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\ Gabi Ouwerkerk

'Vastgoed opschudden met mensen van buiten’

Wie bij vastgoedtechbedrijf
Healthy Workers solliciteert,
hoeft geen jarenlange ervaring in
de sector mee te brengen. Ster-
ker nog: een frisse blik van buiten
is volgens mede-eigenaar Jonatan
Roose juist hard nodig om een
vastgeroeste markt in
beweging te krijgen.

Healthy Workers
levert software en
diensten die het bin-
nenklimaat en ener-
gieverbruik in gebou-
wen verbeteren. ,,Over
het binnenklimaat zijn
veel klachten”, aldus Roo-
se. ,Maar er verandert wei-

RAKE

raad

vanuit de sector te horen dat dit
niet mogelijk was, omdat elk ge-
bouw anders is. ,0m de gebouw-
eigenaar te overtuigen, moet je
het niet alleen technisch uitleg-
gen, maar ook vertalen naar wat
het betekent voor comfort, klach-
ten en uiteindelijk rende-
ment”, aldus Roose.

Als voorbeeld noemt
hij de vervanging van
een luchtbehandelings-
kast, die zorgt voor
ventilatie in een ge-
bouw. Een installateur

kan goed uitleggen waar-
om zo'n installatie vervan-
gen moet worden, maar die

projectmanagers in die de ver-
taalslag kunnen maken. ,Veel van
onze mensen komen uit de hore-
ca, die hebben een paar belangrij-
ke dingen geleerd. Klant-gefocust,

hard werken, altijd zelf nadenken
voordat je hulp nodig hebt.”

Nieuwe medewerkers krijgen
wel een intensief inwerktraject
waarin ze de basis van vastgoed
en techniek leren. Maar ze hoe-
ven uitdrukkelijk niet alles te we-
ten. ,Je mag eerlijk tegen je klant
zeggen: dit weet ik niet, maar ik
zoek het wel voor je uit.”

Die aanpak draagt volgens Roo-
se bij aan de groei van het bedrijf,
dat de afgelopen vier jaar jaarlijks
met 100 procent groeide en in-
middels dertig medewerkers telt.

Gabi Ouwerkerk

Dit is een verhaal uit de rubriek 'Rake

nig, omdat iedereen met dezelfde

oplossingen blijft komen.”

Toen het bedrijf software wilde
bouwen die in verschillende ge-
bouwen toepasbaar is, kreeg het

technische uitleg landt volgens
Roose niet altijd bij vastgoedeige-
naren die vaak ,meer bankiers
dan vastgoedmannen zijn."”
Healthy Workers zet daarom

Raad’, waarin ondernemers hun best
gegeven advies delen. Ook een goed
advies gekregen, dat je wilt delen? Mail
je verhaal met naam en telefoonnum-
mer naar: ondernemen@dft.nl

Klant geen nummer hier

ij meubelma-

kerij De Stoof

worden al bij-
na 45 jaar meubels
gemaakt voor parti-
culieren. Lotte (38)
en Wouter (37) Tie-
lemans namen het
bedrijf in 2022 over
van hun ouders
Frans en Mieke.

door Sophie Zimmerman

Wat in 1982 begon als een
eenmanstimmerbedrijf van
Frans, groeide uit tot een
onderneming die complete
interieurs verzorgt. Mieke
sloot zich al snel aan en
opende een showroom.

o1k denk dat er in de kern
niet veel veranderd is”, zegt
Lotte. ,Klanten zijn bij ons
nog steeds namen en geen
nummers. Mensen zijn ge-
wend om alles online te be-
stellen, maar dat kan bij ons
niet. We hebben altijd per-
soonlijk contact om alle
wensen te bespreken.”

Het opbouwen van een
persoonlijke band met klan-
ten keken Wouter en Lotte
van hun ouders af. ,Door die
werkwijze onderscheiden
we ons van de concurren-
tie.” Lachend: ,We horen
regelmatig van klanten dat

ze het jammer vinden dat de
meubels klaar zijn, omdat
ze het zo'n fijn proces von-
den.”

Moeder Mieke (65) ziet
met plezier dat de kinderen
van oude klanten nu klant
worden bij haar eigen kin-
deren: ,Klanttevredenheid
is cruciaal. We zijn groten-
deels afhankelijk van mond-
tot-mondreclame.” Al is dat
wel veranderd ten opzichte

GENERATIE\//ISSEL

van vroeger: ,Sociale media
vormen tegenwoordig ook
goede reclame”, stelt ze.
,Het is als ondernemer ook
heel leuk dat je nu kunt le-
zen wat mensen van je pro-
ducten vinden.”

Die sociale media zijn een
voorbeeld van zaken die an-
ders gaan sinds er een nieu-
we generatie aan boord is,
,maar we hebben niet alles
omgegooid toen we het
overnamen”, stelt Lotte.

Maatwerk

Toch is er wel veel veran-
derd sinds zijn vader als
zelfstandige meubelmaker
begon, benadrukt Wouter.
»,Mijn vader maakte echt
vooral losse meubels, maar
tegenwoordig willen veel
mensen het grotere maat-

Frans en Wouter Tielemans aan
het werk in de meubelmakerij.

werk, zoals wandkasten en
kasten en suite. Ik ben veel
onderweg naar klanten om
in te meten; dat deed mijn
vader vroeger bijna nooit.”
»,Wij werkten veel met
massief hout”,
zegt  Mieke.
,Frans maakte

Online

Lotte en Wouter Tielemans
namen in 2022 de meubelmake-
rij over van hun ouders Mieke
en Frans.
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een lamp.” In de showroom
verkoopt de familie daarom
ook meubels, lampen en ta-
pijten van andere merken.

Hoewel Wouter voorheen
ook werkte als meubelma-
ker, is hij nog weinig in de
werkplaats te vinden sinds
hij en zijn zus de zaak over-
namen. ,Ik leid de meubel-
makerij nu vooral vanachter
mijn bureau”, lacht hij. ,En
ik ga nog vaak naar klanten
toe om in te meten.” Lotte
regelt ’eigenlijk alles daar-
naast’, vertelt ze. ,Van de
agenda, tot de showroom en
het personeel.”

Familiebedrijf

Die rolverdeling is vanzelf
Z0 ontstaan, vertelt Lotte.
»Ik weet echt weinig van
meubels maken”, lacht ze.
»,Maar ik heb13jaarin de ho-
tellerie gewerkt en de ken-
nis die ik daar heb opge-
daan, kan ik goed gebruiken
in mijn contact met onze
klanten en medewerkers.”

Moeder Mieke ziet dat
haar kinde-
ren op hun
plek zijn in

dressoirs, tv- de zaak.
meubels en ta- b l l JHet  was
fels.  Tegen- eSte en, nooit  ons
woordig wordt plan om de
er vooral zaak over te

spaanplaat ge-
bruikt en bou-
wen de kinde-
ren en hun
team hele keukens in.” Ze
vindt die ontwikkeling lo-
gisch: ,Ze kijken goed om
zich heen en bewegen mee
met de tijd.”

Klanten willen tegen-
woordig niet alleen een
meubel, maar advies over
hun hele interieur, vult Lot-
te aan. ,,Ze komen voor het
totaalplaatje. Bij een op
maat gemaakte tafel willen
ze ook passende stoelen en

dat kan bij
ons niet’

dragen aan
onze kinde-
ren. We
hebben echt
keihard gewerkt altijd, dus
toen Wouter stopte met zijn
opleiding en zei dat hij bij
ons wilde werken, schrok-
ken we wel even. Maar het
bleek al snel de juiste stap te
zijn.” En toen Lotte de fami-
liezaak kwam ondersteu-
nen tijdens de coronaperio-
de en besloot te blijven, viel
alles samen. ,Het klikt. En
dat maakt ons als ouders na-
tuurlijk heel trots.”

VRAAG & ANTWOORE

Wat =zijn de
innovaliefsle
secloren?

Als ondernemer pro-
beer ik vooruit te kij-
ken. Welke sectoren
zijn het meest innova-
tief en waar liggen de
grootste kansen?

Is je iemand twee
Ajaar geleden had

gevraagd welke
sectoren het meest
innovatief waren, was
het antwoord waar-
schijnlijk weinig verras-
send geweest: tech,
fintech en misschien
klimaat. En ja, die sec-
toren doen het nog
steeds goed.

Maar de lijst van 2026
is veel verrassender. De
grootste verrassing is
defensietechnologie.
Wereldwijd haalden
defensie-gerelateerde
start-ups in 2025 bijna
50 miljard dollar op.
Dat is geen niche meer,
maar een industrie die
hard op stoom komt.

Robotica groeit min-
stens zo snel. De finan-
ciering steeg vorig jaar
met 70 procent. Niet
voor de vriendelijke,
wat stuntelige robots
van vroeger, maar voor
fysieke Al-systemen die
fabrieken, logistiek en
zorg veranderen.

In de gezondheids-
zorg gebeurt net zo iets.
Die sector investeerde
in 2025 meer dan 2
miljard dollar in verti-
cale Al-toepassingen.
Denk aan gepersonali-
seerde medicijnen,
vroegdiagnostiek en
biotech. De combinatie
van data en biologie
zorgt dat producten
sneller ontstaan.

Wat zegt dit over
ondernemen? Vooral
dat de interessantste
kansen niet altijd liggen
waar iedereen al naar
kijkt. De zogenaamd
saaie sectoren - zorg,
logistiek, industrie -
veranderen ineens in de
spannendste plekken
voor innovatie, omdat
de technologie eindelijk
goed genoeg is om er
écht iets te veranderen.

De ondernemers die
daar al jaren zitten,
hebben nu een voor-
sprong die ze misschien
zelf nog maar half be-
seffen. Zij kennen de
problemen en de pro-
cessen. Die ervaring
verandert nu in een
duidelijke voorsprong.

Jamy Goewie is partner bij
Shaping Impact Group.
Ook een vraag? Mail naar:
ondernemen@dft.nl.



