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al een ceuw
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Nederland

Een van de rechtsvoorgangers van Euretco,

te weten N.V. Manufacturiers Vereeniging
Nederland, werd een eeuw geleden opgericht.
We zijn alive and kicking en doen nog steeds
waar onze rechtsvoorganger een eeuw geleden
mee begonnen is: het ontzorgen en versterken
van zelfstandig ondernemers. Eind augustus
hebben we hier intern bij stilgestaan.

Enkele oud-directieleden waren erbij en dat geeft aan dat ze nog
steeds een band voelen met Euretco of met een van haar rechts-
voorgangers. Want er zijn tal van fusies en overnames geweest
voordat in 1991 Euretco gevormd werd, destijds uit een fusie van
Samen Sterk en Nederland. Hoeveel er ook veranderd is in al die
jaren, steeds gebleven is de inzet voor en betrokkenheid bij het
wel en wee van zelfstandig ondernemers. Dat is en blijft onze
focus en is dat ook van onze nieuwe eigenaar EK/servicegroup,
zelf goed voor meer dan negentig jaar historie en niet te vergeten
met dezelfde enorme passie en gedrevenheid voor retail. Het zit in
ons DNA, zoals de detailhandel in het DNA zit van ‘onze’
ondernemers wier geschiedenis vaak ook lang is, niet zelden nog

langer dan die van Euretco.

De detailhandel is en blijft een lastig maar tegelijkertijd heel mooi
en uitdagend vakgebied. Geen dag is hetzelfde, het weer gooit
roet in het eten of helpt juist, klanten keren terug omdat ze zo
goed geholpen worden, beurzen en shows bieden inspiratie, en
sparren met specialisten uit Hoevelaken of elders levert nieuwe

inzichten op om het nég beter of anders te doen.

In dit nummer laten we onder andere zien hoe de ontwikkeling

binnen de verschillende branches op online-gebied verloopt.

Duidelijjk is dat steeds meer consumenten zich thuis of onderweg

via internet oriénteren op het winkelaanbod. Door een goede
website kun je er als ondernemer voor zorgen bij de bovenste hits

te zitten en de grootste kans te maken op een winkelbezoek.

Internet is dan vooral een trafficverhogend middel, al zien we ook

de webshopverkopen fors toenemen.

Tot slot wil ik nogmaals uw aandacht vragen voor de ontwikke-
ling naar een Europese codperatie, waarop ik elders in dit
nummer terugkom. We hebben uw steun hard nodig om van
Euretco een organisatie van, voor en door ondernemers te maken.
Doe mee en investeer in bedrijfsaandelen. Of, nog beter: we
hopen dat u wilt laten zien dat u de codperatieve ambitie onder-

steunt!

Harry Bruijniks, CEO Euretco
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Een gesprek met Steve Evers, COQO Euretco, over de bouw van een Europees Fashion-huis.

Onlangs heeft Steve Evers in het kader van de integratie van Euretco en

EK/servicegroup de leidende rol geaccepteerd voor de bouw van de

Europese Fashion unit. Evers blijft daarnaast verantwoordelijk voor

Euretco’s formulehuis (inclusief alle sport- en DHZ-activiteiten). Sindsdien

wordt met een projectteam, dat bestaat uit Duitse en Nederlandse

collega’s, hard gewerkt aan een nieuwe Europese strategie voor Euretco

Fashion en Euretco Label Company (ELC). Dit geschiedt onder de

werknaam “Euretco Fashion Europe”.

Er is veel over te zeggen, maar onderaan de
streep gaat het erom dat zelfstandig
ondernemers via professioneel maatwerk
geserviced worden om de concurrentieslag
nog beter aan te kunnen gaan en om hun
bestaansrecht en levensvatbaarheid op de
lange termijn veilig te stellen. Volgens
Evers is het jammer dat de grote online
gigant Alibaba al gebruik maakt van een
slogan die ons wellicht nog beter zou pas-
sen: “We help the small guys compete with
the big guys”. Dit is namelijk precies wat

wij doen en van ons ge€ist mag worden.”

Euretco Fashion heeft een sterke positie op
de Nederlandse markt. “We werken in

EK-verband aan een Europees codperatief

retailplatform voor zelfstandig onderne-
mers in non-food retail en willen dat graag
naar meerdere landen uitrollen,” aldus
Evers. Dit proces wordt geleid vanuit
Hoevelaken, waarmee het Europese
hoofdkantoor voor Fashion in Nederland

een feit is.

“Om hieraan handen en voeten te geven,
ontwikkelen we een korte en lange
termijnstrategie, die we in december dit jaar
klaar verwachten te hebben en vanaf januari
2017 praktisch gaan implementeren”.

De Fashionmarkt in Europa staat al jaren
onder druk en de inzet van Euretco is om
met een nieuwe impuls zelfstandig onder-

nemers te helpen om hun omzetvolume,

Om te komen tot een strategie voor Euretco Fashion Europe is een

stappenplan ontwikkeld:

1. In kaart brengen van de verschillende focusmarkten.
2. In kaart brengen van de business- en verdienmodellen van de

belangrijkste Europese concurrenten.

3. Rationalisatie en optimalisatie van Euretco’s private label- en
merkenstrategie, ook op het gebied van supply chain management.

4. Verder investeren in onze kerncompetenties.

5. Ontwikkelen van een competentiestrategie en een geoptimaliseerd

verdienmodel voor ondernemers.

6. Opzetten van een business case en implementeren van een actieplan.
Dit laatste moet in december dit jaar klaar zijn.
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marges en omloopsnelheden binnen die

uitdagende omgeving te vergroten. “Ik kan
alvast verklappen dat onze strategie de
komende jaren geént zal worden op een
aantal concrete speerpunten. De belangrijk-
ste strategische prioriteiten zijn “customer
journey” en “category management” in
combinatie met professionele ondersteu-
ning op het gebied van “state of the art”
business intelligence. Het verzamelen van
relevante data doen we al langer en is
uiteraard heel belangrijk, maar de vertaling
van deze informatie in product-, service- en
marktcombinaties die daadwerkelijk tot
betere resultaten bij onze klanten leiden, is
nog belangrijker. We willen bijvoorbeeld
veel meer weten over consumentengedrag,
nu en in de toekomst. Je kunt scoren bij de
consument als je aan de ene kant jouw
winkelomgeving in de volle omvang
versterkt, terwijl je anderzijds overtuigend
jouw meerwaarde aantoont richting (merk)
leveranciers en andere zakenpartners.
Daarnaast zul je ook op multichannel-
gebied stappen moeten blijven maken met
elkaar. De kennis, kunde en ervaring die
wij de afgelopen jaren bij Euretco hebben
opgebouwd ten aanzien van “business to
consumer” management, gaat ons daarbij
helpen. Hoe dan ook, verdere krachtenbun-
deling is noodzakelijk om te kunnen

groeien,” stelt Evers.



YOUNG NETWORK
—URETCO VAN START

Bij EK is het al 25 jaar een vast begrip: Young Network, een

onafhankelijk en internationaal netwerk van jonge ondernemers

(ca. 30-45 jaar) en bedrijffsopvolgers. “Wij gaan in november

met een eerste bijeenkomst van start,” vertellen Emiel Poeisz en

Barbara van Amerongen. “Young Network richt zich op jonge,

inspirerende ondernemers uit alle branches die binnen Euretco

vertegenwoordigd zijn.”

Binnen Young Network wordt het nuttige
met het aangename verenigd. “We willen
kennis en ervaringen delen met elkaar en
ook regelmatig aansprekende professionals
uitnodigen die hun visie op bepaalde
thema’s geven. Denk aan juridische zaken,
ontwikkelingen met betrekking tot
digitalisering en tal van andere gebieden
die voor ondernemers interessant kunnen
zijn. Dit faciliteren we vanuit Euretco.
Ook leveranciersbezoeken staan op het
programma, want het is boeiend om over
de grenzen van je eigen branche heen te
kijken. Daarnaast is er vanzelfsprekend
volop ruimte voor gezelligheid en netwer-

ken met elkaar.”

Begin oktober vond in Duitsland het laatste
event plaats, met een belangrijke sponso-
ringbijdrage van ELO, leverancier van
pannen. Vanwege deze bijdrage waren er
luxe maaltijden, een sportief middagpro-
gramma en een workshop en presentatie
over de producten van ELO. Deelnemers

hebben de bijdrage van deze leverancier

zeer op prijs gesteld. Tijdens het weekeinde
is vanuit Nederland een nieuw internatio-
naal Young Network-logo gepresenteerd,
dat met enthousiasme is aangenomen door
de Duitse collega’s en voortaan door

iedereen zal worden gebruikt.

NETWERK

“Het is écht een mooi netwerk, met
ondernemers die elkaar beter leren kennen.
Velen moeten er toch tijd in investeren
maar vinden dat geen probleem, mits de
dagen interessant en leerzaam zijn.

Ze vinden zichzelf ook wel een beetje
speciaal dat ze in deze groep zitten, omdat
het toch een selectief clubje ondernemers
is. Een van hen zei tegen ons: “Tk verheug
me elke keer weer op deze bijeenkomsten,
omdat ik dan weer kan bijpraten met mijn
collega’s over allerlei lopende zaken. De
combinatie van netwerken, iets leren van
elkaar en een fun element maken het altijd
tot een geslaagd event.” Dat is precies wat
we voor ogen hebben met elkaar,” aldus

Emiel Poeisz en Barbara van Amerongen.

MEER INFORMATIE OVER
YOUNG NETWORK?

Neem dan contact op met Emiel Poeisz
(e.poeisz@euretco.com) of Barbara van
Amerongen (b.vanamerongen@euretco.

com).

focus on the future

Profiel Young Network
Young Network bestaat uit toekomst-

gerichte ondernemers die inzien dat

samenwerken en kennis delen belangrijk

is. Er worden jaarlijks twee tot drie
activiteiten georganiseerd. Bijeenkom-

sten zullen meestal in de weekends

plaatsvinden, met een hotelovernachting.

De activiteiten van Young Management

worden via een nieuwsbrief gecommuni-

ceerd. Voor deelname aan het netwerk
wordt een jaarlijkse bijdrage van 200

euro p.p. gevraagd.

YOUNGNETWORK
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Omnichannel-

Digitale ontwikkelingen gaan razendsnel en vormen
een steeds groter onderdeel van de customer
journey. Het gaat veel verder dan het openen van
de deuren van de winkel of de virtuele omgeving
van een webshop. We zijin allen dagelijks bezig

met één van de grootste uitdagingen binnen de
retail, namelijk om ervoor te zorgen dat — ongeacht
kanaal, locatie en tijd — de klant een eenduidige

en naadloze customer experience beleeft, aldus

Rik Klercg, Manager omnichannel.

Daarnaast neemt de invloed van online op alle verkopen binnen
de retail alleen maar verder toe. Gemiddeld genomen oriénteert
zo’n 70% van de consumenten zich online, voordat ze een product
aankopen of een winkel bezoeken. Dit geeft eens te meer het
enorme belang aan van een goede online vindbaarheid. Ook
binnen de Euretco Digital Council (zie kadertekst) wordt
gesproken over de noodzaak van een heldere, digitale strategie en
de in te zetten activiteiten en kanalen. Wat is je propositie,
strategie en doelstelling? Deze vragen moeten eerst worden
beantwoord voordat je een digitale strategie kunt ontwikkelen.

Waar staan de verschillende onderdelen op dit punt?

INTERSPORT

Er zijn het afgelopen jaar heel wat stappen gemaakt, vooral als

het gaat om online marketing prestaties en technische dooront-
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wikkeling. Het bezoek op de webshop is gegroeid, evenals de

omzet en conversie. Afgelopen september lagen de bezoekers-
aantallen al op het niveau van heel 2015. Belangrijkst is de sterk
toegenomen online zichtbaarheid en vindbaarheid, die beide
leiden tot extra traffic, zowel online als fysiek. We blijven ons er
namelijk van bewust dat het grootste deel van de omnichannel

omzet op de winkelvloer wordt gemaakt.

Daarnaast is en wordt ingezet op 360 graden-marketing, met een
volledige integratie van on- en offline-activiteiten waardoor er
een consistent verhaal richting consumenten verteld wordt. Niet
alleen de landelijke webshop Intersport.nl scoort steeds beter, dit
geldt ook voor de lokale subshops van de aangesloten Intersport-
ondernemers. Op dit moment zijn we bezig met de uitrol van de
webshop kiosken. Voor dit en volgend jaar staat vooral het
inzichtelijk maken van de lokale voorraadposities centraal, zodat
consumenten bij hun oriéntatie online ook kunnen zien of een
product in een Intersport-winkel direct beschikbaar is. Dit artikel
kunnen ze dan direct afhalen of thuis laten bezorgen. Op dit
moment wordt ongeveer 40% van alle online-bestellingen in de
winkels afgehaald. Om een nog beter beeld van de klant te
krijgen zal omnichannel klantherkenning volgend jaar een

belangrijk project/thema worden.

THE ATHLETE’S FOOT

Ook bij The Athlete’s Foot is er is sprake van een grote toename
van de online bezoekersaantallen. Dit is voor een relatief nieuwe
formule (online) heel belangrijk. De zichtbaarheid van de formule
wordt onder andere vergroot door de activatie van online

marketing en vooral SEO (zoekmachine optimalisatie) en Social


http://intersport.nl/
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marketing. Het is bijvoorbeeld van belang om op relevante
zoektermen zoals ‘witte sneakers’ goed gevonden te worden en
daarmee als The Athlete’s Foot nog beter te scoren in de zoekma-
chines. De trend onder consumenten is dat ze zich online naast
product- en categoriegericht tevens regionaal oriénteren. Hierop
wordt met The Athlete’s Foot — en de andere formules — inge-
speeld. Consumenten hebben naast online bestellen sinds kort
ook de mogelijkheid om een product online te reserveren en af te

halen en te betalen in de winkel.
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RUNNERSWORLD

Voor dé Running specialist van Nederland zijn online branding,
loyalty en extra traffic genereren naar de winkel meer leading
dan online verkoop. Het ‘running’ specialisme en alle daarbij
horende aspecten als loopanalyse, trainingen, kleding en
voedingsadvies kunnen het best worden uitgedragen in een
1-op-1 contact met de consument. Online aanwezigheid is vooral
een instrument om consumenten in contact te brengen met de
lokale specialist en zijn/haar team of met een ‘running mate’.

De tool ‘Ask the expert’ is hiervan een goed voorbeeld. Op dit
moment wordt er hard gewerkt aan een compleet nieuwe website

op basis van het ‘mobile first’-principe.

Cy JOUWSPORTZAAK I

.+ MEER DAN ¢
¥  DOOR HET HELE LAND

\/1 SPFECIA TEN MET
KEMMIS VAN SPORTIAKER!

GEMAKKELLJK EN
ONLINE SHOPPEM

y GRATIS AFHALEN BIJ EEN
WINKEL IN DE BUURT

JOUWSPORTZAAK.NL

Met inmiddels 65 aangesloten zelfstandige sportzaken kan

Jouwsportzaak.nl een succesvol platform worden genoemd. Ook
de gerealiseerde omzetten via het platform en de toegenomen
traffic richting deelnemende winkels, zijn zeer positief. Eind dit

jaar moet de teller op 70 aansluitingen staan.

Voor deelnemende ondernemers is de groei goed nieuws.
Leveranciers waarmee wordt samengewerkt, waaronder de grote,
wereldwijd opererende merken, gaan Jouwsportzaak.nl meer en
meer als een serieuze marktpartij beschouwen. Een logische
ontwikkeling, want er moet vanzelfsprekend eerst volume met
elkaar worden gerealiseerd. De groei is er en deze zal zich de

komende jaren voortzetten.

Wat zeker geholpen heeft om de naamsbekendheid te verhogen, is
de exposure van Jouwsportzaak.nl op televisie. Het platform is te
zien geweest tijdens de wedstrijd om de Johan Cruijff Schaal,
traditioneel de aftrap van het nieuwe voetbalseizoen, waar
Jouwsportzaak.nl boardingreclame had die zichtbaar was bij de
doelpunten. Rond de Olympische Spelen zijn er tv-commercials
uitgezonden met het hockeymerk Brabo. Deze uitingen hebben

zeker hun effect gehad op het bezoek aan de webshop.

Een van de voordelen voor deelnemende winkels is dat ze hun
‘nee’-verkopen kunnen reduceren. Via Jouwsportzaak.nl kunnen
ze meer producten aanbieden en bovendien ook nog eens in meer
maten en kleuren. Het is wel van belang dat de deelnemende
ondernemers hun eigen door Sport gefaciliteerde site bij consu-
menten onder de aandacht brengen. Jouwsportzaak.nl gaat starten
met webshop kiosken in de winkels, zodat de ondernemer altijd
per direct over een breder en dieper assortiment kan beschikken
en zo de nee-verkoop kan verminderen. Klanten kunnen zich ter

plekke oriénteren en ook direct kunnen bestellen.
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Kortom, Euretco Sport blijft doorgaan met investeren in de

verdere ontwikkeling en uitrol van Jouwsportzaak.nl als omni-

channel service voor de deelnemende ondernemers.

FASHION

Consumenten verwachten online te zien wat ze die middag in de
winkel aantreffen. Een webshop moet de perfecte aanvulling zijn
op de fysieke winkel en ervoor zorgen dat de klant al eerder in
het aankoopproces wordt geserviced en niet misgrijpt bij een
winkelbezoek. Vooral ondernemers die een winkel combineren
met een goede webshop laten groeicijfers zien. Euretco Fashion,
de e-commerce specialisten van Euretco Online en een groep
vooruitstrevende fashion-ondernemers, samenwerkend in Local
Online b.v., startten iets meer dan drie jaar geleden een ambitieus
omnichannel-traject. Het afgelopen voorjaar maakte de samen-
werking een grote stap voorwaarts met een nieuw e-commerce
platform. Hiermee is in enkele maanden een enorme groei in

traffic en conversie gerealiseerd.

Vooral de sterk toegenomen snelheid van de shops, de instant
search (resultaten worden direct getoond terwijl de klant typt) en
de beschikbaarheid van een volledig mobiele site hebben hier aan
bijgedragen. Maar ook de gebruiksvriendelijkheid van het
systeem en de extra mogelijkheden voor online promotie-acties
worden door ondernemers benut.

Anouk Mourits van Konijnendijk Mode: “Tk heb veel voordeel
van de nieuwe back end, het systeem is vele malen sneller en
heeft veel meer mogelijkheden. Ook zijn onze klanten een stuk
enthousiaster over de nieuwe shop. Het conversiepercentage ligt

direct al een stuk hoger.”

De introductie van het nieuwe platform zorgde voor een her-
nieuwde interesse van diverse fashion ondernemers. Dinsdag
20 september werd voor hen de eerste sessie met de ondernemers

van Local Online b.v. georganiseerd. Het nieuwe platform werd
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geintroduceerd door Paul Konijnendijk van Local Online b.v. en
Joost van Renselaar van Euretco Fashion. Paul Konijnendijk van
Konijnendijk Mode: “Het platform heeft van de ondernemers van
het eerste uur veel energie en investeringen gevraagd. Toch zie ik
absoluut het voordeel van die afgelopen drie jaar; die leercurve
heeft ons zo veel voorsprong gebracht. Voordeel voor nieuwe
toetreders is dat de kinderziektes eruit zijn. Onze voorsprong en

kennis zijn dus uiteindelijk ook in hun voordeel.”

LIBRIS/BLZ.

Momenteel wordt volop gewerkt aan de uitrol van de klanten-

kaart, samen met de brancheorganisatie Koninklijke Boek-
verkopersbond. Sinds afgelopen zomer is het toegestaan tegen
een beperkte meerprijs bij de aanschaf van een boek ook een
e-book aan te schaffen. Met de klantenkaart maken Libris en Blz.
dit mogelijk: alle aangesloten boekhandels hebben de mogelijk-
heid om een persoonlijke klantenkaart te ontwikkelen, die
gekoppeld kan worden aan het internetaccount van een klant.
Hierdoor wordt alle klantdata gekoppeld ongeacht waar de klant
zijn aankopen doet, in de winkel, online of op de Tolino E-reader.
Een volgende mogelijkheid ligt op het gebied van bestellen. Er is
nu een tweedeling tussen levering vanuit de winkel en vanuit het
Centraal Boekhuis. De volgende stap is dat ondernemers z¢If
boeken gaan versturen naar klanten. Hiervoor gaat een pilot
draaien. Als een titel op voorraad is in de winkel kan levering op
dezelfde dag aan huis worden aangeboden, bijvoorbeeld via een
systeem van (fiets)koerierdiensten of in eigen beheer. Voorwaarde
hiervoor is dat consumenten inzicht hebben in de voorraadpositie
van titels bij hun boekhandel; dit is het afgelopen jaar gereali-
seerd. Als mensen weten dat een boek op voorraad is, zullen ze
eerder de stap nemen om naar de winkel te gaan. Deze mogelijk-

heid werkt aantoonbaar traffic-verhogend.


http://jouwsportzaak.nl/

Tot slot kunnen Libris- en Blz.-ondernemers, naast de met
content gevulde webshops, gebruikmaken van e-mailings met
centrale content waar ze hun eigen, persoonlijke boodschap aan

kunnen toevoegen. Alles om hen zo veel mogelijk te ontzorgen.

De actwes van Toptomm

WONEN

Ook voor de Wonen-ondernemers is online aanwezigheid met
name van belang om lokaal optimaal vindbaar te zijn op relevante
producten en merken, zoals bijvoorbeeld Luxaflex en Auping.
Hiervoor kunnen ondernemers deelnemen aan het Euretco
Wonen omnichannel-platform. Dit is een centraal Online
platform bestaande uit lokale microsites voor elke deelnemende
ondernemer. Wie een zoekopdracht ingeeft, moet op basis van
geo locatiebepaling uitkomen bij een Wonen-ondernemer die bij
Euretco is aangesloten. Voorop staat dat woonwinkels optimaal
zichtbaar en vindbaar moeten zijn, op welk device de consument
zich online ook oriénteert. Dat is de belangrijkste missie voor
Euretco Wonen, met als gevolg meer traffic naar zowel winkel als
op de website. In toenemende mate zijn ook de leveranciers
betrokken, die content in de vorm van artikelinformatie en (sfeer)

afbeeldingen aanleveren.

DECORETTE

Afgelopen jaar is hard gewerkt aan de vernieuwing van website
en webshop. Voorheen lag de focus op Decorette.nl, inmiddels
zijn de lokale microsites toegevoegd. Belangrijk is dat de
Decorette-ondernemer een eigen digitale omgeving heeft die
gekoppeld is aan het centrale Decorette.nl om zo een optimale
lokale online zicht- en vindbaarheid te kunnen creéren. Een
belangrijke doelstelling is om meer afspraken met consumenten
via de online afsprakenmodule te maken. Deze wordt verder
gepromoot via verschillende online marketingkanalen. En
consumenten ook online inspireren blijft, zeker in het geval van

Decorette, van groot belang.

| 09
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DIGITAL COUNCIL

Begin dit jaar is, als centraal kennis/inspiratie-

Sedecteer jouw kius

1),

Welkom bij
Hubo Koudekerke

Fi Jo 0001 v005
‘..4...:,._

platform, onder voorzitterschap van Steve Evers
de Euretco Digital Council opgezet, die een belang-
rijke bijdrage moet leveren aan een succesvolle
omnichannel-transformatie. De Digital Council is
samengesteld uit de digitale specialisten van de

verschillende divisies en formules binnen Euretco

die regelmatig bijeenkomen om te overleggen over

thema’s die spelen rond online en digitale ontwikke-

lingen om vervolgens de online koers te bepalen.

DGN

De websites van Hubo en Multimate worden compleet vernieuwd,

Zij denken mee in het verder vormgeven en dooront-

passend bij de huidige (online) eisen en aansluitend bij het lokale/ Sl Ve G C Rl STEiGele e HIEEE S HR.

regionale karakter van de winkel. Beide formules zetten vol in op

omnichannel, waarbij vanuit één gemeenschappelijk DNA het Voornaamste doel: het met elkaar delen van kennis en

onderscheidend vermogen tot uiting komt. De websites helpen : : : _
. ] ervaring. Als iets goed werkt binnen de ene divisie,
bezoekers in hun zoektocht naar oplossingen voor klussen om

hun woonomgeving zo comfortabel mogelijk te maken. dan is dat wellicht ook toepasbaar binnen een andere
De toegevoegde waarde van Hubo en Multimate wordt daarin afdeling. Een ander doel is het stimuleren van online

maximaal ondersteund: dienstverlening, kennis, kunde en

samenwerking tussen divisies en formules.

vakmanschap spelen een belangrijke rol. Het doel is om traffic te : :
) Consumentengroepen komen in aanraking met de
genereren naar de winkels. Vanzelfsprekend kunnen consumen-

ten het assortiment online bekijken en na lancering van de verschillende formules van Euretco en het kan

webshop ook online bestellen. interessant zijn om samen op te trekken, bijvoorbeeld
op het gebied van online marketingactiviteiten. Een
van de pilots is gestart binnen Media en Jouwsport-
zaak. Zo werd onlangs de autobiografie van Johan
Cruijff gelanceerd. Het was uiteraard ook interessant
voor de sportformules van Euretco om daarover te

berichten.

Er wordt ook gekeken naar samenwerkingsmogelijk-
heden met externe online bureaus en platformen,

omdat ze een groot bereik en veel online traffic

hebben. Hiermee kunnen Euretco en de ondernemers

hun voordeel doen.
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Strategie DGN richting 2020

“Toe naar eéén

DNA voor DGN’

Het jaar 2015 is gebruikt

om DGN binnen Euretco te
integreren. “We hebben daar-
naast hard gewerkt om het
vertrouwen van ondernemers te
winnen. Dat is gelukt en daar-
mee lag er een goede basis
om het nieuwe DGN vorm te
gaan geven.” Aan het woord

is Gertjo Janssen, algemeen
directeur DGN. We kijken naar
de belangrijkste ontwikkelingen
binnen de dhz-markt én naar

de stip op de horizon.

De dhz-markt staat al geruime tijd onder
druk en de verwachting is dat deze
onverminderd blijft aanhouden. Sinds
2008 is de branche geconfronteerd met
een aanzienlijke omzetafname. Janssen:
“En ook al is 2015 het jaar geweest waarin
de omzet stabiliseerde, we zullen met
elkaar heel kritisch moeten kijken naar
nieuwe marktkansen en onderscheidend

vermogen. Als geheel kent de dhz-branche

B O U W M A RK T

te veel winkels en vierkante meters, met
als extra uitdaging de noodzaak om
omnichannel aanwezig te zijn. Met onze
formules Hubo en Multimate zullen we de
bakens moeten verzetten om onze
autoriteit op dhz-gebied te versterken.

De focus ligt daarbij op het maximaliseren
van het onderscheidend vermogen van
aangesloten ondernemers, met als doel het
verhogen van traffic en sales. In het deel
van de markt waarin onze ondernemers
actief zijn, moet je je meerwaarde elke dag
aan consumenten tonen. Vanuit DGN

ontwikkelen we de middelen om hen

daarin te ondersteunen.”

ONDERNEMER ALS MERK

Gertjo Janssen zegt dat de ondernemer het

winkelmerk is. “Natuurlijk opereren
ondernemers onder de vlag van een van
onze formules, maar zij en hun team
maken de winkel. Hubo en Multimate zijn
weliswaar de overkoepelende namen met
landelijke bekendheid, maar de naam van
de winkel is lokaal of regionaal bepalend
en wekt vertrouwen bij consumenten.

Dit gezegd zijnde, wil ik meteen bena-
drukken dat samenwerking aan de achter-
kant absoluut noodzakelijk is. DGN, on-
dernemers en leveranciers vormen samen
een gouden driehoek; de een kan niet
zonder de ander. Wie als ondernemer kiest
om aan een formule deel te nemen, kiest
tegelijkertijd voor samenwerking en
daarmee commitment. Dit sluit aan bij de
coOperatieve gedachte, waarin je mét

elkaar streeft naar succes.”

| 11



| PROFIEL actueel / events

TOEGEVOEGDE WAARDE

Het is een begrip dat vaak valt tijdens het
gesprek: toegevoegde waarde. “Onze
ondernemers zijn geen dozenschuivers,
het zijn probleemoplossers. Het begint niet
met een product, maar met een vraag.
Klanten komen naar Hubo en Multimate
omdat ze een oplossing voor iets in of rond
hun huis zoeken. De eerste stap is het
beantwoorden van een klantvraag, dan
volgt een advies op maat en daarna pas het
product dat past bij dat advies. Zo komen
we bij het aspect ‘toegevoegde waarde’,”
aldus Janssen. “Wil een klant advies aan
huis? Dat kan, in tegenstelling tot bij de
grote dhz-ketens waar het vooral om
verkoop en veel minder om advies draait.
Klanten die bij Hubo- en Multimate-win-
kels komen verwachten dienstverlening,
kennis, kunde en vakmanschap. En dat
zijn precies de ingredi€nten voor een

succesvolle uitbouw van beide formules.”

GOEDE UITGANGSPOSITIE

“Binnen de dhz-markt is en blijft namelijk
zeker plaats voor servicegerichte, klein-
schaliger winkels als antwoord op de
grootschalige ketenbedrijven. Kijken we
richting 2020 naar het grote plaatje, dan
zie je twee hoofdstromen. Aan de ene kant
heb je de grote generalisten die vooral op

prijs en volume scoren, aan de andere kant

zie je de specialisten zoals onze onderne-
mers, die zich onderscheiden door de
zojuist genoemde ingrediénten. Vertaald
naar de markt, dan betekent dat omgere-
kend een verdeling van 80-20, zodat er
onder de specialisten samen 600 miljoen
euro te verdelen valt. En juist hier hebben
we met Hubo en Multimate al een
aanzienlijk marktaandeel, wat ons een
goede uitgangspositie voor verdere groei
geeft. Bovendien zullen veel traditionele,
kleinere dhz-winkels gaan verdwijnen.
Als we onze formules verder aanscherpen
en ons onderscheidend vermogen vergro-
ten, liggen er veel kansen om verder

marktaandeel te veroveren.”

SAMEN MET KLANTEN

Hiermee slaan we de brug naar de toekomst
van Hubo en Multimate. “We gaan van
doe-het-zelf naar ‘wij lossen het op voor
de consument’. Ondernemers die hun
expertise actief uitdragen en inzetten,
hebben een sterke troef in handen. Ze
kiezen bewust voor lokale verbondenheid
en een hoog serviceniveau en zullen op
hun beurt door consumenten worden
gekozen. Steeds meer mensen zijn
namelijk op zoek naar totaaloplossingen
als het om dhz gaat. Daar liggen mogelijk-
heden, met een goede winkel, een sterk

team, online aanwezigheid en advies in

T j& wWe

Wij helpen je om j@ wensen voor, in en rond

je woning waar te maken

-
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zowel de winkel als bij klanten thuis.
Onze ondernemers werken lokaal en zijn

niet inwisselbaar.”

Een ander, belangrijk deel van de toe-
komst is gelegen in het toewerken naar
één DNA en uiteindelijk in het samengaan
van de huidige twee formules in één
formule. “Voor de positionering en de
waarde van een merk is het bestaan van
twee formules met dezelfde positionering
een verzwakking. Twee merken betekent
ook dubbele marketingkosten, ontwik-
kelingskosten, enz. Het budget moet
geconcentreerd worden rond het sterk
neerzetten van een nieuwe positionering.
Eén landelijk dekkende formule is sterker
in de beleving van de consument dan twee
merken die maar een deel van Nederland
dekken. Vandaar dat we gezamenlijk de
keuze hebben gemaakt om vanaf 2020
verder te gaan met Hubo en Hubo XL.
Hubo heeft meer vestigingspunten op dit
moment en geniet een hogere naamsbe-
kendheid onder consumenten. Intussen
staan we vanzelfsprekend niet stil en
blijven we heel actief bezig met de verdere
ontwikkeling van beide formules. Het
geloof in eigen kracht is helemaal terug en
we zetten alles op alles om onze positie de
komende jaren te versterken,” besluit

Gertjo Janssen.

“Zonder Multimate
was dit huis nooit op
tijd klaar geweest an
had het ons meer
gekost”

sen voor, in en rond w

te maken




Geslaagde Libris Blz.
Najaarsbeurs

Van 5-7 september vond de Libris Blz. Najaarsbeurs plaats. Op het
event waren nooit eerder z0 veel standhouders vertegenwoordigd,

waaronder ook steeds meer non-book leveranciers die de weg naar

de beurs goed weten te vinden.

De eerste beursdag ging meteen spranke-
lend van start met een signeersessie van
acteur, musical-icoon en schrijver Willem
Nijholt. Een lange rij boekhandelaren
stond geduldig te wachten op een paar
minuutjes samen met deze beroemdheid.
Op dinsdag was het gebruikelijke
beursdiner waarbij verschillende boek-
handelaren samen met een auteur gaan
eten bij Restaurant Diner in Amersfoort.
Ditmaal was Dik van der Meulen te gast.
We kijken terug op een drukke en geslaag-

de beurs en gaan langzaamaan weer aan

de slag met de voorbereidingen voor de

Voorjaarsbeurs in januari.

Daarnaast heeft op 12 september de eerste
Libris Blz. ondernemersdag plaatsgevon-
den. Zo’n vijftig ondernemers waren naar
Hoevelaken gekomen om met elkaar te
‘werken’. De workshops waren gegroe-
peerd rond de thema’s assortiments-
uitbreiding, financi€le inzichten, online
en personeel/motivatie. Daarnaast was er
volop ruimte om in een ongedwongen

sfeer over van alles en nog wat met elkaar

te praten. De reacties waren positief en de
ondernemersdag zal daarom zeker worden

herhaald, waarschijnlijk in aansluiting op

de Ledenvergadering.
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Dynamische dealerdag

Meubelen

Op 5 september werd in Hoevelaken de dealer-
dag Meubelen gehouden, met presentaties
van Flits, Studio Relax en World of Living. De
opkomst en sfeer waren goed en ondernemers
kregen veel nieuws voorgeschoteld.

De dag zat vol dynamiek, met als hoofdthema: welkom in de

wereld van de veranderende consument. Dat begon al met een

filmpje waarin de customer journey centraal stond: welke stappen

doorloopt een consument voordat hij/zij in de winkel koopt? In
tegenstelling tot een aantal jaren geleden, oriénteert een steeds
groter deel van de consumenten zich online voordat de keuze
voor een winkel — of meerdere winkels — wordt gemaakt. Daar
hoort ook een belangrijk aspect als inspiratie bij, waarvan de
consument verwacht dat dit zowel offline in de winkel z&If, of
met folders of brochures, als online gebeurt, het laatste vooral via

de door Euretco ontwikkelde microsites.

Vervolgens prikkelde en inspireerde retaildeskundige Bart van
Luijk ondernemers met zijn enthousiasmerende optreden. Van
Luijk zette een interactieve sessie op, met vragen die hij aan de
ondernemers stelde. Daarna was het tijd voor de presentatie van
de nieuwe collectie, deze keer in de vorm van een ‘sneak pre-
view’. “De collectie is gemaakt voor een bepaalde stijlgroep en
we hebben geprobeerd om met een representatieve selectie de
ondernemers de bijpassende look & feel te laten ervaren. We
hebben dat bovendien op een wat afwijkende manier gedaan,
verrassend zoals dat ook in de winkels zou kunnen,” vertelt
Jessica van den Biggelaar, productmanager Meubelen. “Consu-
menten zoeken inspiratie en willen geprikkeld worden, in de

juiste sfeer en met de goede beleving.”

Bij alle modules zijn daarom accessoirepakketten samengesteld
waarmee beleving en sfeer worden vergroot en geladen. “Ook
daarop hebben we heel positieve reacties gekregen,” aldus Van

den Biggelaar. “Wat erg goed gelukt is, is het uitwisselen van

input met ondernemers. Dat was ook de opzet van deze dealerdag.

We moeten elkaar voeden om de strategie voor de komende tijd
zo scherp mogelijk te formuleren. Ondernemers gingen na de

Iunch dan ook geinspireerd en gemotiveerd weer naar huis.”
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Nieuwe items

De collectie van Flits Tomorrow is verder verbreed, met
nieuwe, commerciéle producten die nog dit jaar op de
winkelvloer staan.

Aan Studio Relax is een nieuw model toevoegd, dat
meteen omarmd werd door de dealers.

World of Living is met unanieme steun aangevuld met
drie nieuwe banken en twee nieuwe fauteuils in twee
uitvoeringen. Ook deze items zijn eind dit jaar in de
winkel te vinden.




Jndelen krachten

De beurzen Man&Zo en Style&Dress bundelden afgelopen augustus

voor het eerst in lange tijd hun krachten. Meer dan vierhonderd
Euretco-ondernemers en ruim honderdveertig leveranciers
beleefden op 1 en 2 augustus inspirerende en succesvolle dagen.
De voorspoedige samenwerking wordt in januari 2017 voortgezet.

Natascha van Ree, accountmanager
Dames van Euretco Fashion, vertelt over
de redenen van de combinatie: “In de
eerste plaats willen we het oriénteren en
inkopen voor ondernemers zo makkelijk
mogelijk maken. Veel fashion-onderne-
mers die bij Euretco zijn aangesloten,

voeren zowel dames- als herenmode.

Voor Man&Zo gingen ze naar Hoevelaken,
voor Style&Dress moesten ze een week
later naar Amsterdam. Dat was niet
efficiént, ook niet voor onze leveranciers
en ons eigen team. Zij bouwden twee keer
een beurs op verschillende locaties.
Kortom, het lag voor de hand om beide

events te combineren.

De beurzen blijven hun eigen namen
houden omdat het begrippen geworden zijn
onder ondernemers en leveranciers.”

Van Ree organiseert de beurs samen met

Answell Mamman, accountmanager Heren.

Ruim honderdveertig merken in fashion,
accessoires en schoenen presenteerden
begin augustus op zo’n 7500 m? hun korte
termijn collecties en de collecties voor
voorjaar/zomer 2017. Een belangrijke plek
was ingeruimd voor de private labels van
Euretco Fashion: Inshape en No One Else

voor de dames en Born with Appetite en

Marco Manzini voor de heren.

“Zowel ondernemers als leveranciers
hebben de combinatie als positief er-
varen,” aldus Van Ree. “Ondernemers
konden efficiént inkopen en kwamen ook
in contact met veel collega-ondernemers

in een ontspannen en inspirerende sfeer.

Op de Foodcourt, met hapjes en drankjes,
was volop gelegenheid voor ontmoetingen
met collega’s en accountmanagers van
Euretco. Ik vond het mooi om te horen dat
velen het hadden over het ‘oude’ clubhuis-
gevoel, mogelijk ook omdat de beurs
uitsluitend toegankelijk was voor Euretco-

ondernemers. Voor ons team was het een

behoorlijke uitdaging om in drie beurshal-
len én een ‘straat’ alle leveranciers een
goede plek te geven. Uit de reacties blijkt
dat dat goed is gelukt. Leveranciers
spraken in twee dagen een groot aantal
van hun relaties. Beide events zijn en
blijven in de eerste plaats vooral schrijf-

beurzen.”

De komende gecombineerde editie vindt

plaats op 30 en 31 januari.
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Alle sectoren en marktgebieden binnen
EK toonden hun veelzijdigheid en
vernieuwingsdrang. EK-directielid Bernd
Horenkamp: “Of het nu gaat om een
weidewinkel, warenhuis of vakspeciaal-
zaak, iedereen heeft er iets van zijn of
haar gading kunnen vinden.” Die veelzij-
digheid komt ook naar voren in het nieuwe
EK Trendboek ‘Trends unlimited” waarin
de actuele producttrends voor de komende

kerstdagen opgenomen zijn.

Bij ‘Living’ werden tijdens het event op 9
en 10 september onder meer aantrekke-
lijke cross-selling mogelijkheden geboden,
naast vele tips & tricks en ook trends op

het gebied van uitproberen en meenemen.

‘Fashion’ showde de modetrends voor het
komende voorjaars- en zomerseizoen voor
dames, heren en kinderen. St. Barth is een
van de private labels die zich onderschei-
den door aantrekkelijke marges, actuele
kleuren en absolute must haves voor het

seizoen.

In een speciaal ingerichte beurshal was de
hoofdrol weggelegd voor het vervolgcon-
cept van electroplus onder de noemer
‘electroplus’ 3.0. Dit jaar heeft het
concept, dat door meer dan 400 leden
gevoerd wordt, zich verder richting
omnichannel ontwikkeld. Het nieuwe

‘kiosk-systeem’ fungeert als een verleng-

stuk van de winkeltoonbank en biedt,
dankzij levering uit voorraad, consumen-
ten een veel ruimere productkeuze en
ondernemers extra verkoopkansen.
Dankzij ‘Digital Signage’ kunnen aan
POS-materiaal nieuwe mogelijkheden
worden toegevoegd om consumenten op
producten te attenderen. “Met electroplus
3.0 bieden we ondernemers de optimale
oplossing voor de integratie van de on- en
offline-wereld. We kunnen op digitaal
gebied maatwerk bieden dat helemaal is
toegesneden op hun individuele wensen,”
aldus Susanne Sorg, directielid EK en
onder andere verantwoordelijk voor

omnichannel en informatietechnologie.

EK heeft haar strategie richting 2020
ontwikkeld. De succesvolle overname van
Euretco is een positieve stap om te komen
tot verdere uitbouw van een internationaal
ondernemersplatform. De middelen om dit

doel te bereiken, zijn helder geformuleerd

en draaien met name om positionering,




missie, visie en uitgangspunten. “We
ontwikkelen nieuwe diensten die onze
leden helpen succesvol te opereren en
zetten in op continue groei om onze

gezamenlijke toekomst te borgen,” stelt

bestuursvoorzitter Franz-Josef Hasebrink.

T
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Nico Vanderveen

‘VOL OVERTUIGING
LID-AANDEELHOUDER
VAN EK GEWORDEN’

Warenhuis Vanderveen in
Assen is afgelopen voorjaar
lid-aandeelhouder geworden
van EK/servicegroup. “Ik
hoorde dat we hiermee de
eerste onderneming zijn binnen
Euretco,” zegt algemeen
directeur Nico Vanderveen.
“Via het lidmaatschap van EK
krijgen we toegang tot veel
productgroepen die interessant
VOOr ONs zijn, vanuit een
goede, strakke organisatie op
coOperatieve basis.”

Het kostte weinig tijd om positief voor het
EK-lidmaatschap te besluiten. “Binnen
Warenhuis Vanderveen is een zestigtal
samenwerkingsverbanden met specialisten
uit een aantal branches verenigd. Vrijwel
alle productgroepen die door EK worden
aangeboden, voeren wij ook. Op dit
moment kopen we vooral kookartikelen in
bij EK en oriénteren we ons op verlich-
ting, waar EK erg goed in is. Vanzelfspre-
kend worden we ook vanuit andere
kanalen bediend, maar het is altijd goed
om een grote mate van keuzevrijheid te
hebben. Sterk vind ik het proactieve
optreden van EK richting leveranciers.
Als leden artikelen of assortimenten nodig
hebben, dan worden leveranciers uitge-
daagd om daar op te reageren. Daar komt

bij dat EK kan bogen op een lange
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geschiedenis, zich richt op vakmanschap
en vooral familiebedrijven als leden heeft,
wat mij aanspreekt omdat we als Vander-
veen uit hetzelfde hout gesneden zijn. Ook
het codperatieve karakter past bij onze
filosofie en organisatie, met als bijkomend
voordeel dat dividend terugvloeit naar de
ondernemers en niet naar investeerders op

afstand.”

TE VEEL METERS

We komen te spreken over de huidige

stand van zaken in de detailhandel. “De
retail wordt al jarenlang geconfronteerd
met toenemende leegstand in de binnen-
steden. In mijn optiek wordt er door veel
journalisten en bestuurders een verkeerde
diagnose gesteld. Het gaat slecht met de
detailhandel en daardoor ontstaat leeg-
stand, hoor je meestal. Maar kijk je naar
de CBS-cijfers met betrekking tot de
non-food detailhandel, dan zie je dat de
bestedingen in de tweede helft van de
twintigste eeuw spectaculair zijn toegeno-
men en dat de Nederlander sinds eind
jaren negentig op een stabiel hoog
bestedingsniveau zit. Het aantal winkel-
meters is sinds eind vorige eeuw echter
meer dan verdubbeld. Door het gevecht
om internationaal marktaandeel werden
veel van de winkelmeters aanvankelijk
nog wel verhuurd, maar de koude winkel-

sanering maakt nu dat de overcapaciteit

Korte geschiedenis van Warenhuis Vanderveen

In het gebied dat nu in beslag wordt genomen door het warenhuis stonden eens meer
dan dertig kleinere panden. Bijzonder, zeker voor de begintijd, is dat vrouwen aan
de basis hebben gestaan van het warenhuis. In 1897 schreef Antje Oldenburger, die
zou trouwen met Bareld van der Veen, aan haar moeder Doetje, winkelier te Nieuwe
Pekela: "In Assen is toekomst voor een winkel." Die toekomst was dichterbij dan ze
toen kon denken en de winkel is in de vele decennia erna stap voor stap gegroeid tot
het complete warenhuis dat het inmiddels is. Toen inkoopcombinatie Onderling
Belang in 1918 werd opgericht, werd Antje meteen lid. Onderling Belang werd in de
jaren vijftig Obema, een van de voorlopers van Intres.

Antje’s idee voor een warenhuis werd nader uitgewerkt na de Tweede Wereldoorlog,
en wel door haar zoon Nico van der Veen (sr.). Hij wilde aanvankelijk naar Canada
verhuizen, om daar het warenhuis voort te zetten. Daarom veranderde hij de naam
Van der Veen alvast op voorhand in Vanderveen: de 'veramerikanisering' van de
familienaam. De emigratie ging echter niet door en de droom werd werkelijkheid in
eigen land.

De dagelijkse leiding van Warenhuis Vanderveen is heden ten dage in handen van
Alca (administratie), Rienus (facility management), Jelle (winkelbouw) en Nico
(conceptontwikkeling). Bo en Hannelore zijn van de zesde generatie ondernemers in
de vrouwelijke lijn die in 1880 begon met Doetje. Bo gaf eind 2012 een nieuwe
impuls aan de kookafdeling van het warenhuis en rechtenstudente Hannelore
assisteert parttime met juridische zaken.

Voor meer (ook historische) informatie: www.vanderveen-assen.nl



http://www.vanderveen-assen.nl/

ten opzichte van de consumentenvraag
overal zichtbaar wordt in de vorm van
leegstand. Gelukkig is vorig jaar de
Retailagenda door het ministerie van
Economische Zaken opgesteld en hanteert
het ministerie van Infrastructuur en
Milieu de Ladder voor Duurzame
Verstedelijking. Projectontwikkelaars
moeten voor nieuwbouwplannen aantonen
dat er onbevredigde behoefte bestaat, dat
de consument is onderverzorgd en dat

bouwen van extra winkelmeters nood-

zakelijk is en nut heeft. Het bestaande
stedelijke gebied is als eerste aangewezen
voor het faciliteren van innovatieve
ontwikkelingen. Met deze nadruk op het
werken aan een gezond speelveld ben ik
heel blij, net als INretail, MKB Nederland,
VNO-NCW en andere ondernemers-

organisaties,” aldus Vanderveen.

VERVOLMAKEN

“Ik denk aan een uitspraak die luidt: de

beste winkelstraat is een warenhuis. We

kunnen het verschil maken in ons verzor-
gingsgebied door de krachtenbundeling
binnen ons pand van allemaal specialisten.
Als warenhuis hebben we goede relaties
met andere partijen in de stad, bijvoor-
beeld op cultureel gebied, horeca en
overige detailhandel, wonen, dienstverle-
ning en ook ambacht. Je kunt de binnen-
stad versterken door een goede smeltkroes
van functies te creéren die aantrekkelijk is
VOOr consumenten en waarvoor ze 0ok
bereid zijn naar je toe te komen. Binnen-
steden zijn belangrijk voor het maatschap-
pelijk welbevinden en dat wordt intussen
ook meer en meer door de politiek erkend.
We zijn sinds ons ontstaan continu bezig
om ons warenhuis te vervolmaken en
up-to-date te houden. We hebben zestig
afdelingen en elke afdeling gaat gemid-
deld zo’n tien jaar mee, dus je moet er zes
per jaar verversen. Er is zodoende sprake
van voortdurende vernieuwing, waaronder
als laatste aanvullingen de komst van een
afdeling duurzaam bouwen en van een
uitzendbureau. Bij ons is de dienstensector
de laatste jaren behoorlijk vergroot.

Het jongste project is een eigen zonnedak
met zonnepanelen, in eigendom van een
codperatie waarin iedereen kan deel-

nemen.”’

Over omnichannel kan Nico Vanderveen
tot slot kort zijn. “Het klinkt wat kort door
de bocht, maar voor ons is dat eigenlijk
geen thema meer: omnichannel is een
vanzelfsprekendheid. Een goede winkel
heeft een sterke etalage en een efficiénte
bestelmethode, zowel fysiek als online.
Geen winkel kan zonder website, terwijl
er aan de andere kant eigenlijk geen pure
webplayers meer zijn; ook zij zien het
belang in van fysieke vestigingspunten.
Internet is een grote compagnon van de
retail, een geweldige etalage met enorm
veel mogelijkheden. De meeste webshop-
bestellingen worden bovendien afgehaald
in de winkel. Wie online als de vijand ziet,

heeft het nog niet helemaal begrepen.”
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THE ATHLETE’S FOOT

The Athlete’s Foot heeft onlangs samengewerkt
met het populaire Radio 538, marktleider van

de radio. “Het was onze grootste 360 graden-
campagne ooit, die bijdraagt aan de brand
awareness van The Athlete’s Foot,” aldus Jos van
der Wolk, directeur The Athlete's Foot Nederland.
Via de zender konden consumenten kaarten
winnen voor het 538DJ Hotel én sneakers van
The Athlete’s Foot om op te dansen.

The Athlete’s Foot is een mooie en zeer succesvolle samen-
werking aangegaan met Radio 538. Tijdens het grootste event
van het jaar, Amsterdam Dance Event (19-22 oktober), opende
Radio 538 zijn eigen hotel in Amsterdam: het 538DJ Hotel.

LUISTERNAARRADIO 538 EN WIN
KAARTEN VOOR HET 538D HOTEL EN
SNEAKERS VAN THE ATHLETE'S FOOT OM

OP DE BEAT VAN JOUW FAVO DJ'S TE DANSEN.

www.theathletesfoot.nl the © athlete’sfoot = sport with style
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=T NEDERLAND DANSEN

Het 538DJ Hotel is zeer bekend en razend populair onder de
doelgroep van The Athlete’s Foot. De grootste namen uit de
DJ-wereld waren aanwezig: Martin Garrix, Afrojack, Armin

van Buuren en Hardwell.

PRIKKELENDE UITING

“Luister tussen 7 oktober en 14 oktober naar Radio 538 en win
kaarten voor het 538DJ Hotel met grootste dj’s én sneakers van
The Athlete’s Foot om op te dansen op 19, 20, 21 en 22 oktober in
Amsterdam!” Om met deze prikkelende uiting de doelgroep tot
deelname te activeren, werd een 360 graden-campagne ontwik-
keld met gebruikmaking van een groot aantal kanalen. Basis was
het radioprogramma met wekelijks bijna 4 miljoen luisteraars via
een zenderbrede samenwerking: van ‘Evers staat op’ (start 6.00)
via Coen en Sander tot aan de avondploeg. Daar hield het niet
mee op. Via een retour-sms kregen alle deelnemers 10 euro
korting bij The Athlete’s Foot om traffic te genereren naar de
winkels. De social media-kanalen van zowel Radio 538 als TAF
stonden volledig in het teken van de actie, maar ook via de
homepage van 538 (bijna 2 miljoen bezoekers/maand) was

The Athlete’s Foot niet te missen. De app van 538 werd ook
ingezet. En laten we het event zelf niet vergeten, zowel overdag

(voor iedereen) als in de avond (exclusief voor winnaars).

Een speciale rol was weggelegd voor de eigen online actie van
The Athlete’s Foot: de zoektocht naar de golden sneaker.

Van 10 t/m 16 oktober waren twaalf golden sneakers verstopt in
twaalf grote steden. De gelukkige vinders wonnen sneakers naar
keuze, terwijl twee van hen ook nog eens tickets voor het

538DJ Hotel wonnen en iemand mee mochten nemen. De actie
werd ondersteund met advertenties en vlogs. De aftrap voor de
vlogs was een grappige video met de sneakers die verstopt
werden om de actie aan te jagen. Tijdens de zoektocht naar de

golden sneaker kregen followers hints via social media.

Na afloop van de actieweek doet onafhankelijk onderzoeks-
bureau Panel Inzicht onderzoek naar de effecten van de
campagne en worden o.a. het imago en de naamsbekendheid van
TAF gemeten. “Improve & Impress, dat is wat we gedaan hebben
door The Athlete’s Foot in Nederland z6 op de kaart te zetten,”
stelt Van der Wolk.


http://www.theathletesfoot.nl/

—ven voorstellen:

Bas van der Krogt

Bas van der Krogt is afgelopen zomer van start gegaan als nieuwe ~ t¢¢l op hetaanscherpen van de bestaande

formule. Het product kan bijvoorbeeld

formulemanager van Runnersworld. Hij volgt Damy Rutjes op meer worden ingebed in wat je de “wereld’

die deze functie de voorbije vier jaar vervuld heeft. “Het is een van het hardlopen zou kunnen noemen.
geweldige uitdaging om met Runnersworld een nieuwe fase in te Bij Runnersworld werken specialisten die
y . i . z¢If helemaal gek zijn van hun sport en

gaan,” aldus Van der Krogt. Runnersworld is dé hardloopspecialist i \ianten ziin behept met het
van Nederland, met zo’'n dertig winkels. hardloopvirus. "Gesprekken moeten gaan

over het gedeelde fanatisme en het helpen

Bas van der Krogt is sinds eind jaren traffic richting de winkels absoluut bereiken van het doel van de klant in
negentig in verschillende functies werk- stimuleren.” plaats van een specifiek product. Dan
zaam geweest op het gebied van online en koopt de klant meer en gaat ook tevrede-
e-commerce. “Eigenlijk heb ik altijd VERBREDING ner de deur uit.”

gewerkt bij offline ketens die ook online Bas van der Krogt en zijn team zien volop

actief wilden worden. Mijn laatste kansen voor Runnersworld. “We zullen R U N N E R S

WORLD

werkgever was Hoogvliet Supermarkten, verder groeien, al ligt de nadruk momen-
waar ik e-commerce manager was.
Sportervaring heb ik opgedaan bij Perry
Sport, waar ik mede aan de basis heb
gestaan van de online start. Verder ben ik
een fanatieke hardloper, dus dat past goed
bij de gepassioneerde vakmensen die de
winkels van Runnersworld met hun team

leiden.”

MOOISTE COMBINATIE

“Ik ben al lang met online en e-commerce
bezig en vind de combinatie van offline,
met een goede winkel, en online het
allermooist. E-commerce is iets procesma-
tigs, terwijl je consumenten het prettige
gevoel en het professionele advies het best
in de winkels zelf kunt geven. Dat is waar
Runnersworld sterk in is, in die adviesrol.
Deze zullen we de komende tijd nd6g meer
gaan benadrukken, ook omdat we het, wat
schoenen betreft, niet op prijs willen
winnen en juist nog een stap naar boven
gaan maken. Runnersworld noemt zichzelf
niet voor niets dé hardloopspecialist en die
autoriteit moeten we meer dan ooit laten

zien. Elke winkel is een hardlooptrefpunt

en een goede online aanwezigheid kan de
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AltijdGoedSlapen
bij Dalhuijsen

Dalhuijsen Wonen & Slapen in Woudenberg is onlangs gaan

samenwerken binnen AltijdGoedSlapen, waarbij meer dan veertig

slaapspecialisten zijn aangesloten. Belangrijke pro’s voor de

consument: een professioneel advies, een ruime keuze en een

vriendelijke prijs.

Dalhuijsen Wonen & Slapen is een begrip
in Woudenberg en de regio. Al meer dan
90 jaar is Dalhuijsen met inmiddels een
showroom van ruim 1000 m? aan de
Voorstraat in Woudenberg, een begrip. Bij
Dalhuijsen kunnen consumenten terecht
voor een prachtige, uitgebreide collectie
op het gebied van slapen en woningtextiel,
met merken als Pullman, Auping en
Tempur, een keur aan topmerken op het
gebied van vloerbedekking, gordijnen en

zonwering.
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ALTIUDGOEDSLAPEN

“Wij merkten dat er behoefte was aan een
betaalbaar alternatief op het gebied van
slaapcomfort,” vertelt Gerard Dalhuijsen.
“Om aan deze behoefte tegemoet te
komen, hebben we een nieuwe slaaplijn
geintroduceerd: AltijdGoedSlapen.

Dit is een eigen label van Euretco en
huislijn waarvoor we samenwerken met
meer dan veertig collega-ondernemers in
het hele land. We hebben het van het begin

af aan goed aangepakt en de collectie

omvat dan ook alles op slaapkamer-

gebied.”

AltijdGoedSlapen is een complete en zeer
smaakvolle collectie met een vriendelijke
prijs. “Zo wordt goed slapen voor iedereen
bereikbaar,” vervolgt Gerard. “De box-
spring vormt de basis en er zijn bovendien

diverse pocketvering- en schuimmatrassen




te verkrijgen. Ook bedtextiel zoals dek-
bedovertrekken, lakens, slopen, kussens
en dekbedden behoren tot de uitgebreide

collectie.”

ZWEEF- EN
DRAAIDEURKASTEN

Een prachtige collectie zweef- en draai-
deurkasten completeert de nieuwe
toevoeging aan het assortiment van
Dalhuijsen. De keuze is ruim, met kasten
in vele maten en in verschillende hoogte-
maten die ook leverbaar zijn in spiegel-
kleur en met glasdeuren. Ook verlichting
behoort tot de uitgebreide mogelijkheden.
“AltijdGoedSlapen is een welkome aan-
vulling op onze collectie met topmerken
als Auping, Pullman en Tempur. ledereen
moet bij ons een goed bed kunnen kopen,”
stelt Gerard Dalhuijsen. “Met Altijd-
GoedSlapen erbij hebben we dit bereikt.”

WONEN

Naast slaapkamers is Dalhuijsen ook
specialist op woongebied als het gaat om
raamdecoratie, vloerbedekking en
zonwering. “Met deze collectie kunnen
wij de hele slaapkamer verder inrichten als
het gaat om gordijnen en vloerbedekking,”
vervolgt Gerard. “De collectiec Wonen is
verder gericht op de gehele woning.

We bieden een groot assortiment harde
vloerbedekking zoals PVC, vinyl,
laminaat, marmoleum en parket. Voor de
zachte vloerbedekking hebben we tapijt en
ook karpetten in huis.” Verder treffen we
gordijn- en meubelstoffen in de ruime

winkel aan, met alle bekende merken.

GALERIE Dalhuijsen

Sinds februari dit jaar huisvest Dalhuijsen Wonen & Slapen een kunstgalerie

op de eerste etage.

“Ik werd door Nicole Kruimel van het lokale kunstcollectief benaderd om in
de winkel een expositie te houden ter uitbreiding van hun mogelijkheden”,
vertelt Gerard. “Op dat moment had ik nog een showroom op de eerste
etage die daarvoor uitstekend geschikt bleek. Al snel hadden wij elkaar
gevonden. Ik heb de ruimte netjes ingericht inclusief verlichting, waardoor er
een mooie expositieruimte is ontstaan. Inmiddels is deze ingericht door
Nicole Kruimel. Elke twee maanden zal er een nieuwe expositie worden
ingericht. De huidige expositie van Fotokring Flits loop van 8 oktober t/m 26
november.” De galerie is geopend tijdens de winkelopeningstijden van
Dalhuijsen Wonen & Slapen.
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Euretco omnichannel helpt haar onder-
nemers optimaal te presteren, omzet te
behouden en daarmee haar toekomst-
perspectief veilig te stellen. Eén van de
kanalen waarover Euretco omnichannel
haar ondernemers adviseert is e-mail
marketing. Samen met MailPlus worden

ondernemers succesvol hierin en worden

omnichannel doelstellingen gerealiseerd.

20% EURETCO
INKOOPKORTING!

Probeer nu 30 dagen gratis. Vraag onder-
staand een vrijblijvend proefaccount aan.
Bent u door het proefaccount enthousiast
geworden over MailPlus? Ontvang dan

direct 20% Euretco inkoopkorting!

WERKWIJZE

Na het aanvragen van een proefaccount
worden ondernemers gedurende 30 dagen
middels een aantal informatieve e-mails
met video’s over het gebruik van MailPlus
begeleid. In die periode neemt MailPlus
contact op om de voortgang te bespreken.
Als de ondernemer na de proefperiode
definitief aan de slag wil, kunnen zij zich
hiervoor melden bij Euretco omnichannel

die alles voor hen in orde maakt.
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¥ INTERSPORT

SPORT TO THe PeOPLE

nieuwe KNVB-partner
viouwenvostal

Intersport is de komende jaren partner van de KNVB om een bij-

drage te leveren aan de groei van het vrouwenvoetbal. Deze nieuwe

samenwerking loopt tot en met het WK in 2019. Jan Willem Juffer,

directeur Intersport: “Samen met de KNVB willen wij vrouwenvoetbal

in Nederland meer naar de mensen brengen. Het vrouwenvoetbal

spreekt ons aan en we streven ernaar om de snelste groeiende

sport van Nederland een verdere impuls te geven.”

In bijzijn van de selectie van het Neder-
lands vrouwenteam werd het partnerschap
tussen Intersport en de KNVB bekrach-
tigd. Intersport is de eerste partner van het
vrouwenvoetbal in Nederland. Juffer: “Het

vrouwenvoetbal ontwikkelt zich zeer

positief. Voetbal is voor Intersport, zeker

in Nederland, een belangrijke focus-
categorie net als sportende vrouwen dat
zijn. Daarbij zetten we sterk in op
innovatie en partnership. Als je dit met
elkaar combineert, is samenwerking met
de KNVB een logische en uitdagende
stap.”

De KNVB is blij met de overeenkomst.
Minke Booij, manager vrouwenvoetbal:

“Steeds meer meiden kiezen voor voetbal.

De sport stijgt in populariteit.

De Leeuwinnen zijn ook al onderdeel van
het voetbalspel FIFA 2017 en het EK
volgend jaar in eigen land is natuurlijk het
mooiste podium om de aandacht nog
verder te vergroten. De steun van Inter-
sport past bij de ontwikkeling die het
vrouwenvoetbal doormaakt, zowel in de

top als in de breedte.”

Intersport gaat vol vertrouwen het
vrouwenvoetbal een extra impuls geven,
mede dankzij de samenwerking met de
KNVB. That is how we bring Sport to the
People!

(Zie ook https://www.youtube.com/
watch?v=I1plOItplOdY voor een YouTube-
film over de samenwerking tussen
Intersport en de KNVB.)
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PRINS
SPORT

De winkel in Hardenberg is compleet vernieuwd en in

Ommen is begin dit jaar een tweede Prins Sport-zaak
geopend. “We krijgen veel positieve reacties van klanten
en ook de nieuwe winkel in Ommen draait goed,” zegt

Robert Prins.

Prins wilde beleving aan de winkel in Hardenberg toevoegen.
“Consumenten oriénteren zich steeds vaker via internet en zeker de
jongeren willen een frisse, nieuwe, toekomstgerichte uitstraling
terugvinden als ze bij je komen kopen. Je moet klanten steeds blijven
triggeren. We hebben de hele winkel leeggehaald en vrijwel alles
vernieuwd. Nu zijn alle elementen volledig op elkaar afgestemd, in -
vormgeving en kleur, en hebben we een compleet nieuw lichtplan en een
andere, betere routing. Door een efficiéntere indeling hebben we

bovendien twaalf meter extra hangruimte gekregen.”

De volledig nieuwe winkel in Ommen is gestart in samenwerking met
oud-werknemer Rick Reins. “Rick, die tien jaar in Hardenberg bij ons
gewerkt heeft, wilde een eigen zaak. Wij hebben het pand aangekocht en
hij runt de winkel als zelfstandig ondernemer met mijn support,” aldus
Prins. “We hebben er een functionele sportwinkel van gemaakt en de
omzet ontwikkelt zich positief. Net als in Hardenberg zijn er uitstekende
contacten met de lokale en regionale sportverenigingen waarmee we, tot

wederzijds genoegen, graag zaken doen.”
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VAN DE MUNCKHOR WORDT

ROOJBOEK

Vanaf 16 september dit jaar is Boek- en kantoorvak-
handel Roojboek gevestigd aan de Schoolstraat in
Venray. “Voor klanten is het misschien even wennen
na ruim honderddertig jaar Van den Munckhof. Maar
we Krijgen erg positieve reacties en zien veel nieuwe
gezichten in onze winkel,” vertelt Piet Spelt, die samen

met zijn vrouw Maria eigenaar is van Roojboek.

Als complete nieuwkomers in het boekenvak namen Piet en Maria de
winkel eind 2011 over. Uit pure passie, want ze hadden een heel andere
achtergrond. “Bezeten van boeken. Dat zijn we beiden. De eerste tijd zijn
we vooral bezig geweest met het in balans brengen van het assortiment en
de voorraden om deze vervolgens af te stemmen op de behoefte van onze
klanten. Daarnaast hebben we het voorraad-, boekhoud- en kassasysteem
op orde gebracht en toekomstbestendig gemaakt, inclusief de bijbehorende
databestanden. En, heel belangrijk: we hebben onze kennis en kunde op
peil gebracht wat noodzakelijk is om succesvol in het boekenvak te
kunnen zijn. Dat hebben we gedaan door vergaderingen en beurzen te

bezoeken, trainingen te volgen en uitgebreid met collega’s te overleggen.”

GEWORTELDHEID

En dan die naam: Roojboek. Hoe is deze ontstaan? Piet: “We wilden iets
van onszelf en daar hoorde ook een naamsverandering bij. Door de
inwoners van de kerkdorpen rond Venray werd de stad vroeger ‘Rooj’
genoemd. Mensen gingen niet naar Venray maar naar Rooj om boodschap-
pen te doen. Zie de naam maar als een eerbetoon aan de stad en ook als
uitdrukking van de geworteldheid die we voelen. Deze lokale betrokken-
heid, in combinatie met de aansluiting bij een sterke club als Blz., maakt
ons sterker. We zijn trouwens erg tevreden over de samenwerking met Blz.
In Hoevelaken wordt ondernemers een aantal zaken uit handen genomen,
zoals het hele online-traject, zodat we ons kunnen richten op de fysieke

winkel. Ook de marketing is heel sterk.

Wat die geworteldheid lokaal en regionaal betreft: we organiseren veel om
in contact te komen met lezers. Lezingen en signeersessies met auteurs
maar ook literaire avonden in samenwerking met bijvoorbeeld de schouw-
burg die naast ons zit. Kortom, we zijn heel actief wat overigens ook
noodzakelijk is in een tijd als deze.” Piet is inmiddels 65, Maria zeven jaar
jonger. “Ik overweeg geen dag om een stapje terug te doen. Het is elke dag
nog veel te leuk en uitdagend om aan de weg te timmeren. Bovendien
willen wij nog laten zien dat wij niet voor niets genomineerd zijn voor de

Venrayse Ondernemersprijs 2017!”
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SLAPEN\

De beurs Hollandsch Slapen, de herintroductie van Dorminette

en de lancering en groei van Comforte. Er is veel nieuws vanuit

Euretco Wonen te melden als het om slapen gaat. We nemen de

actualiteit door met Annemiek Postma, Productmanager Slapen.
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Euretco Wonen is al vanaf het begin
aanwezig geweest tijdens Hollandsch
Slapen, dat in de loop der jaren steeds
meer tot een echt relatie-event is uitge-
groeid. De laatste editie vond plaats van
4-6 september op de prachtige locatie Slot
Zeist. “We hadden er een eigen stand en
konden in alle rust met de bezoekers van
gedachten wisselen,” vertelt Annemiek.
“Ondernemers kwamen met concrete
vragen en daarnaast hebben we nogmaals
ons online platform gepresenteerd dat
steeds bekender wordt binnen de branche.
Prettig is dat we ook in contact gekomen
zijn met voor ons nieuwe ondernemers. Al
met al is Hollandsch Slapen voor onderne-
mers, leveranciers en ons als verbinder

een belangrijk event geworden.”

OP MAAT

Dorminette is terug op de kaart, met een
introductiebijeenkomst op 3 oktober jl.
voor ondernemers die al met het concept
werken, maar ook voor hen bij wie het
mogelijk goed zal gaan passen in hun
winkel. Eens een grote naam binnen
Intres, nu weer volop in beweging.
Annemiek: “We hebben veel positieve
reacties van ondernemers gekregen, met
als teneur: fijn dat Dorminette weer volop
wordt opgepakt. Dorminette is momenteel
vooral te vinden bij gemengde zaken die
ook wat slapen in hun assortiment willen.
We gaan het concept breed beschikbaar
maken, ook voor ondernemers die
bijvoorbeeld woningtextiel voeren en dat
graag met slapen willen uitbreiden, in

verband met het zeer goede rendement.

WS

Wij zeggen nu: pak wat je nodig hebt en
laat liggen waar je geen belangstelling
voor hebt. Dorminette kunnen we écht op
maat maken voor ondernemers. In de
nieuwe collectie presenteren we tevens
bedtextiel, ideaal om breed binnen
Euretco Wonen neer te leggen.” Tot slot
mag Dorminette ‘by Eastborn’ meenemen
in haar communicatie, een geweldige

toegevoegde waarde voor het concept.

COMFORTE

Comforte is een nieuw slapenconcept dat
meegroeit met de ouder wordende
consument. Onderdeel hiervan is een
fraaie boxspring met een uitstraling die
ver weg blijft van het bekende ziekenhuis-
bed en toch comfortabel en optimaal

verstelbaar is.

Voor dit jaar ligt de lat op vijftien
deelnemende ondernemers. “We hebben er
momenteel dertien. Ondernemers zien dat
ze met Comforte echt vorm kunnen geven
aan een specialisme, met een proactief
optreden naar buiten toe; denk aan
gemeentes en zorginstellingen. Je moet als
ondernemer laten zien dat je dit concept
kunt verkopen. De toegevoegde waarde
die je kunt bieden, is groot. Het Comforte-
concept is gecertificeerd en in de praktijk
beproefd. We hebben de goede leveran-
ciers aan boord die ons kunnen voorzien
van alle testrapporten en dergelijke die
van groot belang zijn in de verkoop van dit

type product,” aldus Annemiek Postma.



Petra Lodewijks, eigenaar van Petra Lodewijk Mode in Franeker, heeft het liever over uitdagingen
dan bedreigingen. “Ook ik heb zakelijk gezien best een lastige periode doorgemaakt, maar juist

door steeds bezig te blijven met je winkel kun je weer groeien.”

Petra is van de derde generatie Lodewijks die in de mode zitten. Nadat ze
de winkel in 2008 had overgenomen, heeft Petra een grote verbouwing
gedaan, met een forse uitbreiding van de winkel van 550 naar 800 m2

“Je kunt stellen dat er een nieuwe winkel bij is gekomen. We zijn toen
gestart met jeans en dat is een succes geworden, ook al omdat je er een
jonger publiek mee aantrekt. En dat is wél de klant met wie we de toekomst
tegemoet gaan,” aldus Petra. “Het was pionieren maar dat is gelukkig goed

uitgepakt. Noem het maar een beredeneerde sprong in het diepe.”

SPARREN

“Ik ben geen solist, werk heel graag samen en vind het prettig om met
andere ondernemers van gedachten te wisselen. Daarnaast heb ik een heel
prettig contact met Alm Wiggers, Accountmanager bij Euretco Fashion.

Zij spreekt veel ondernemers en is een sparringpartner als het gaat om
onderwerpen als bijvoorbeeld inkoopplanning. Bovendien kijkt ze vanwege
haar ervaring met andere ondernemers ook weer fris naar mijn winkel en
dat heb je gewoon nodig. Daar komt nog bij dat er veel veranderd is in de
samenwerking met leveranciers en door de komst van online en social
media. Met leveranciers is vaker sprake van écht partnership en ik spar ook

regelmatig met hun vertegenwoordigers.”

Twee jaar geleden is de routing van de winkel veranderd en is het interieur
aangepast aan de nieuwe tijd. “We zijn ermee aan de slag gegaan en met
relatief beperkte middelen is de winkel weer helemaal opgefrist. Alm heeft
me geadviseerd om een verbouwingsopruiming te houden en de opbrengst
daarvan hebben we voor de restyling gebruikt. Waarom zou je iets uitvin-
den wat door anderen al succesvol is ingezet? Het idee sprak me aan en we

zijn het gewoon gaan doen,” vertelt Petra.

PASSIE

Uiteindelijk heeft succes veel te maken met passie én de tomeloze inzet van
de ondernemer en het team, denkt Petra Lodewijks. “Het is belangrijk dat
je als ondernemer en medewerkers up-to-date blijft. Vandaar dat een van
onze teamleden, Maxime, een cursus op HBO-niveau volgt, Cube ge-
naamd, die speciaal gericht is op de fashionbranche. We publiceren

regelmatig blogs op onze website om in contact te blijven met onze klanten

v T,
buiten de openingstijden van de winkel. Als ondernemer ben je 24/7 met je e it e

bedrijf bezig, altijd en overal. Jij kijkt rond voor ideeén en praat over hoe

het beter kan, met to do- en wensenlijstjes want het is nooit klaar. Dat vind

ik niet erg, sterker nog: het is juist een enorme uitdaging.”
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Algemene informatie
winkel en eigenaar

Naam winkel: Multimate

Adres winkel: s-Gravenzande

Type winkel:  Doe-het-zelf en Wonen

Start winkel: 1967

Vvo: 4000 m?

Assortiment: Dhz-artikelen en woon-
producten

E-mail: westland@multimate.nl

Telefoon: (0174) 44 00 13

Eigenaar: Johan van der Boom

Deelname aan een formule of groep:
Multimate en Otak

www.sgravenzande.multimate.nl
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“Mijn opa begon net na de oorlog met een
timmerbedrijf, met een eigen zagerij.
Vanwege gezondheidsproblemen is hij in
1967 een winkel gestart. Van 100 m? toen
is de winkel in de loop der jaren uitge-
groeid tot 4000 m?, met twee formules:
Multimate en Otak. Doe-het-zelf en
wonen onder één dak blijken elkaar prima
aan te vullen en versterken, waarbij de
mannen meestal kiezen voor het eerste en

de vrouwen voor het tweede.”

“De handel trekt verder aan, consumenten
investeren weer meer in en rond hun
woning en daar profiteren wij van. We
hebben een buitendienst met twee
medewerkers die monteren en installeren
op locatie. Onze klanten zijn zeer tevreden
over deze service en waarderen deze ook.
Dat blijkt ook uit de snelle betalingen
nadat we gefactureerd hebben. Hoogte-

punten zijn er genoeg geweest, waaronder

een uitstekende samenwerking met
stylisten die haar vruchten ook zakelijk
gezien afwerpt. Een mooi project was de
plaatsing van zeven kastenwanden in een

nieuwe woning.”

“Ik zie dat er bij DGN retail hard gewerkt
wordt. De neuzen van ondernemers staan
goeddeels in dezelfde richting en Euretco
is een sterke partner, ook in financieel
opzicht. Dat geeft vertrouwen voor de
toekomst, versterkt door de samenwerking
met EK. Het is nu een kwestie van

doorzetten, aanpakken en gas geven.”

‘Het is nu een
kwestie van
doorzetten’


mailto:westland@multimate.nl
http://www.sgravenzande.multimate.nl/

Algemene informatie
winkel en eigenaar

Naam winkel: Lieneke, Wiesje en Roosje

Boonman
Adres winkel: Schijndel
Type winkel:  Slapen en Wonen
Start winkel: 1988
Wvo: Ca. 6000 m?
Assortiment: Bedden en meubelen,
lampen en karpetten
E-mail: info@boonmanbedden.nl
Telefoon: (073) 547 66 20
Eigenaars: Lieneke, Wiesje en Roosje

Boonman

www.boonmanbedden.nl

BOONMAN

De drie dochters Lieneke, Wiesje en
Roosje van oprichter Jan Boonman namen
de winkels in 2015 van hun vader over. Hij
is overigens nog altijd betrokken bij de
gang van zaken. Op 10 en 11 september jl.
opende de familie feestelijk een nieuwe
beddenwinkel in Tilburg en eind dit jaar
gaat die in Den Bosch open. In totaal zijn
er dan zeven beddenwinkels en één
woonwinkel. “Het gaat goed, we groeien
al jaren achtereen en hebben de afgelopen
decennia een goede naam onder onze

klanten en leveranciers opgebouwd.”

“We zijn een multibrand-winkel en klanten
komen speciaal naar ons toe om een goed
advies te krijgen. In de loop der jaren
hebben we met een aantal van hen een
vertrouwensrelatie opgebouwd en dat is

belangrijk, zeker als het om een specialis-

BEDDEN EN WONEN

me als slapen gaat. Het is fijn om zo door
hen te worden gewaardeerd, wat zich onder

meer uit in hoge tevredenheidscijfers.”

“We doen bijna alles zelf, ook de inkoop,
en zijn bij Euretco aangesloten vanwege
het gemak van Centraal Betalen en
vanwege de expertise die ‘Hoevelaken’ in
huis heeft. Bij het laatste denken we
vooral aan marktgegevens, zodat we
kunnen zien hoe we het doen, en ook als
het gaat om het sparren met elkaar over

kansen en mogelijkheden.”

‘We zijn een
multibrand-
winkel’



mailto:info@boonmanbedden.nl
http://www.boonmanbedden.nl/
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—URETCO
GOLFDAG

Het was in veel opzichten een mooie dag.

Op maandag 8 augustus verzamelden zo’n
vijftig ondernemers en relaties uit alle
branches zich bij de prachtige 18-holes
golfbaan ‘The Duke’ in Nistelrode.

Men kon deelnemen aan de wedstrijd of
kennismaken met de golfsport door mee te
doen aan de clinic die door een golf pro

werd gegeven.

Dit zijn belangrijke dagen in het
jaar voor Euretco. We komen in
een ontspannen, gezellige sfeer
samen en dat leidt vaak tot goede

gesprekken. Ondernemers

wisselen ervaringen uit en hebben
vooral veel plezier met elkaar.
‘Clubhuis Euretco’ staat niet alleen
in Hoevelaken, maar is ook op

plekken zoals deze te vinden.



Investeren
In de toekomst

Voor de zomer is tijdens een
aantal bijeenkomsten voor onder-
nemers de route richting een
Europese codperatie geschetst.
Sinds dat moment heeft een groot
aantal van hen concreet de stap
gezet om investerend lid van de
cooperatie EK/servicegroup te
worden door de aanschaf van
twee bedrijfsaandelen. “We willen
graag versneld toe naar een
cobperatie, zowel in het belang
van ondernemers als van de
organisatie,” zegt Harry Bruijniks,
CEOQ Euretco.

“Hoe mooi is het niet als onder-
nemers, via door hen gekozen
leden, invloed kunnen uitoefenen
op de koers van hun eigen
organisatie? En als investerend lid
bovendien profiteren van zowel
een mooie rente van 4,00% als
op termijn van de gerealiseerde
resultaten die grotendeels
terugvloeien naar investerend
leden. Ik wil in dit verband
hoogleraar Ruud Galle aanhalen,
die tal van ondernemingen

heeft begeleid op het pad
richting codperatie: “Het betreft
een eigentijdse, transparante
ondernemingsvorm, althans als
je er goed mee omgaat. Ook

de codperatieve doelstelling is
aansprekend. Het gaat namelijk
niet primair om rendement op

ingebracht vermogen, hoewel

dat natuurlijk wel belangrijk is, en
niet om dividend voor anonieme
aandeelhouders, maar vooral om
betere voorwaarden voor de leden
van de cobperatie, ondernemers
in het geval van Euretco. Zij
organiseren straks in codperatief
verband hun eigen onderneming.”
Galle zei dit in de speciale editie
van Profiel van april dit jaar.
Transparantie, betere condities

én zeggenschap; allemaal
argumenten om ‘ja’ te zeggen en
mee te investeren in de toekomst,”
aldus Bruijniks.

“Het versneld aflossen van onze
bankschulden is belangrijk,

maar ik wil vooral het laatste
aspect, te weten zeggenschap,
benadrukken. Een codperatie

op moderne leest is van, voor

én door de leden. Wie investeert
in bedrijffsaandelen, laat zien het
belangrijk te vinden dat Euretco
weer cooperatief wordt, zoals de
voorgangers van onze organisatie
ook eens begonnen zijn. |k kan
me echter voorstellen dat het voor
een aantal ondernemers lastig
kan zijn om ineens twee keer
2600 euro te betalen,” stelt Harry
Bruijniks. “Voor hen kunnen we
het ook anders oplossen. Dan
kopen ze één aandeel ineens

en het tweede gespreid of ze

kopen beide aandelen gespreid
over 24 maanden, ofwel 216

euro per maand. Nogmaals, ik
vind het belangrijker dat ook de
Nederlandse ondernemers, in
navolging van de Duitse onder-
nemers, het doel onderschrijven
waarop we koersen: een Europese
codperatie. Ondernemers

hebben elkaar nodig in deze snel
veranderende retailwereld met
pure players en internationale
winkelreuzen. Wij zijn en blijven
overtuigd van de voordelen van
een codperatie voor zelfstandig
ondernemers, voor wie we al

een eeuw lang actief zijn in het
verdedigen van hun belangen. Dit
staat voorop voor ons: toen, nu én
straks.”

EK/servicegroup

EURETCO
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Op 28 juni 1916 vond de oprichting plaats van N.V. Manufactu-
riers Vereeniging Nederland. Dat is de offici€le geboortedatum
van een rechtsvoorganger van het huidige Euretco. De drie zuilen
waarop inkoopcombinatie Nederland rustte, waren kennis,
eerlijkheid en eendracht. Het was een vereniging van en voor
ondernemers, met een sterk codperatief karakter. Na een aantal
fusies en overnames ontstond in 1991 Euretco (European Retail
Company), in 2012 vond de fusie met Intres plaats en in 2015
heeft EK/servicegroup een meerderheidsbelang van 75% in
Euretco genomen. De nieuwe organisatie vertegenwoordigt meer
dan 4.100 aangesloten zelfstandig retailers, met een inkoopomzet
van een € 2,2 miljard en een consumentenomzet (indicatief) van
€ 6,3 miljard.
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FEESTELIJKE BIUEENKOMST

Tijdens een feestelijke bijeenkomst 30 augustus

werd honderd jaar Retail Service intern gevierd.
Op de tweede foto’s is de heer P.J.M. Hoefsloot te
zien, met CEO Harry Bruijniks. De heer Hoefsloot is

kleinzoon van een van de oprichters van ‘Nederland’,
rechtsvoorganger van Euretco.
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In dit overzicht vindt u de relevante beurs- en eventdata die
a e V\ e V‘ 2 0 l 6 Euretco organiseert. Heeft u vragen dan kunt u contact opnemen

met: info@euretco.com of 033 253 2911

Trend-event Dames/ Euretco Label Company
Menspiration 7 november t/m  Babyface W17 (dreumes en newborn), Euretco Hoevelaken
12 december 9 december .
Eurstco Hoevelaken 7 november t/m  Kidzface W17, Euretco Hoevelaken
9 december
1 november Regioavond voor Wonen ondernemers, Decorette
De Berckelaer Wonen te Berkel en Rodenrijs 28 november Jaarvergadering
17 november Regioavond voor Wonen ondernemers, Berghuis B.V. te Schalkhaar Euretco Hoevelaken
November Dealerbijeenkomst Meubelmodules, N.t.b.
Sport <)
31 oktober Ondernemersdag, N.t.b. Runnersworld Intersport
6 t/m 8 november Skitestdagen 2016, Sélden 31 oktober Eind november

2017, Euretco Hoevelaken

Inkoopdagen Q3 en Q4, Euretco

Ondernemersdag, N.t.b. Regiovergaderingen l

7 t/m 13 december Q
8 t/m 13 december Salesmeeting Functioneel Q3 \
Hoevelaken

Media DGN
Bekendmaking Libris Geschiedenis Prijs DGN
30 oktober Eind november Ledenbijeenkomst: eind november, N.t.b.
N.t.b. 1 december Regiovergaderingen: december, N.t.b.
Vanaf 6 juni PKVW-trainingen, N.t.b.

2016-juni 2017
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Lees onze folder ook in de

app AlleFolders

De enige app met echt alle folders.

Download NU gratis

mwi ”

Alle mascara GRATIS
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» Google play et voorde ! @& App Store
www.allefolders.nl
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