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> Bolster Investment Partners

Partner voor  
langetermijn-waardecreatie
Ondanks goede autonome groei, zagen de dga’s van familiebedrijf 
Esschert Design uit Enschede dat versneld uitbreiden en verder  
professionaliseren meer toekomstbestendigheid zou bieden. Van  
alle geselecteerde investeerders sloot alleen de positionering  
van Bolster Investment Partners echt aan. 

Sinds Esschert Design, b2b-groothandel in tuin- en natuurgere-
lateerde producten, in 2018 de samenwerking met Bolster start-
te, kwam de organisatie in een stroomversnelling. Een tweetal 

strategische overnames, versteviging van de tweede managementlaag en 
de implementatie van een nieuw ERP-systeem zijn enkele voorbeelden 
van de stappen die zijn gezet. Aan deze ontwikkelingen én de keuze van 
de broers Arend en Gerard Mosterd, eigenaren Esschert Design, voor 
Bolster Investment Partners gaat een ruim dertigjarige geschiedenis 
vooraf. De start van het familiebedrijf gaat terug naar 1989. Toen begon 
mevrouw Mosterd, moeder van de broers, vanuit de 15e-eeuwse Twentse 
boerderij ‘Het Esschert’ met gedekte tafels op kasteelfairs en richting 
consumenten. In 1993 stapten Arend en Gerard in en startten vanuit 
deze basis een groothandelstak. 

Autonoom en consistent
“Vanaf het begin lieten we eigen producten maken. Onze eerste kleine 
collectie in landelijke stijl met houten producten en keramiek gepro-
duceerd door lokale ambachtsmensen sloeg gelijk aan”, vertelt Arend. 
“Dat viel samen met de opkomst van tuincentra die verbreding van het 
assortiment zochten. Onze stijl in combinatie met goede kwaliteit was 
een schot in de roos.”
Al snel lieten de broers Mosterd producten over de grens produceren. 
In 1994 kwam ook het Verre Oosten en met name China in beeld. “Dat 
gaf een kostenvoordeel waardoor we met grotere klanten, distributeurs 
en andere groothandels zaken konden doen. Dat resulteerde in een eigen 
kantoor in China in 2000, dat inmiddels is gegroeid naar een organisatie 
waar vijftig mensen werken.” 

Tot 2015 groeide Esschert autonoom en consistent. Gerard: “We werk-
ten volledig vanuit onze eigen kennis en ervaring. Voelde iets goed, dan 
gingen we ervoor. En toen kwamen we op het punt dat, wilden we echt 
toekomstproof zijn, onze organisatie substantieel meer omvang moest 
krijgen. Die stap wilden we graag zetten, maar tegelijkertijd realiseerden 
we ons dat er nog meer verantwoordelijkheid op ons af zou komen voor 
zaken als IT, HR en marketing.”
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Het gaat om keuzes maken, stelt algemeen 
directeur Piet Smit van de Noord-Neder-
landse supermarktketen Poiesz. “Als je 

ervoor kiest om je bedrijf klaar te maken voor de 
volgende generatie, laat je een stuk ballast achter je 
en neem je beslissingen vanuit een langetermijnbe-
leid. Zo gaan we er bij het ombouwen van winkels 
niet vanuit dat we een locatie misschien over vijf 
jaar verkopen. We verbouwen omdat we hier de 
komende generatie nog willen ondernemen.”

Diversificatie
Hierbij past diversificatie. Poiesz is niet meer alleen 
een supermarktketen en vastgoedbedrijf. Het om-
vat een transportbedrijf en maaltijdservicebedrijf 
(Van Smaak) dat levensloopbestendig levensmidde-
len aanbiedt. Van Smaak levert 50.000 (grotendeels 
warme) maaltijden per week aan mensen die zelf 
niet meer naar de supermarkt kunnen gaan. Een 
vierde poot is online bestellen. “Multidisciplinair 
denken dus, ook weer om het bedrijf klaar te ma-
ken voor de volgende generatie.”

Poiesz investeert veel in de relatie met klanten, die 
de supermarkten zien als ‘hun’ winkel. Smit: “Ook 
dat moet je consistent doorvoeren binnen alle 
onderdelen van je bedrijfsvoering. Wij kennen onze 
medewerkers, hebben lange dienstverbanden, een 
herkenbare en consistente uitstraling. ‘Iedere dag 
een beetje beter’ is dan ook ons credo.”

Mvo & prijs
De klant wil steeds vaker een goed mvo-beleid. 
Smit stelt dat dit voor Poiesz al lang normaal is. 
“Wij doen al bijna dertig jaar aan reststroomver-
werking. Basale stromen zoals papier en plastic, 
levensmiddelen die verwerkt worden tot veevoer of 
biogas. Dat doen we onder anderen met inmiddels 

zo’n zestig mensen met afstand tot de arbeidsmarkt 
die we zelf in dienst hebben.”

Tegelijk wil de klant een lage prijs. Smit benadrukt 
dat Poiesz een kwaliteitssupermarkt is die bestaat 
bij de gratie van zijn medewerkers. “We zitten net 
onder het niveau van de marktleider en bewegen 
mee met de marktontwikkeling. We worden nooit 
een prijsvechter, maar hanteren een high-low actie-
beleid en ons huismerk ter onderscheid.”

Consistentie
Het belangrijkste voor de komende jaren is 
vasthouden aan consistentie en niet meewaaien 
met nieuwe trends, benadrukt Smit. “Formu-
les die zich daardoor laten leiden verliezen hun 
fundament. Key is om relevant te blijven voor 
de hedendaagse consument én met hem mee te 
groeien, maar dat consistent te doen. Zo blijf je 
toekomstbestendig.” <<<<

Hoe hou je een regionaal familiebedrijf op koers in een markt 
waar klanten eisen stellen aan mvo en de nadruk leggen 
op gemak (zoals online bestellen) en prijs? Door nuchter te 
blijven en een vaste koers te houden die recht doet aan je 
identiteit. “Als je meewaait met alle trends, red je het niet.”

> Poiesz

‘Nuchter en consistent 
op koers blijven’

‘ONS CREDO IS: IEDERE DAG 
EEN BEETJE BETER’

Piet Smit
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Mark van Rijn (midden) met Gerard (l.)  
en Arend Mosterd van Esschert Design

Strategische partner
“We zochten dus een strategische partner 
met ervaring bij familiebedrijven om ons 
te begeleiden bij overnames en de groei 
van onze organisatie”, vervolgt Arend. 
“Daarnaast wilden we werken aan de 
financiële toekomst van onszelf. Ons ver-
mogen zat volledig in het bedrijf.” 
Deze werkwijze creëerde onafhanke-
lijkheid, maar betekende ook weinig 
ervaring met bankfinanciering. Gerard: 
“Alle investeringen deden we vanuit ons 
eigen vermogen en het ging altijd goed. 
Met onze nieuwe groeistrategie stonden 
we voor veel onbekende aspecten. Dus 
ervaring met bankfinancieringen en extra 
bedrijfskundige kennis van investeringen 
en overnames konden we goed gebruiken.”

Groeivraagstuk
Bolster bracht waar Arend en Gerard 
behoefte aan hadden. De andere vijftien 
investeringspartijen waarmee gesproken 
is, waren kundig, maar zaten veelal op 
de lijn van ‘meerderheidsbelang’ en een 

‘exithorizon’. En dat was nou net niet  
de bedoeling. 
Bolster is wél een langetermijninvesteer-
der én gespecialiseerd in minderheids-
belangen. Het ondersteunt sinds 1982 
Nederlandse ondernemingen met name 
in de maakindustrie, dienstverlening en 
handel. Bijna alle ondernemingen waarin 
wordt geïnvesteerd vallen in de categorie 
dga of familiebedrijf. “Organisaties die 
een volgende stap gaan maken, hebben 
vaak kwaliteiten nodig die ze tot dan toe 
niet nodig hadden. Wij ondersteunen waar 
nodig en hebben geen enkele behoefte 
aan een vaste plek aan de directietafel. We 
zijn vooral partner bij groeivraagstukken”, 
vertelt Mark van Rijn, Partner bij Bolster. 
“Maar het gaat ook om de persoonlijke 
klik die je met elkaar moet hebben.”

Vooruitkijken
Bij Bolster waren ze onder de indruk van 
de systematische manier waarop de collec-
tie van Esschert Design tot stand kwam. 
“Het is een modemerk met een volledig 
in eigen beheer ontwikkelde collectie. Om 
dat goed te positioneren zonder de eigen 
productie in huis te halen, heb je veel 
kennis en knowhow nodig. Hier kwamen 
zo veel capaciteiten bij elkaar en het zat 
zo goed en congruent in elkaar, dat wij er 
heel enthousiast van werden en een 50% 
aandelenbelang van de familie Mosterd 
overnamen.”

Gedurende het transactieproces diende 
zich al een praktijkcase aan: overname 
van het Deense Garden life. Het beteken-
de een razendsnelle kennismaking met 
elkaar. In 2019 volgde de overname van 
de Nederlandse branchegenoot Nnice en 
effectueerden ze vanaf dat moment andere 
bedrijfsmatige aspecten. “We kijken alweer 
vooruit. Voorlopig blijven we met veel 
plezier samenwerken aan de toekomst”, 
aldus Arend. <<<< DEEL  ONL INE

‘BOLSTER ONDERSTEUNT WAAR NODIG, 
ZONDER BEHOEFTE AAN EEN VASTE PLEK 
AAN DE DIRECTIETAFEL’
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