceerde
ik Woodfield bij mijn klanten. Jan-Willem liet mij begaan. Ik kreeg de
ruimte om het op mijn manier te gaan doen. Daardoor ging het ook
steeds beter.

Het geheim van onze samenwerking is dat er geen geheim is. We
kunnen gewoon heel goed met elkaar door één deur. We begrijpen
elkaar en vertrouwen elkaar door en door. Toen het voor ons beiden
te druk werd, kwam Luuk erbij. Ook iemand waarmee je kunt lezen
en schrijven. Luuk is een Brabander wat in Belgié toch een voordeel
is. Die zijn wat zachter in de omgang.

We zijn echt van nul verkooppunten in Belgié naar 350 gegaan. Een

hele prestatie, want denk eraan: de concurrentie is moordend.

Soms is het zo druk dat het lijkt of we alles gratis weggeven.

In dat succes heeft Luuk een aanzienlijk aandeel gehad. Hij
doet de afwikkeling van de bestellingen en de aftersales.

Samen met Jan-Willem en Luuk hebben we er een succes

van gemaakt omdat het tussen ons gewoon vanzelf
ging. We hebben alle drie ook nog eens dezelfde hobby:
springpaarden.

Dat schept toch een band.'m

"WE DOEN HET MET ZIJN ALLEN:
DAAR GAAT HET OW’

Ramon de Vries is bescheiden over zijn rol bij Woodfield

Ramon de Vries begon als vertegenwoordiger en groeide door naar de functie van
salesmanager bij Woodfield. Daar is hij verantwoordelijk voor alle sales richting de
schilder en stukadoor. Zowel voor de vertegenwoordigers in de buitendienst als de
verkopen die via de filialen lopen. Een leidinggevende functie die in praktijk meer

behelst dan alleen het managen van de sales.

‘Woodfield is er het bedrijf niet naar om met een
vaste functieomschrijving te werken. We helpen
elkaar zoveel mogelijk en pakken aan wat er moet
gebeuren. Dat maakt dat ik een zeer gevarieerde
en leuke baan heb. Als salesmanager stuur ik een
team van vertegenwoordigers aan die allemaal een
rayon onder hun hoede hebben. Ik ben hun eerste
aanspreekpunt en heb zelf ook een rayon met
klanten. Daarnaast ben ik verantwoordelijk voor
de vestigingen van Woodfield: inrichting, bezetting,
werkwijze, et cetera. Het behalen van omzet is
een belangrijke factor, natuurlijk. Maar voor ons is
advies geven en service verlenen zeker zo belangrijk.
Het gaat erom dat je een langdurige relatie met je
klanten opbouwt. Vertrouwen: daar gaat het om.

Daarnaast word ik regelmatig ingeschakeld bij de
koersbepaling van Woodfield. Dan gaan we samen
zitten: Jan-Willem, Joffra, Luuk en ik en kijken dan
naar de stand van zaken. Loopt qua verkoop
alles door zoals verwacht, hoe gaat het met de
nieuwe vestigingen en loopt alles nog volgens
planning? Jan-Willem en ik gaan regelmatig de
producten langs om het assortiment up-to-

date te houden. Het gaat erom dat je

assortiment goed is afgestemd op de vraag uit de
markt. Zodat je je klanten kunt bieden wat ze nodig
hebben, volgens de laatste technische stand van
zaken. Dan gebeurt het regelmatig dat er een nieuw
product bijkomt of er eentje afvalt. Daarnaast ben
ik veel bezig met de indeling en inrichting van de
filialen. In mijn vorige baan was ik verantwoordelijk
voor een verfwinkel. In die tijd heb ik veel ervaring
opgedaan met de inrichting van een winkel en de
eisen die daaraan worden gesteld. Van deze kennis
en ervaring maak ik nog dagelijks gebruik.

Ik ben niet iemand die van de daken schreeuwt
wat hij allemaal voor het bedrijf doet. We doen
het werk met zijn allen en dat is voor mij het
allerbelangrijkste. Ik blijf liever low profile en
concentreer me op mijn werk. Daarom pas ik hier
ook zo goed, denk ik.

Het leuke van mijn functie bij Woodfield is dat
ik veel vrijheid heb. Daarnaast bouw je een
persoonlijke band op met je klanten. Dat gaat
soms best ver. Een voorbeeld: naarmate ze je beter
kennen, bestellen klanten steeds makkelijker.
Veel gaat telefonisch, zoals het hoort, maar ik
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krijg ook wel eens een onleesbaar krabbeltje van
de schilders onder mijn neus geduwd, waarvan
ze weten dat ik het kan lezen. Ik kreeg zelfs een
keer een app op zaterdagnacht om drie uur. Ik
reageerde niet. Kreeg ik vervolgens een app met
een vraagteken, ha ha.

Voor de middag kan ik goed 60 telefoontjes
hebben gehad. Soms willen ze dan dat je meteen
langskomt om het probleem op te lossen. Vanwege
de drukte lukt dat niet altijd. Mijn klanten snappen
dat ook wel. Ze weten dat wij er alles aan doen
om ze te helpen. Ze vragen bijvoorbeeld advies
op locatie. Voor het schildersbedrijf betekent dat
een stukje zekerheid. Wij zeggen dan: als jij ons
advies opvolgt en dit product op de juiste manier
aanbrengt, geven wij een garantie af. Zo helpen
wij onze klanten zoveel mogelijk. Mijn stelregel is:
als een klant mij nodig heeft en het is enigszins
mogelijk, dan ga ik erheen.'m

Thomas Wellmans, Weko:

‘DE SNELHEID VAN
LEVEREN IS ONGEKEND.

' De snelheid waarmee ze leveren is
ongekend. Als je vandaag iets bestelt, wordt
het meestal op dezelfde dag nog geleverd.
Gaat er iets fout, dan wordt het meteen
hersteld. Ik heb een leverancier hier in de

buurt zitten. Daar heb ik 20 jaar mijn spullen

gekocht. Maar ja, Woodfield werkt veel
sneller. Dan is de keuze snel gemaakt.’
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DE WOODFIELD
VESTIGINGEN

Alles voor elkaar op de volgende locaties in Nederland.

Voodfield |

2s voor schilder en stucadoor
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WORKWEAR AND
SAFETY UDEN

Woodfield

Alles voor schilder en stucadoor
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45 JAAR EN
DAN...

Woodfield zal altijd in beweging zijn. Wij zijn er namelijk de personen

45 JAAR
VOOR ELKAAR

niet naar om achterover te leunen. We hebben allebei de ambitie om
nog stappen te maken, om Woodfield nog sterker te maken. Zodat wij

u als klant een nog fijner gevoel kunnen geven.

Wij zijn perfectionistisch en streven naar het hoogst haalbare. We
krijgen wel eens de vraag: 'Waar eindigt dit? Hoe groot willen jullie
worden?” Nou, we hoeven niet de grootste te worden, wel de beste
schilders-en stukadoorsgroothandel van Nederland. Eninternationaal
willen graag ons marktaandeel in de Benelux verder vergroten. Dat is

ons doel.

En hoe mooi zou het zijn als wij het ooit weer aan onze zonen kunnen
overdragen. Tenminste, als die interesse er is. Dan laten we ze eerst
ervaringen buiten Woodfield opdoen. Daar zijn wij het beiden over
eens. Voor ons is dat ook een goede leerschool geweest, waar we nog

dagelijks plezier van hebben.

Groet Jan-Willem en Joffra Schaap

Mochten wij iets voor u kunnen betekenen,

dan horen wij dat graag!

Jan-Willem Schaap Joffra Schaap
+31(0)6-53675769 +31(0)6-10903528
jw.schaap@woodfield.nl joffra@woodfield.nl
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