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INTERVIEW

»Als mens typeren? Als mens? Sjonge, wat
een vrouwenvraag zeg!” Jeroen Hermans bul-
dert van het lachen als antwoord op de vraag.
Waarop Simon zegt: ,,Zal ik even weggaan,
dan kun je vrij praten” Hermans en Sants zijn
een soort van ‘Sjors & Sjimmie. Avontuurlijke,
humorvolle vrienden sinds de middelbare
school, en sinds tien jaar elkaar perfect aan-
vullend als compagnons bij JASNO Shutters
in Eersel.

Succes is geen toeval’, zeiden jullie vorig
jaar als winnaars van de BOV-prijs. De
lezers van FRITS willen vast weten wat
het dan wel is.

Jeroen: ,Dat is een grote-mond-uitspraak. Ik
moest natuurlijk wel een statement maken.
Maar ik denk dat wij duidelijk zijn, ook naar
onze dealers. Jasno is Pools voor helder, licht,
duidelijk. Dat past bij ons. En consequent zijn
we ook. Bovendien durven we grote go-no go-
beslissingen te nemen. In 2005 deden we een
investering van een paar ton binnen een jaar
teniet. We zochten in 2004 meer productie-
capaciteit. We huurden in Polen een ruimte,
kochten machines en namen mensen aan.
Grootse opening met toeters en bellen, en de
burgemeester. Binnen een jaar vonden we een
bedrijf in China dat complete shutters leverde,
en waar we nog steeds zaken mee doen. We
besloten in Polen alles los te laten, en voor
China te kiezen. Daardoor konden we als be-
drijf veel sneller groeien. In die periode kozen
we ook voor een dealernetwerk. Ook zon
juiste beslissing”

Simon: ,,In 2008 deden we weer zoiets derge-
lijks. We hadden net het buurpand gekocht en
wilden het stuk tussen de twee panden dicht-
bouwen. Architect aangetrokken, tekeningen
klaar, leges betaald, personeel en buren inge-
licht, interieur uitgezocht en de bank stond te
popelen om ons geld uit te lenen. Toen kwam
crisis nr. 27, en besloten we het niet te doen?”
Jeroen: ,Anderen zouden dat als een afgang
voelen, maar dat interesseert ons niets. Wat
ons wel interesseert, is een bank die hier te-
genover je aan tafel komt zitten om en zich
overal mee gaat bemoeien. Want dat doen ze.
Dat staat allemaal in de kleine lettertjes. Simon
vroeg een keer: ‘Wie gaan jullie dan sturen?
Een man of een mooie vrouw?” ‘Hoezo, vroeg
die man van de bank. ‘Nou hier staat dat jul-
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lie hier iemand neerzetten als het allemaal niet
meer zo lekker loopt. Maar nee, dat bedoelden
ze zo niet. De grappenmakers, dan moeten ze
het er zo ook niet neerzetten” Simon: ,We zijn
een stuk wijzer geworden. Banken vragen ook
snel verpanding van bijvoorbeeld je inventa-
ris. Ik heb laten opnemen dat die verpanding
gestaffeld is. Als wij X hebben afgelost, vervalt
verpanding Y. Anders laten ze die verpanding
tot aan de laatste euro staan.”

Jeroen: ,Verder is het is allemaal geen rocket-
science. We screenen ons personeel voor aan-
name door ze een aantal testen te laten doen.
Onder andere een IQ-test, en een persoon-
lijkheidsanalyse. Dat is bovengemiddeld suc-
cesvol. En verder: afspraak is afspraak, dat is
een mantra dat we er bij het personeel inram-
men. Ik blijf zenuwachtig worden als ik een
papiertje zie liggen waar al twee dagen niet op
gereageerd is. We presenteren onze producten
goed, geven uitleg en zijn eerlijk. Waar komen
deze shutters vandaan? Uit China en ze zijn
van topkwaliteit! We hebben in negen jaar za-
kendoen met deze leverancier nog nooit een
pakket-manco gehad. Dat is heel knap als je
iedere week een container vol producten ont-
vangt. Dat is perfectie”

Ondernemerskwaliteiten

Jeroen startte het bedrijf in 2000. Als kind uit
een ondernemersgezin zat het ondernemen
in zijn DNA. Hij maakte op de middelbare
school barbeque’s en verkocht t-shirts op de
tennisclub. Studeren zag hij eigenlijk hele-
maal niet zo zitten, maar hij belandde uitein-
delijk toch op de faculteit Economie van de
Universiteit in Tilburg. Daarna zeven jaar bij
Steenkist Rooijmans. ,,Maar ik wilde onderne-
mer zijn, geen poppetje van aandeelhouders.
Bovendien krijg ik van het woordje ‘moeten’
vlekken in mijn nek. Nou ja, zo erg is het niet,
maar ik wil graag zelf aan de touwtjes trekken
en bepalen waar ik tevreden mee ben. Boven-
dien ben ik eigenwijs, ongeduldig en niet altijd
even politiek correct”

Met deze uitstekende ondernemerskwaliteiten
in zijn achterzak nam hij ontslag. ,,Ik had net
een huis gekocht, en twee kleine kindjes. Dat
was best spannend, want we moesten toch de
hypotheek betalen. Maar mijn vrouw stond er
vierkant achter, ondanks dat ik duidelijk uit-
sprak dat er de volgende drie jaar niet meer
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JEROEN HERMANS

uit eten gegaan werd, we de vakanties konden
vergeten en mijn leaseauto ingeruild werd
voor een oude, lelijke Renault Kangoo”

Hermans startte als agent/intermediair tussen
Poolse bedrijven en Nederlandse afnemers.
»Als iemand bijvoorbeeld metalen stoelpoten
nodig had, liet ik die in Polen maken. Ik kwam
voornamelijk aan mijn klanten via koude ac-
quisitie. Dat werkt nog steeds. Maar het bleef
moeizaam, want ik moest het wiel steeds op-
nieuw uitvinden. Op een dag sprak ik met
mijn zus over de shutters die ze voor haar huis
wilde bestellen. Dat viel nog niet mee. Toen
ik dat product zag, was het love at first sight.
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Ik vond in Polen een bedrijf dat kozijnen en
deuren maakte met mensen met een arbeids-
handicap. Bovendien kreeg ik van een collega
van mijn vader een oude machine om latjes te
profileren. Die stond nog bij hem in de schuur
in de hoek achter een paar pallets. Dat bleek
een top of de bill machine te zijn. Oud, maar
prachtig. Geruild tegen een fles wodka, en ik
ben letterlijk achter die vrachtwagen naar po-
len aangereden alsof het een bak eieren was.
Dat was een jongensdroom. Mijn vader zei
eerder: ‘Koop zon ding, ik leen je wel geld.
Maar dat wilde ik niet” Simon: ,,Echte VVD-
mentaliteit. Eerst geld verdienen, dan pas uit-
geven”

In 2002 hield Jeroen de eerste zelfgeprodu-
ceerde shutter in zijn hand. Hoewel. Hij reed
op donderdag naar Polen om de eerste op te
halen. (,,Dat voelde alsof ik mijn geadopteerde
kindje kwam ophalen”) Hij arriveerde op vrij-
dag om acht uur s ochtends bij de fabriek, en
keerde onmiddellijk weer terug om ze op tijd
op te kunnen hangen in het Beursgebouw in
Eindhoven. ,Er waren een paar shutters die
het niet zo goed deden. Dus ging ik tijdens
de beurs breed voor die panelen staan en liet
de anderen zien die wel oké waren. Die dag
schreef ik mijn eerste orders”

Hermans ging adverteren en bezocht de
Woonbeurs in Amsterdam. Het werd steeds
drukker en hij moest bijna ‘nee’ gaan verko-
pen. ,Een neef van mijn vrouw zat op de meu-
belvakschool en ging de shutters bij de klanten
monteren. Simon was toen ook al in beeld. We
hadden al eens gepraat over samenwerken. Ik
weet precies waar mijn sterkten en zwaktes
liggen en zag in Simon een mooie aanvulling
op mijn kwaliteiten.”

Simon en Jeroen gingen naar dezelfde mid-
delbare school, zaten in dezelfde vrienden-
groep en tennisten bij dezelfde club. Simon
studeerde eerst bedrijfskunde op het hbo in
Eindhoven en aansluitend nog een periode op
de universiteit in Groningen.

Vervolgens verkocht hij medische apparatuur
aan dierenartsen, en belandde daarna bij Atos
Origin. Daar leidde hij een soort onderne-
ming binnen de organisatie. Op een gegeven
moment stapte hij over naar Nokia. Na een
paar jaar meldde zijn baas dat zijn (logistieke)
functie verplaatst werd naar Finland. ,Jeroen
en ik sparden toen al regelmatig onder het
genot van een glas bier” Jeroen: ,Soms ook
met koffie hoor” Simon: ,Ik knutselde een
website voor hem in elkaar, en ging wel eens
mee naar spannende afspraken omdat twee
meer horen — en weten — dan één. Maar Jeroen
werkte soms zes, zeven dagen in de week; er
moest wat gebeuren. Hij had soms moeilijke
gesprekken, en dan besloten we met z'n twee-
en te gaan; de een luisteren, de ander praten.
Alles was nieuw en spannend. Dat was eind
2003. Toen spraken we de wens uit om samen
te gaan werken. Ik had wat geld meegekregen
omdat ik niet naar Finland wilde verhuizen,
en zag de samenwerking met Jeroen wel zit-
ten.” Jeroen: ,ledereen raadde het af. We zou-
den ruzie krijgen en meer van die negatieve

scenario’s. We schakelden een bureau in waar
we onszelf lieten testen. Onze profielen bleken
bijzonder complementair aan elkaar te zijn.”

Jeroen: ,,Nee, toen wij samen gingen werken,
was snel duidelijk hoe we dat gingen doen. Je
kunt een bedrijf niet samen leiden als de een
51 procent en de ander 49 procent van de aan-
delen heeft. Dat hebben we fifty-fifty gedaan.
Wel met een proefperiode van drie jaar. Als
het binnen die termijn hommeles zou zijn
geweest, zou het bedrijf automatisch bij mij
zijn teruggekomen. Dat waren een soort van
huwelijkse voorwaarden. Maar we hebben in
tien jaar nog nooit een schaakmat-situatie ge-
had. We hebben wel een overeenkomst dat een

mediator ons helpt als het ooit zover komt”

Jeroen: ,We hebben net een nieuw product
toegevoegd: folds (vouwgordijnen). Eind-
hovens design. Daar staan we ook mee op de
Dutch Design Week. Verder zitten er nog een
paar nieuwe producten in de pijplijn om onze
merknaam nog wat meer te laden. We hebben
als doel om naast Luxaflex de tweede merk-
naam te zijn die in het hoofd schiet als mensen
aan raamdecoratie denken. En als we verder
groeien, doen we het al supergoed. We hebben
niet de ambitie om naar Dubai of Moskou te
gaan. En China is veel te ver weg. Daar moet
je zin in hebben.

»Simon is heel goed in het automatiseren van
processen. Daarnaast weet hij ook commerci-
eel heel goed hoe de hazen lopen. Bovendien
is het fijn om samen de personeelszaken (van
21 medewerkers) te kunnen doen. Als ik mijn
geduld verlies, is hij rustig en andersom”

Jeroen buldert van het lachen. Om met pret-
ogen te vervolgen: ,Sjonge, wat een vrou-
wenvraag zeg. Nou ja, hij is analytisch en vrij
geduldig” Simon: ,,Zal ik even weggaan, dan
kun je vrij praten. Maar geduldig? Dat hangt
van de situatie af. Soms heb jij geen geduld,
maar ik wel. Het ligt er ook aan hoe je gesla-
pen hebt, en of je gedoe thuis hebt”

Simon: ,Jeroen is diplomatieker dan ik. En
als hij neigt dat niet meer te zijn, dan zie ik

dat meteen aan zijn gezicht. Dat vertrekt dan
als een vulkaan die op uitbarsten staat. Hij is
overigens ook commercieel veel beter dan ik.
Dankzij hem hebben we zon prachtig dealer-
netwerk?”

Simon: ,Dat heeft vooral te maken met het
hebben van dezelfde normen en waarden. Hoe
je in het leven staat, is meestal de lijm tussen
twee mensen. Dan kun je verder heel verschil-
lend zijn”” Jeroen: ,,Mooi gezegd. Daar heb ik
z0 nooit over nagedacht. Soms toch zinvol
zon vrouwenvraag”
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