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De overname strekt verder dan
‘poppetjes en handjes’

DCM kwam bij de overname mee

Hoveniersbedrijf Jutten in Terwolde nam begin 2024 Hoveniersbedrijf Sjef Hagen in Wenum-Wiesel over.
Alle medewerkers en klanten gingen mee naar Jutten, maar ook DCM Nederland kwam door de overname

in beeld. Ruim een jaar later zijn alle partijen goed op elkaar ingespeeld.
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Leon Jutten en Sjef Hagen kwamen elkaar hier

en daar wel eens tegen, maar kenden elkaar ook
weer niet heel goed. Jutten was dus nogal ver-
rast toen Hagen hem belde en na een vriendelijk
gesprekje zei: Ik heb iets moois voor je. Wat zou
je ervoor voelen om mijn bedrijf over te nemen?’
Jutten, glimlachend:‘Die had ik niet zien aanko-
men. Maar ik heb het direct serieus genomen,
ben op zijn bedrijf gaan kijken, heb veel met
hem gepraat en ontdekte dat we veel overeen-
komsten hadden. Het was een gezond, goedlo-
pend bedrijf, maar Sjef zat tegen zijn pensioen
aan en wilde het ergens onderbrengen!

Hagens rechterhand Tonnie Verwoerd was dege-
ne die aan Jutten dacht.’De bedrijven waren

‘Op basis van zo’n
bodemanalyse maak
ik dan een advies.
Het is mooi om een
tuin in een dag of
wat echt op te zien
knappen’

ongeveer even groot en lagen geografisch
gezien best dicht bij elkaar, legt hij uit. ‘Bij ons
lag de nadruk op onderhoud, bij Jutten op aan-
leg. Dat vult elkaar mooi aan. Jutten beaamt dat:
‘We kunnen nu klanten en medewerkers met de
best passende vakkennis nog beter met elkaar
matchen. Dat levert echt maatwerk op; iedereen
doet waar hij of zij goed in is, en samen leveren
we daardoor nog strakker werk!

Kennis, ervaring en contacten

In januari 2024 droeg Hagen zijn bedrijf officieel
aan Jutten over.‘De overname strekt verder dan
“poppetjes en handjes’, aldus Jutten.'We kregen
er zowel klanten als leveranciers van Hagen bij.
De medewerkers brachten natuurlijk hun ken-
nis, ervaring en contacten mee. En zo kwam
DCM in beeld. Wij gebruikten hier verschillende
producten en merken door elkaar heen; er zat
niet echt lijn in. Omdat Tonnie zo enthousiast
was over DCM zijn we er samen eens goed voor
gaan zitten. Accountmanager Marcel Petri van
DCM Nederland kwam langs en nam ons mee
in de wereld van organische en organisch-mine-
rale meststoffen. DCM heeft ook potgronden,
bodemverbeteraars, afdekmaterialen, graszaden
en producten om plantenziekten te voorkomen
dan wel te behandelen. Ik heb wat proeven met
meststoffen gedaan, probeerde verschillende
producten bij klanten uit en merkte al heel snel
de voordelen!

Overal verstand van

Het hoveniersvak is breed en bestaat uit veel
verschillende onderdelen.Van een hovenier
wordt veel verwacht, maar het is bijna onmoge-
lijk om overal evenveel kennis van te hebben,
zegt Marcel Petri.’Daarom is het prettig als je
voor bepaalde onderdelen, zoals bodem en
bemesting, kunt vertrouwen op een gespeciali-
seerde leverancier. Ook bij vragen of problemen
in de tuin staan wij klaar met advies. Het gebruik
van meststoffen wordt nog weleens onderschat.
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Pas als er problemen ontstaan en we die met
onze producten en kennis weten op te lossen,
beseffen mensen hoe belangrijk het is om de
juiste meststoffen te gebruiken. In ons assorti-
ment hebben we veel organische meststoffen
in Minigran-formulering. Die werken tot wel
honderd dagen en bevatten meer dan twintig
verschillende grondstoffen. Dankzij die diversi-
teit en hun fijne structuur kunnen ze optimaal
samenwerken met het bodemleven!

Bodemanalyses

‘lk vind echt dat DCM Nederland met kop en
schouders boven andere leveranciers uitsteekt,
omdat ze bodemanalyses uitvoeren en mee-
denken in het maatwerk voor de klant, vertelt
Verwoerd. ‘Als ergens het gras of de planten niet
willen groeien, als we een tuin gaan aanleggen
of onderhouden, of zelfs van een collega voor
onderhoud overnemen, dan is het raadzaam om
eerst de bodem te onderzoeken! Petri vult aan:
‘Op basis van zo'n bodemanalyse maak ik dan
een advies. Het is mooi om een tuin in een dag
of wat echt op te zien knappen!

‘Er zijn opdrachtgevers waar we een paar keer
per jaar terugkomen voor onderhoud, zegt
Verwoerd.‘Bemesten hoort daar dan ook bij. Bij
andere klanten houdt het contact op als de tuin
is aangelegd. Zij dragen vanaf dat moment zelf
zorg voor bemesting en kunnen de producten
van DCM bij een tuincentrum kopen!

Ruimte

Jutten en Verwoerd zijn heel positief over de
overname. Jutten: ‘Het was natuurlijk best een
beetje spannend, omdat ons team in aantal ver-
dubbelde. Je zoekt zo veel mogelijk van tevoren
uit, maar je leert het door gewoon samen te
doen en te ervaren!

‘Ook voor ons, de acht medewerkers van Hagen,
was het spannend, vervolgt Verwoerd. ‘Als ik
voor mezelf spreek, heb ik echt het gevoel dat
ik de ruimte en het vertrouwen heb gekregen.
Natuurlijk doe ik sommige dingen anders dan
Leon, maar hij laat me. We overleggen veel,
stemmen af, spreken dingen uit; allemaal heel
belangrijk om goed samen te kunnen werken.
En dat Leon ervoor openstond om Marcel te ont-
vangen en vervolgens met DCM in zee te gaan,
zegt natuurlijk alles!
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