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v.l.n.r.: Peter Vlug, Jan van Dillewijn sr. en Mark de Krosse.

Ontwikkeld met passie:

Van Dillewijn Verpakkingen

De specialist in het ontwerpen, 
produceren en distribueren van 
verpakkingen voor bloemen en 
planten, weet als géén ander 
hoe belangrijk de verpakking is. 
Sinds 1936 creëert Van Dillewijn 
toegevoegde waarde voor menig 
kweker, exporteur, boekette-
rie en grootwinkelbedrijf. Het 
van oorsprong familiebedrijf is 
recentelijk overgenomen door 
Commercieel Directeur Peter 
Vlug, die de aandelen heeft over-
genomen van de familie. De fami-
lie is overigens nog steeds actief 
en nauw betrokken bij het bedrijf 
uit Aalsmeer. Achter de beschei-
den marktleider op het gebied 
van bloemen- en plantenverpak-
kingen, schuilt een professionele 
organisatie met maar liefst 200 
medewerkers.

Kwaliteit en ethiek
Van Dillewijn Verpakkingen is 
inmiddels uitgegroeid tot een inter-
nationale onderneming met ves-
tigingen in diverse landen. “ Het 
is allang niet meer het bedrijf  dat 
goed weet waar Abraham de mos-
terd haalt”, aldus Jan van Dillewijn 
sr. “Er wordt continue gestreefd 
naar het leveren van de beste ver-
pakkingsoplossingen tegen de beste 
prijs”. “ Het bevorderen van de 
verkoop van onze klanten staat bij 
alles wat we doen centraal”, aldus 
Peter Vlug. “Daarom houden we 
nauw contact met de klanten van 
onze klanten en staan kwaliteit en 
ethiek hoog in het vaandel”. Zo 
produceren alle bedrijven die onder 
de Van Dillewijn Group vallen, 
volgens de laatste ISO, ETI en BRC 
vereisten.

Organisatie
De organisatie van Van Dillewijn 
heeft een enorme ontwikke-
ling doorgemaakt. Professionals 
ontwikkelen hier unieke verpak-
kingsoplossingen voor bloemen en 
planten. Klanten verprofessionali-
seren en de prijzen staan continue 
onder druk. Daar spelen ze bij Van 
Dillewijn goed op in: “ We luisteren 
goed naar onze klanten en zijn vaak 
in staat om unieke oplossingen aan 
te dragen. Zo startte we een paar 
jaar terug een fabriek in Kenia 

om in de verpakkingsbehoefte van 
onze daar gevestigde klanten te 
voorzien en startte we recentelijk 
een fabriek in Vietnam om invul-
ling te geven aan de steeds groter 
wordende behoefte naar goedkope 
massa producten.” Aldus Peter. 
“Uiterst efficiënte productiebedrij-
ven, waaronder ook nog een vol-
ledig gerobotiseerde productielijn 
van bloemenemmers. Maar ook de 
trendsetter voor bloemisten Basics 
&Trends en een verkoopkantoor 
in Amerika maken deel uit van de 

Dillewijn Groep”, zegt Mark de 
Krosse die de functie van Algemeen 
Directeur invult. 

Assortiment 
Van Dillewijn levert een breed 
assortiment kwalitatief  hoogwaar-
dige producten als: bedrukte en 
onbedrukte flexibele verpakkingen 
(folie & papier op rol, vellen en hoe-
zen), emmers, transportmaterialen 
zoals karren en dozen, bloemisterij 
artikelen, voeding, glas, bijstekers, 
tassen en andere decoratiemateri-

alen. Naast het brede assortiment 
van standaard producten, maakt 
Van Dillewijn ook talloze klant-
specifieke producten. Voor het ont-
werp van de eigen collectie en tal-
loze klantgerichte producten, heeft 
Van Dillewijn een eigen creatieve 
ontwerpafdeling, waar alle unieke 
verpakkingsoplossingen worden 
ontworpen. De ontwerpen worden 
gemaakt aan de hand van de laatste 
trends en technologische ontwikke-
lingen. Ook het ontwerpen van een 
logo of een compleet supermarkt 
concept behoort tot de mogelijk-
heden. 

Productie en distributie
Door de verschillende eigen (of 
exclusief  voor hun werkende) 
productielocaties waarover Van 
Dillewijn wereldwijd beschikt, kan 
er gemakkelijk worden ingespeeld 
op de individuele behoeften van de 
klant. De productie en distributie 
van alle producten wordt dagelijks 
gecoördineerd vanuit Aalsmeer, 
waar het hoofdkantoor en centraal 
distributie magazijn is gevestigd. 
“Op deze manier zijn we in staat 
om kwaliteit te borgen en onze 
klanten continu producten te leve-
ren tegen zeer concurrerende voor-
waarden.”, aldus Mark.
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Uit de markt vernamen we dat we 
niet om jullie heen kunnen voor 
een interview in deze Hortifair spe-
cial. Zijn jullie echt de markleider 
in verpakkingen voor bloemen en 
planten? Daar reageren we niet 
op. Dat ligt er maar net aan hoe je 
het bekijkt. We zijn een behoorlijk 
grote speler op de markt en winnen 
nog steeds dagelijks terrein. 

Ik hoor ook geruchten dat het 
bedrijf  te koop zou staan? Jan en 
Peter: “Absolute onzin! Pure bor-
relpraat, dit is helemaal niet aan de 
orde”. Peter: “De afgelopen jaren 
ben ik geleidelijk ingetreden als 
mede-eigenaar en in de komende 
maanden zullen we de overdracht 
voltooien. Zodra dit afgerond is 
zal het management ook geleide-
lijk intreden als mede-eigenaar. 
De plannen hiervoor liggen klaar 
om uitgevoerd te worden. Hiermee 
is maar gezegd dat een verkoop 
van het bedrijf  aan buitenstaan-
ders helemaal niet op de agenda 
staat”. Ook Jan blijft gelukkig 
nauw betrokken bij de zaak. Jan: 
“Ik geniet van het leven en van 
mijn werk, dat is daar namelijk een 
belangrijk onderdeel van. Dit werk 
houdt niet op bij de overdracht van 
het bedrijf. Mijn naam staat op de 
gevel en mijn hart en ziel liggen nog 
steeds bij de zaak”. 

Het gaat toch niet zo goed in jullie 
markt? 
Mark: “Wij mogen helemaal niet 
klagen. Het is natuurlijk hard wer-
ken voor weinig in onze branche 
maar de afgelopen jaren zijn zelfs 
beter dan ons lange termijn plan 
verlopen. Dat natuurlijk ook niet 
anders met zo’n geweldig team”. 

Jullie klanten worden steeds groter 
is dat geen bedreiging dan?
Peter: “Klanten worden inderdaad 
steeds groter. Daar spelen wij op 
in. Wij zijn een specialist in het ont-
werpen en produceren en distribue-
ren van verpakkingen. Dat is alles 
wat we doen. Met 200 man! We zijn 
allang geen bedrijf  meer dat alleen 
maar goed weet waar Abraham de 
mosterd haalt. Wij streven con-
tinu naar het leveren van de beste 
verpakkingsoplossingen tegen de 
beste prijs. Op deze wijze kunnen 
onze klanten hun klanten beter 
van dienst zijn. Packaging is our 
Passion! Daarbij onderhouden we 
nauw contact met de klanten van 
onze klanten en staan kwaliteit en 
ethiek hog in het vaandel. Zo zijn 
produceren vrijwel al onze bedrij-
ven volgens de laatste ISO, ETI en 
BRC-vereisten”.

Komt allemaal heel professioneel 
over en lijkt niet meer op vroeger.
Jan:  “Het is al weer decennia gele-
den dat mijn vader het bedrijf  in 
Aalsmeer startte. In 1936 startte hij 
met het verkopen van oude kranten 
om bloemen te beschermen tegen 
de vorst. De ontwikkeling van 
het bedrijf  is hard gegaan. Goed 
opgeleidde mensen. Het bedrijf  is 
inmiddels uitgegroeid tot een  inter-
nationale onderneming met vesti-
gingen in diverse landen. Met een 
hele club mensen ontwikkelen, pro-
duceren en distribueren vandaag 
de dag unieke verpakkingsoplos-
singen voor bloemen en planten. 
We weten precies hoe en waar we 
dat het beste kunnen doen”. Peter: 
“Neemt niet weg dat ook die typi-
sche handelsgeest nog broodnodig 
is. Klanten verprofessionaliseren, 
mensen blijven mensen en prijzen 
staan continu onder druk. Je moet 
je onderscheiden, flexibel zijn en 

Van Dillewijn, staat als een huis

kennis toevoegen: specialiseren. Zo 
is onze dochter Basics & Trends 
een trendsetter voor bloemisten 
en hebben we verschillende uiterst 
efficiënte productiebedrijven. 
Waaronder een volledig geroboti-
seerde productielijn van bloemen-
emmers, Een fabriek in Kenia en 
Vietnam voor bedrukte folie en 
een verkoopkantoor met logistiek 
steunpunt in Amerika”. 

B&T kent iedereen wel ik wist niet 
dat dat ook een onderdeel van 
Dillewijn  was. Mark: “Ja zeker. Bij 
Basics en trends werken ze nauw 
samen met vooraanstaande vorm-
gevers en weten ze alles van kleuren 
en vormen die gaan komen. Daar 
maken wij natuurlijk gebruik van. 
Aan de anderen kant laat Basics 
en Trends vaak weer de import van 
goederen over aan ons. Je moet 
natuurlijk synergie hebben, anders 
heeft zo’n koppeling geen levens-
vatbaarheid”.

En Kenya daar worden toch alleen 
maar rozen gekweekt? Peter: “Een 
grote klant van ons getipt. Hij 
kon lokaal de gewenste kwaliteit 
niet kopen en importeren duurde 
veel te lang en was bovendien zeer 
kostbaar. We zijn met die klant om 
de tafel gegaan met het doel zijn 
probleem op te lossen. En vervol-
gens zijn jullie zelf  bloemen hoezen 
gaan maken? Dat is toch een spe-
cialisme en bovendien niet zonder 
risico om dat uitgerekend nog in 
Kenia te gaan doen ook?” Jan: “Ja 
daar komt die handelsgeest weer 
om de hoek kijken: Je moet denken 
en durven. Met zijn allen zagen we 
de mogelijkheden wel, alleen de 
risico’s waren best wel groot. Ik 
kende iemand in Kenia die ervaring 
had in soortgelijke business, Peter 

bleek in staat een behoorlijke sub-
sidie los te trekken bij economische 
zaken en Mark heeft de zaak rond 
gerekend. Uiteindelijk zijn we daar 
in nauwe samenwerking met die  
klant een productiebedrijf  gestart. 
Iedereen blij!” Peter: “We zitten 
daar op een strategische locatie op 
een steenworp afstand van onze 
klanten. Een enorme verbetering 
van levertijden, incourante voor-
raad en “time to market”. Vanuit 
Aalsmeer wordt de samenwerking 
van de diverse productie locaties 
afgestemd in overleg met grote 
Europese supermarktketens. Op 
deze wijze waarborgen we een uni-
forme verpakking op de winkel-
vloer. Een enorm concurrentievoor-
deel!” Mark: “Al na korte tijd bleek 
dat we de goede weg gekozen had-
den en we hebben daar inmiddels 
een gezonde en sterke onderneming 
staan”. Jan: “Ja en direct doorge-
investeerd om de voorsprong te 
behouden. We hebben een stevige 
positie in de markt verworven en 
die positie bouwen we vervolgens 
verder uit”. Competitive Advantage 
volgens de schoolboeken, volgens 
Peter. Gewoon slim omgaan met 
de omstandigheden volgens Jan. 
Geld verdienen samen met je klant 
volgens Mark. 

v.l.n.r.: Peter Vlug, Mark de Krosse en Jan Van Dillewijn Senior

Vervaardigen van verpakkingen dichtbij de klant in Kenia.


