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KIM• (Keuken & -lnterieur Magazine) is al sinds 
1982 hét vakblad voor de keukenbranche. Het 
biedt actuele, ondernemer-gerichte informatie 
over trends, ontwikkelingen, vakbeurzen, 
noviteiten en branchecijfers. Daarnaast bevat 
KIM• een bijlage over de Nederlandse woonretail: 
WoonTrendMagazine (WTM•) Bovendien staat 
iedere uitgave in het teken van meerdere thema’s: 
een uitstekende mogelijkheid om uw producten 
en/of diensten onder de aandacht te brengen.
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• kIMKeuKenCoaCh en i-KooK

keukenCoach en I-kook vestigen zich in Utrecht

“Het keukenvak 
kun je leren, 

authenticiteit niet”

KIM• ging in gesprek met beide onderne-
mers én de broers Jaap en roel oostra, 
die aan de wieg van beide formules ston-
den, over ruim 20 jaar keukenspectrum 

Groep  en hun visie op het keukenvak. “Voor ons 
begint het bij persoonlijke aandacht en begeleiding, 
met als uitkomst een kwalitatieve en betaalbare 
keuken.”

De Hollantlaan in Utrecht, de entree van de woon-
boulevard op Kanaleneiland, telt zo’n twintig keu-
kenbedrijven. Toch, of misschien wel juist daarom, 
is het één van de meest gewilde 
locaties om als keukenbedrijf een 
showroom te openen. toen zich 
de gelegenheid voordeed, haak-
ten Jaap en roel oostra dan ook 
direct in. “De locatie was boven-
dien dermate groot, dat we het 
passend konden krijgen hier een 
combinatie te maken van beide 
formules. Het is niet makkelijk in de Randstad, en 
zeker niet in Utrecht, de hand te leggen op goede 
locaties, dus we zijn heel blij dat we hier nu zowel 
een keukenCoach als een I-kook hebben. Je 

“Als je een serieus concept bent met landelijke dekking, dan moet je ook in 
Utrecht zitten en dan met name op Kanaleneiland; de drukste woonboulevard 
van Nederland.” Aan het woord is Mustapha Sarti, KeukenCoach-ondernemer 
van het eerste uur, die na zijn vestiging in Amersfoort deze zomer ook een winkel 
opende op deze gewilde locatie in het midden van ons land. Hetzelfde geldt 
voor mede-ondernemer Ben van Roshum. In juli – een maand na de opening van  
KeukenCoach – opende hij, eveneens op het Utrechtse Kanaleneiland, de 28e 
I-KOOK winkel. 

profiteert hier van de aantrekkingskracht van het 
totale aanbod. Dan moet je  natuurlijk wel zorgen 
dat je de beste bent”, lacht Jaap oostra, “dan komt 
het helemaal in orde.” En laten ze zich daar nou pre-
cies geen zorgen over maken bij  Keukenspectrum 
Groep, waartoe beide formules behoren. ‘Goede 
winkels, goede vakmensen’ én, heel belangrijk in 
de filosofie van de broers Oostra, ‘een geheel eigen 
klantbenadering’. “Wij staan voor het met honderd 
procent, met alle ziel en zaligheid, klanten helpen. 
Het maakt niet uit wat iemands budget is, klantge-
richtheid staat echt bovenaan, zowel bij I-KOOK als 

keukenCoach. Als je vraagt wat 
de gemene deler is tussen beide 
formules, dan is dat de manier 
waarop wij er zijn voor de klant.”

Het hele proces
I-kook-aandeelhouder ben 
van roshum bevestigt dat. De 
sfeer in zijn winkel is gemoedelijk 

en gezellig; er wordt geen druk uitgeoefend op 
potentiële kopers. “Vanuit onze cultuur zitten we 
heel erg op het hele proces. Het gaat niet alleen om 
de deal, wij zijn gedurende het hele proces ▶  

“Soms moet je een 
beetje overdrijven, 

dan is de kans dat je 
het haalt groter”
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kIM • KeuKenCoaCh en i-KooK

De broers Roel (l) en Jaap (r) Oostra met tussen hen 
in Ben van Roshum (l) en Mustapha Sarti.
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• kIMboretti

Over focus,  
verandering en het 

Boretti
Focus op Cucinare, de business line voor alle keukenapparatuur, dat is 

waarom het bedrijf in Italiaanse keukenapparatuur recent Eduard van Looij 
naar Boretti haalde. “Wanneer je als bedrijf groeit, ga je op een gegeven 

moment merken dat het jasje wat te klein wordt. Aanpassing van de 
organisatie was voor Boretti echt nodig”, aldus Van Looij. 

KIM• zocht de kersverse business line 
manager op in de Amsterdamse 
showroom van het bedrijf, waar hij ver-
telt over de gemaakte stappen en de 

boretti toekomstvisie toelicht.

Na een carrière in marketing en commercie bij 
onder meer Electronic Partner, Sony, LG en – meer 
recent – Grando Keukens | Badkamers, is Van Looij 
sinds mei van dit jaar werkzaam bij Boretti, waar hij 
verantwoordelijk is voor de business line Cucinare. 
oftewel, de keukendivisie. “boretti bestaat al heel 
lang en heeft als merk een enorme naamsbekend-
heid. Ik durf rustig te stellen dat boretti een iconisch 
merk is, dat vooral bekend is van de fornuizen. 
Inmiddels is het portfolio echter behoorlijk veel bre-
der geworden. Zo zijn er, naast een breed assorti-
ment keukenapparatuur, onder meer buitenkeukens 
en barbecues bijgekomen. Vanuit dat oogpunt was 
het belangrijk en noodzakelijk dat er organisatorisch 
veranderingen doorgevoerd zouden worden.” 

Italiaanse lifestyle 
om de gewenste verandering door te voeren, ging 
boretti op zoek naar drie business line managers 
voor de drie takken binnen het bedrijf, die het logi-
sche gevolg van deze verandering zijn. Allereerst 
‘Cucinare’, de business line voor alle keukenappara-
tuur, voor zowel het krt als Ert kanaal. “Hiervoor 
zochten ze iemand met ervaring aan zowel de appa-
ratuurkant als de keukenbranche, met verstand van 

retailstructuren. Zo kwamen ze bij mij; ik heb aan 
beide kanten van de tafel gezeten en heb kennis van 
zowel krt als Ert. Dat is de kant waar boretti naar 
toe wil.” De andere twee business lines – feitelijk 
bedrijven binnen het bedrijf Boretti – zijn Giardino; 
alles op het gebied van outdoor cooking, buiten-
keukens en barbecues en trattoria; een compleet 
nieuwe tak, waarbij Boretti zich begeeft op het 
terrein van de horeca. “Momenteel is één restaurant 
actief in Mechelen (b); volledig in Italiaanse sfeer. 
Dit plan lag al een paar jaar klaar, maar is uitgesteld 
vanwege corona. Dat was natuurlijk bij uitstek níet 
het moment om ermee naar buiten te komen. Na 
deze periode zijn we gestart, met een franchisege-
dachte erachter. trattoria boretti restaurants dus, 
als franchiseformule. In de toekomst volgt er nog 
een aantal restaurants, ook in Nederland. Een mooie 
manier om het merk boretti verder te laten groeien. 
Het Italiaanse gevoel, de lifestyle, het past er perfect 
bij.”

Het Boretti gevoel
terug naar Cucinare, de business line onder ver-
antwoordelijkheid van Eduard van Looij, met als 
belangrijkste doel: deze unit opnieuw neerzetten 
en verder uitbouwen. Van Looij vertelt: “De belang-
rijkste reden om de organisatie te verdelen in drie 
bedrijven binnen het bedrijf is focus. De markten 
zijn dermate anders, dat het belangrijk is daar een 
andere business voor te creëren. Iemand die veel 
verstand heeft van keukenretail, weet niet ▶ 

gevoel 

Eduard van Looij, Business 
Line manager Cucinare

“Belangrijkste 
reden om de 
organisatie 
te verdelen in 
drie bedrijven 
binnen het 
bedrijf is focus”
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Leest u onze 
nieuwsbrief al?
Niet elke keer wachten op de volgende 
uitgave van uw vakblad? Abonneer u 
dan nu op onze digitale nieuwsbrief. 
Dan ontvangt u elke week het laatste 
nieuws & noviteiten uit de branche in uw 
mailbox. Ga naar www.qumedia.nl en 
meld u nu aan!

De volgende uitgave van kIM• 
verschijnt in november en heeft 
als thema: keukenapparatuur- 
en accessoires. redactie voor 
deze uitgave kunt u aanleveren 
tot uiterlijk 27 oktober op 
redactie@qumedia.nl.
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Berbel eilandkap met 
innovatieve gebarenbediening
Berbel presenteerde op area30 als haar ‘highlight van het jaar’ 
de Skyline Edge Play eilandkap. Deze biedt een verscheidenheid 
aan nieuwe functies, waarmee de kap kan worden aangepast aan 
individuele wensen en voorkeuren tijdens het koken. Zonder de 
eilandkap aan te raken kan deze worden bediend en kunnen de 
functies worden aangepast. De Skyline Edge Play is namelijk uit-
gerust met innovatieve gebarenbediening, waarmee functies met 
handbewegingen kunnen worden bediend. Het bedienen van het 
liftsysteem gaat gemakkelijk en intuïtief met behulp van de liftsen-
sor aan de zijkant onder de afzuigkap. Via de bewegingssensor in 
het midden van het front krijgt de Skyline Edge Play de instructies  
voor het aanzetten van de kookplaatverlichting of het aanpassen 
van de ventilatorstand. Een bijzonder kenmerk van de verlichting 
zijn de Berbel Motion Lights. Deze creëren een unieke lichtsfeer in 
de keuken, met keuze uit 12 lichtsequenties.

Bora QVac in het werkblad
Bora vult zijn assortiment inbouwkeukenapparatuur aan met het effectieve en 
ruimtebesparende geïntegreerde bora QVac vacumeerapparaat. In het werkblad 
verzonken of als opbouw gemonteerd is de bora QVac de ideale aanvulling in 
de voorbereiding op een uitzonderlijke kookervaring. Dit apparaat heeft talloze 
mogelijke toepassingen: van het vacumeren van levensmiddelen voor het sous-
vide koken in de bora X bo stoomoven of in een pan, tot marineren en vacume-
ren om het eten langer vers te houden. Dankzij het geïntegreerde Bora QVac 
vacumeerapparaat zijn levensmiddelen tot drie keer langer houdbaar. Bora QVac 
beschikt over drie verschillende functies: vacumeren in vacuüm dozen en vacu-
umzakken, flessen hersluiten en de marineerfunctie.

Innovaties van Liebherr 
op Küchenmeile
Tijdens de Küchenmeile presenteerde Liebherr productinno-
vatie op het gebied van energiezuinige apparaten voor een 
stijlvolle keukenomgeving. De nieuwste producten verbrui-
ken minder elektriciteit dan het niveau dat vereist is voor 
energie-efficiëntieklasse A. Naast energieverbruik speelt 
Liebherr ook in op geluidsniveaus, versheidstechnologieën, 
slim comfort en design. Stijlvol design wordt gecombi-
neerd met slimme technologieën en het hoogwaardige 
blackSteel-interieur. Het assortiment biedt een scala aan 
extreem stille apparaten die het label ‘UltraSilent’ dragen. 
Bovendien zijn geïntegreerde apparaten in te stellen met 
het AutoDoor systeem, waarmee je op afstand de deuren 
kunt openen en sluiten en het SmartDevice systeem voor 
handige opties en instellingen.

terugblik
KIM •
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barometers

In veel branches, op die van de supermarkten na, is het aantal winkels in de afgelopen tien jaar sterk 
gedaald. Voor het eerst zijn er dit jaar zelfs minder fysieke winkels dan webwinkels, zo geven recente 
CBS-cijfers aan. Binnen de woon- en apparatuurbranche zijn er grote verschillen. Zo zijn er nog maar 
200 winkels in beeld- en geluidsdragers, maar bleven er wel 5000 dhz-winkels bestaan.

Fysieke winkels
Het totale aantal fysieke (‘stenen’) winkels daalt al 
jaren, zo geven de CBS-cijfers aan. Van 93,3 dui-
zend in 2013 daalde het aantal winkels tot 84,1 dui-
zend in 2020 en 83,2 duizend begin 2021. Dat jaar 
nam het aantal weer iets toe (83,8 duizend). Maar 
die lichte groei zette niet door. Begin dit jaar was 
het aantal winkels weer gedaald naar 82,1 duizend. 
Met name veel speelgoedwinkels en schoenen-
winkels sloten hun deuren. Het aantal super-
markten nam de afgelopen tien jaar juist iets toe. 
Kledingwinkels komen het meest voor in de win-
kelstraten, zo meldt het CBS. Begin dit jaar waren 
er 13,3 duizend winkels die kleding verkopen. 

Groei webwinkels
Terwijl het aantal fysieke winkels dus afnam, 
groeide het aantal webwinkels juist. Het CBS geeft 
aan: “Voor het eerst zijn er nu meer webwinkels 
dan fysieke winkels. Vooral in 2020 en 2021 tij-
dens de coronapandemie kwamen er veel webwin-
kels bij.” Het aantal groeide van 23 duizend in 2013 
en 34 duizend in 2017 naar 63 duizend in 2020 en 
ruim 84 duizend in 2023.

Dhz en apparatuur
Wanneer we kijken binnen de woonbranche, dan 
zien we dat het aantal winkels in wit- en bruingoed 
in tien jaar daalde van 1610 naar 1005. En van 
winkels die cd’s en dvd’s verkopen, zijn er nog 
veel minder te vinden, geeft het CBS aan. “Waren 
er tien jaar geleden nog 455 winkels voor beeld- 
en geluidsdragers, in 2023 zijn dat er 200.” Het 
aantal dhz-zaken daalde in afgelopen jaren echter 
minder; van 5300 naar 5000.

Groei en daling in 2022
In de woonbranche verdwenen winkels in wit- en 
bruingoed (-7,6 procent) het vaakst ten opzichte 
van vorig jaar. Het aantal winkels in gordijnen 
en tapijt daalde in dat jaar met 2,5 procent en 
die in elektrische huishoudelijke apparaten 
met 4,4 procent. Het aantal doe-het-zelf winkels 
bleef vrijwel gelijk. Het CBS: “In ruim 7 op de 10 
gemeenten waren er op 1 januari 2023 minder 
winkels dan een jaar eerder.” ●
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Verdwenen 
winkels
binnensteden verande-
ren meer dan we den-
ken, benadrukt Gertjan 
Slob van Locatus: “Er 
heeft een transforma-
tie plaatsgevonden 
van koopcentra naar 
centra met een steeds 
meer diverse functie. 
Het aantal winkels in 
het centrum van de 17 
grootste Nederlandse 
steden is de afgelopen 
20 jaar met bijna 25 
procent afgenomen. 
Eind vorige eeuw werd 
in de binnensteden 
vooral gewinkeld, ter-
wijl we in de huidige 
binnensteden winke-
len, wonen, werken 
én recreëren. Als een 
winkel leeg komt te 
staan, of verandert naar 
horeca of een andere 
commerciële dienstver-
lener, zien wij dit in onze 
database. Er zijn echter 
ook veel panden die 
totaal andere – niet-re-
tail – functie krijgen. 
Ze veranderen in een 
woning of kantoor of 
ze worden gesloopt of 
samengevoegd met 
een ander pand.” (bron 
Locatus: ‘Het verhaal 
achter de verdwenen 
winkels’)
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• STSmaatweRk & accessoiRes

Elise 
badkamermeubelen
De badkamermeubelen van Elise staan voor rust, 
luxe en schoonheid en worden gemaakt voor 
iedereen die houdt van een unieke inrichting in de 
badkamer. Ze combineren tijdloos design, kwali-
teit en gestandaardiseerd maatwerk met elkaar. 
De meubels worden in de eigen werkplaats in de 
Achterhoek gemaakt. Het familiebedrijf produ-
ceert naast de badkamermeubelen ook kasten 
en keukens op maat en de mogelijkheden zijn 
eindeloos. 

Geberit One 
wastafelcollectie 
Geberit voegt matzwarte opties toe aan de one 
wastafelcollectie; matzwarte horizontale wasta-
felafvoer, matzwarte wandkranen en matzwarte 
inbouwspiegelkasten. Door de al bestaande pro-
ducten te combineren met deze nieuwe collectie, 
krijgt de wastafelomgeving een unieke uitstraling. 
De wastafels van Geberit one hebben een horizon-
tale afvoer die aan de achterzijde is geplaatst. De 
wandkranen bieden keuze uit een hoekig of rond 
design en een lange of korte uitloop. De inbouwspie-
gelkast is verkrijgbaar in drie lijstkleuren; aluminium, 
wit en matzwart. De verlichting van de spiegel is 
geschikt voor elk moment van de dag en is in te stel-
len met de Geberit Home-app. De spiegelkast biedt 
tevens praktische opbergruimte voor het dagelijkse 
badkamerritueel. 

Duravit kleurconcept 
Duravit introduceert het harmonieuze kleurconcept waarbij kranen, dou-
ches, meubeldetails en accessoires beschikbaar zijn in vijf oppervlakken. 
Matzwart in combinatie met wit keramiek, zorgt voor spannende contras-
ten. Geborstelde oppervlakken in brons of roestvrij staal, geven een ele-
gante uitstraling en gepolijst goud geeft een luxe uitstraling. Kranenserie 
Wave is in alle vijf oppervlakken verkrijgbaar. Als aanvulling biedt Duravit 
het Starck T-assortiment accessoires met papierrolhouders, handdoek-
houders, zeepbakjes en zeepdispensers in de verschillende uitvoeringen. 
Ook de ergonomisch gevormde handgrepen zijn onderdeel van het opper-
vlakteconcept. Evenals de bijbehorende accessoires voor keramiek en 
ligbad, waaronder aftapkranen, sifons en bedieningsplaten. 
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Noviteiten van H&R Badmeubelen 
H&r badmeubelen introduceert de nieuwste noviteiten, zoals de Matrix 
XL 3D-front hotel chique in de kleur dark oak. badmeubel rize heeft 
een exclusieve look, door de ladeverdeling in combinatie met de zwarte 
accenten achter de lades. De nieuwste toevoeging is de Edge greep in 
plaats van het push-to-open systeem. De greep is verkrijgbaar in zes 
brushed kleuren: matzwart, antraciet, rvS, messing, donkerbrons en 
koper. badmeubelserie Juice heeft een haakse hoek, biedt een zachte 
sfeer en combineert praktisch met stylish. De Stilo cacao brown serie is 
een blikvanger in elke badkamer en is verkrijgbaar in tien tinten: white 
mat, antraciet grey, savannah green, cacao brown, linnen, dusty pink, 
grey stone, soft cashmere, dark blue en black mat. 

Easy Drain opties 
van RM Sanitair 
De Easy Drain Multi van rM Sanitair is al jarenlang 
populair en wordt in huishoudens, maar ook project-
matig toegepast. Het is multifunctioneel en beschikt 
over onbeperkte mogelijkheden. Het Multi sifonhuis 
is inkortbaar op elke gewenste hoogte, met een mini-
male inbouwdiepte van 79mm. Er zijn nu ook nieuwe 
roostermogelijkheden. Het Zero (gesloten) rooster en 
het sleuvenrooster (Fixt-1) van geborsteld rvS. Deze 
zijn nu ook verkrijgbaar in de kleur black. 

Easy Drain R-Line 
Clean Color
De r-Line Clean Color douchegoot is functioneel, 
mooi vormgegeven en heeft zeven trendy kleuren. 
De douchegoot is verkrijgbaar in de kleuren Brushed 
Stainless Steel, Matt black, Matt White, brushed 
black Chrome, brushed bronze, brushed brass en 
brushed red Gold. De r-Line Clean Color is ver-
krijgbaar in standaardlengtes van 700 - 1200 mm. 
De douchegoot is tevens voorzien van krachtige en 
onderhoudsarme Dryphon Techniek, zodat je minder 
tijd kwijt bent aan de reiniging. 

thema
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Woon Trend Magazine

Toekomst van E-commerce

internetverkopen stijgen 
minder snel dan verwacht

Thuiswinkel.org, Shopping Tomorrow en GfK hebben de afgelopen jaren gezamenlijk uitgebreid 
onderzoek verricht naar het online uitgavegedrag van consumenten. In dit artikel vergelijken 
we de cijfers van GfK voor Thuiswinkel met die van Qudata over de afgelopen jaren in onze 

branches. De focus van die vergelijking ligt op de ontwikkeling van consumentenbestedingen 
via internet. Uit deze onderzoeken blijkt dat de groei van deze verkopen minder hard gaat dan 

oorspronkelijk gedacht.

Bora
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Nieuws & Noviteiten 

Freestylen met Friese witjes

Thema: Maatwerk & Accessoires 

EERSTE 

GEOPEND

    Reddy 
Badkamers
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Bladspiegel: 220 x 285 mm, hele pagina’s 
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Digitale nieuwsbrief
Wekelijks

Doelgroep
Lezers van het vakblad STS• zijn 
eigenaren van en verkopers bij sanitair- en 
tegelspeciaalzaken en/of werkzaam in deze 
branche. 

Kernwaarden
Onafhankelijk, betrouwbaar, 
deskundig en kennis van de markt.

Redactionele formule
• Gericht op ondernemers
• Trends en analyses
• Thema’s, beursverslagen en reportages
•  Kenniscentrum op basis van 

exclusieve marktonderzoeken

Website
www.vakbladsts.nl

X (Twitter)
@badkamertweets

Adverteren (print)

Adverteren (online)

Thema’s en verschijningsdata

formaat 1000	views per	maand
Full	size	 (960	x	123	px) € 22 € 595
Side,	small	 (195	x	323	px) € 18 € 485
Side,	large	 (195	x	646	px) € 33 € 865

Andere formaten zijn mogelijk in overleg.

STS• (Sanitair- &Tegel Specialist) is het enige vakblad 
voor badkamer-, sanitair- en tegelspeciaalzaken. De 
redactionele formule behandelt alle aspecten van 
deze gespecialiseerde vakhandel. ledere uitgave 
heeft een vast aantal items en rubrieken, zoals het 
interview, reportages en vakbeurzen. Daarnaast bevat 
STS• een katern over de Nederlandse woonretail: 
WoonTrendMagazine (WTM•) Bovendien staat 
iedere uitgave in het teken van een thema: deze 
thema’s bieden u een uitstekende mogelijkheid om uw 
producten of diensten onder de aandacht te brengen.

bel	+31	6	46	16	49	88 of  
e-mail sales@qumedia.nl
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Sjoukje Tijssen van FRIEStile

Freestyle 
op Friese 

witjes 
'Freestyle op Friese witjes', zo omschrijft Sjoukje 
Tijssen van FRIEStile de totstandkoming van haar 
beschilderde Friese witjes. De tegels worden door 
particulieren, maar ook door bedrijven opgemerkt 
en besteld. De Friese witjes zijn een hit als het 
gaat om het creëren van een unieke look in de 
badkamer, keuken of andere ruimte. 

Tegelatelier en winkel FrIEStile is gevestigd in 
het pittoreske dorpje Kimswerd. In het atelier 
maakt eigenaresse Sjoukje Tijssen originele 
Friese witjes op ambachtelijke wijze en beschil-

dert ze de tegels naar wens van de klant. De Friese tegels 
worden verkocht aan particulieren, badkamerspeciaalza-
ken, keukenbedrijven en tegelhandelaren. Ze heeft twintig 
wederverkopers in binnen- en buitenland. FrIEStile staat 
voor freestyle op Friese witjes. Ambachtelijk, traditioneel en 
eigentijds.

Sjoukje: “Vroeger ben ik opgeleid als plateelschilder bij 
de Koninklijke Tegelfabriek Tichelaar in Makkum; destijds 
één van de bekendste tegelfabrieken van Nederland. Als 
kind was ik al gek op tekenen, kleuren en verven. Jaren 
later heb ik in verschillende plaatsen in binnen- en bui-
tenland gewoond en gewerkt, zoals Amsterdam en Parijs. 
Ik heb veel beroepen uitgeoefend, maar de liefde voor de 
prachtige ambachtelijke tegels is eigenlijk altijd gebleven 
en daarom heb ik het ambacht in 2010 weer opgepakt. En 
goed ook, want al snel kocht ik het pand en ging ik aan de 
slag met het atelier en de winkel.” Het atelier en de winkel 
van Sjoukje zijn gevestigd in Kimswerd, in het hoge noor-
den tussen Makkum en Harlingen. In Harlingen staat ▶ 
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Duurzame Douche-WC 
van Duravit
Duravit speelt in op het duurzame en groene 
alternatief voor toiletpapier met de SensoWash 
Starck douche-wc. Dit systeem biedt zowel de 
toiletfunctie als een reinigingsmechanisme, 
waardoor je bespaart op toiletpapier en op het 
milieu. Met een waterverbruik van 0,35 - 0,6 
liter per minuut en het energiezuinige Duravit 
verwarmingssysteem is de douche-wc ook 
eco-vriendelijk. Via de SensoWash-app kunnen 
instellingen worden gepersonaliseerd. Het ico-
nische design en de geavanceerde technologie 
veranderen de toiletervaring. 

AXOR introduceert 
badkamerkunst 
AXor introduceert in samenwerking met topdesig-
ners Philippe Starck en barber & osgerby wastafels 
met opvallende metalen afwerking, design kranen 
en de nieuwe ShowerComposition lijn. Wastafels, 
kranen en douches met een modern design, waarbij 
dun metaal en brede bedieningspanelen de badka-
mer transformeren tot hedendaagse kunstwerken. 
vloeiende contouren en subtiele rondingen zorgen 
voor een moderne look. Ze zijn verkrijgbaar in ver-
schillende tinten.  

Kitkat mozaïek van TMF
De kitkat tegels uit de Sevilla collectie van TMF danken hun naam aan de 
bijzondere vorm die veel weg heeft van de welbekende chocoladereep. 
De collectie bestaat uit de standaard kitkat en de mini kitkat. De unieke 
slanke tegel, gemaakt van hoogwaardig geglazuurd porselein, komt 
zowel horizontaal als verticaal prachtig tot zijn recht. Beide zijn beschik-
baar in diverse fraaie kleuren. Sommige tegels hebben een spikkel of 
kleurverloop voor een bijzonder effect.
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• STSReddy BadkameRs

“Qua 
naamsbekendheid 

hoefden we er alleen 
maar ‘badkamers’ 
aan toe te voegen”
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STS • Reddy BadkameRs

meegemaakt en daardoor weet ik ook dat sanitair 
zeker een toegevoegde waarde is voor de consu-
ment. Je hebt toch vaak klanten die graag voor bei-
den bij één bedrijf willen slagen. Met de toevoeging 
van sanitair, hebben we er een doelgroep bij die je 
anders niet bedient.” 

Na Grando volgde een korte tussenstap bij een 
ander keukenbedrijf en daarna begon het onderne-
mersbloed bij Nabuurs te kriebelen. “Ik wilde graag 
een keukenbedrijf voor mezelf beginnen en heb 
daarom destijds contact met MHK gezocht. Pas toen 
kwam ik erachter dat ze een eigen keukenformule 
hebben. Die werd mij voorgesteld en bleek heel 
goed bij mijn manier van denken te passen. Ik heb 
me altijd afgevraagd waarom in Nederland keukens 
vaak worden verkocht met allerlei tovertrucs en 
kortingen. Reddy biedt nette prijzen en een Duits 
betrouwbaar en transparant concept. Daar geloof 
ik in!” 

Keukenliefhebber
Op de vraag of hij, toen hij vijf jaar geleden begon 
als keukenondernemer bij Reddy, al de wens had 
om er op enig moment ook sanitair bij te gaan doen, 
is het antwoord duidelijk: “Nee, totaal niet zelfs. 
Ik ben ooit begonnen met keukens. Daar kwamen 
toen de badkamers bij. Dat klinkt nu misschien gek, 
maar dat was destijds niet bepaald mijn hobby. Ik 
ben altijd echt een keukenman geweest.” Waarom 

besloot Sjoerd, als echte keukenliefhebber, dan toch 
te opteren voor de reddy badkamer pilotwinkel? 
“Soms ontstaat zoiets. Het begon ermee dat de 
locatie van de buurman hier beschikbaar kwam. De 
huurbaas maakte toen al de opmerking 'is badka-
mers erbij niks voor jou?' Toen zei een collega het-
zelfde. Daarna een monteur en vervolgens hoorde ik 
dat MHK al een compleet concept klaar had liggen. 
Dat zette mij aan het denken. Enerzijds omdat ik 
weet dat de combinatie heel krachtig is. En daar-
naast, al heb ik persoonlijk meer met keukens dan 
met badkamers, als je het als ondernemer bekijkt is 
het tóch anders. Ik heb wel de kennis opgebouwd, 
natuurlijk. Ik merk dat ik het nu ook oprecht leuk 
vindt. bovendien biedt het ook kansen. In omzet 
natuurlijk, maar ook bijvoorbeeld op personeelsge-
bied. vorig jaar hebben we uitgebreid van drie naar 
vier medewerkers. Je ziet nu dat de keukenmarkt 
wat onder druk staat; door de toevoeging van reddy 
Badkamers kan ik al mijn personeel binnenboord 
houden, waar ik anders misschien had moeten 
terugschalen naar drie mensen. Met het bestaande 
team pakken we nu beiden op. We hebben allemaal 
de basistraining gevolgd; er is een collega die niet 
veel met badkamers heeft, een ander juist weer wél. 
Die vindt het geweldig. In de praktijk zal het waar-
schijnlijk heel natuurlijk z’n weg vinden. We hebben 
er in elk geval allemaal enorm veel zin in aan de slag 
te gaan met reddy keukens én badkamers.” ●
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ZVM• (Zonvak Magazine) is hét vakblad voor de 
zonwering-, rolluiken- en raamdecoratiebranche in 
Nederland en België. Met in iedere uitgave het laatste 
nieuws uit de branche, marktontwikkelingen, nieuwe 
producten en innovatieve technieken. ZVM• voorziet 
de lezer ook tweemaandelijks van nuttige informatie 
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Adres Gids: dé wegwijzer in de zonweringbranche. 
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effectief: u wordt gezien door de gehele branche.
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Grit roetgering, Nature Deco

“Bij mij 
is alles 
emotie”

“Heb je de tijd? Ik wil zoveel laten zien en heb 
zoveel te vertellen. Het wordt vaak onderschat, 
wat er allemaal komt kijken bij het creëren van 

raamdecoratie.” Vol enthousiasme word ik door 
Grit Roetgering welkom geheten in haar kantoor 

en atelier, thuis in Enter. 

Ze groeide op ‘in de raamdecoratie’ in voormalig 
Oost-Duitsland, zette later het bedrijf van haar 
vader voort met haar zakenpartner ron Zithier 
en is vandaag de dag (mede-)eigenaar van het 

bedrijf Hotspotblinds, gevestigd in het Duitse Brieskow-
Finkenheerd en het merk Nature Deco. Exclusieve, luxe 
raamdecoratie, geïnspireerd door de natuur en gemaakt 
van bijzondere materialen, zoals heel fijne bamboe; ont-
worpen door Grit en in de Nederlandse markt gezet door 
Indivipro, de agent waarmee ze vanaf het prille begin in 
Nederland samenwerkt. Een gesprek over inspiratie en 
ontwerpen, de vanzelfsprekendheid van duurzaamheid en 
haar voorliefde voor kleine en middelgrote familiebedrijven. 

“raamdecoratie is onderdeel van het totale interieur. Het 
is jammer dat er soms te ‘nauw’ gekeken wordt naar een 
rolgordijn. Pas als je het totaalplaatje begrijpt, kun je zien 
wat de rol van raamdecoratie is. Bij mij is alles emotie. Ik 
ben een emotioneel persoon, ik hou van mooie dingen. Het 
klinkt waarschijnlijk afgezaagd, maar ik haal mijn inspiratie 
uit de natuur. Dat hoor en lees je overal, net als duurzaam-
heid. Terwijl dat iets is, wat ik niet eens meer wil benadruk-
ken. Het is voor mij volkomen vanzelfsprekend, dat je eerst 
denkt aan het milieu. In mijn werk is de eerste vraag altijd: 
‘is het goed voor ons, voor de wereld?’ en pas dan ga ik 
verder.”

Dicht bij de mens
Natuurlijk, raamdecoratie moet ook functioneel zijn. Het 
beweegt op en neer, het materiaal moet kwalitatief goed 
zijn, mooi blijven. In het geval van motorbediening, ben je 
nou eenmaal afhankelijk van de industrie. “Een motor kun 
je niet van hout maken, niet alles kan al volledig duurzaam, 
maar waar mogelijk is dat voor ons altijd het uitgangs-
punt. Op zijn eigen manier is iedereen tegenwoordig met 
het onderwerp bezig, logisch, maar ik zie vaak dat kleinere 
bedrijven soms meer open staan en meer moeite doen, 
vaak verder gaan in duurzaam zijn. Bij grote bedrijven zit 
er vaak toch te veel commercie onder.” Het is één van de 
redenen waarom ze het liefst werkt met kleine tot middel-
grote (familie)bedrijven. “Ik hou van bedrijven met 10 tot 30 
medewerkers, daar werk ik graag mee samen. Daar zie je 
nog echt de blijheid van ondernemerschap, het creatief zijn, 
dicht bij de mens en het hele proces van het maken van een 
product. Met een dergelijke omvang ben je als bedrijf klein 
genoeg om nog flexibel te schakelen, maar groot genoeg 
om wat te kunnen.” Grit lacht: “Sowieso hou ik van mensen 
die blij zijn, positief in het leven staan; ik hou niet van twij-
felaars. Het woord negatief wil ik niet meteen gebruiken, 
maar twijfelaars zijn vaak ook sneller geneigd negatief te 
zijn.” 

Van buiten naar binnen
Even terug naar haar achtergrond. Grit groeide op in 
oost-Duitsland, in het dorpje brieskow-Finkenheerd aan 
de Poolse grens. Als meisje van twintig maakte ze heel 
bewust de val van de muur mee. Ze benadrukt: “Ik heb het 
altijd goed gehad, heb geen negatieve ervaringen of ▶ 

• Zvmnature Deco
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Grit in haar werkruimte, thuis in Enter

Zvm • nature Deco
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• ZvmGibus

We willen een 
begrip worden 
bij dealers en 

consumenten

Martijn Westenbrink, 
Gibus Nederland
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Zvm • Gibus

Hoewel het bedrijf een lange 
historie kent en al eind jaren 
‘40 van de vorige eeuw werd 
opgericht, is Gibus – wat ‘hoge 
hoed’ betekent in het Frans 
– pas sinds kort actief op de 
Nederlandse markt. Het was 
Martijn Westenbrink, al jarenlang 
werkzaam in de branche, die het 
Italiaanse merk naar Nederland 
en België haalde. Met de 
afspraak: als we het doen, dan 
doen we het goed.

Westenbrink kende de producten van Gibus onder 
meer van de beurzen Polyclose en r+T en enkele 
pioniers in Nederland en belgië, die er al mee 
werkten. “Gibus is opgericht door de heer bellin, 

de vader van de huidige CEo. In Italië is Gibus marktleider. Zowel 
in de horeca als bij particulieren kom je het merk daar overal tegen. 
De laatste vijf jaar heeft Gibus meer focus gelegd op export; in 
eerste instantie door vertegenwoordigers vanuit Italië de wereld 
in te sturen. In Nederland waren er al enkele dealers, die met 
het Italiaanse merk werkten, maar dat aantal was beperkt. Ik 
kende Gibus zogezegd van de beurs en zag echt potentieel voor 
Nederland en België. Waarop ik ze benaderd heb met mijn ideen 
voor deze landen.” Lang verhaal kort: sinds vorig jaar zomer heeft 
Gibus een vestiging in Nederland, onder leiding van Westenbrink. 

Kansen en ruimte 
“Als ik iets doe, dan doe ik het goed, dus dat was ook de afspraak 
die ik meteen heb gemaakt met Gibus. Een eigen kantoor, 
showroom, trainingscentrum. Het is voor de Italianen de eerste 
vestiging buiten de eigen landsgrenzen – in Italië zit Gibus in de 
omgeving venetië – dus ook voor hen is dit een nieuwe stap.” 
Gibus Nederland is gevestigd op een bedrijventerrein in Zwolle. 
Aan de buitenkant zie je niet veel meer dan de wapperende banie-
ren met het logo voor de entree, maar wie eenmaal binnenstapt, 
wordt welkom geheten in een sfeervolle Gibus-omgeving. De 
bedrijfshal is omgetoverd tot een riante showroom met diverse 
opstellingen, zitjes en een grote tafel in het midden van de ruimte, 
waar Italiaanse koffie wordt geserveerd. Martijn Westenbrink, die 
zijn ervaring in de branche opdeed bij Dickson en vervolgens de ▶  

Martijn Westenbrink in de Zwolse Gibus showroom
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• ZvmZonvakker van het Jaar

Wie van de drie

Finalisten 
Zonvakker 
van het 
Jaar 23/24 
bekend

De drie finalisten voor de Zonvakker 
van het Jaar 2023/24 zijn bekend! 
Uit de shortlist met genomineerde 
bedrijven, is deze maand een top 
drie bekend gemaakt. In willekeurige 
volgorde zijn dit:
•  Ambiance Zonwering en Deurtotaal 

Goes
•  Vitrona Zonwering & 

Terrasoverkappingen Berkel 
Rodenrijs/Naaldwijk

• Van van Ee Ede

Drie heel verschillende, maar stuk voor 
stuk prachtige bedrijven!

Mark, Jack en Terry van der Voort van Vitrona werden tweede 
tijdens de vorige verkiezing en gaan nu voor de winst.
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Zvm • Zonvakker van het Jaar

Het is maar liefst 30 jaar gele-
den dat er voor het eerst een 
Zonvakker van het Jaar verkie-
zing werd georganiseerd. Een 

editie met een feestelijk tintje dus, mooi pas-
send bij de verjaardag die uitgever Qumedia 
dit jaar viert: eveneens 30 jaar! van een jaar-
lijkse happening is de verkiezing in de loop 
der tijd uitgegroeid tot een tweejaarlijkse 
strijd, waarbij in de afgelopen jaren de award 
steeds werd uitgereikt tijdens de branchedag 
zonwering. Normaliter zou deze plaatsvinden 
op de eerste maandag van november. Met 
het oog op de beurzen Polyclose en r+T, die 
beiden – vlak na elkaar – plaatsvinden begin 
2024 en de drukte in de voorbereidingen op 
deze beurzen, is ervoor gekozen de branche-
dag hierover heen te tillen. Dat betekent 
dat ook de uitreiking van de Zonvakker van 
het Jaar award niet in november, maar pas 
‘ergens in het voorjaar’ van 2024 plaatsvindt. 
Een soort afterparty dus. via onze digitale 
nieuwsbrief (als u die nog niet ontvangt: u 
kunt zich hiervoor gratis aanmelden via de 
qumedia website) en LinkedIn, houden wij u 
met regelmaat op de hoogte van alle ontwik-
kelingen. voorlopig is er in elk geval nog alle 
gelegenheid om uw stem uit te brengen op 
uw favoriet. 

Uitgebreid voorstellen
In de volgende uitgave van Zonvak Magazine 
zullen wij de drie genomineerde bedrij-
ven uitgebreider aan u voorstellen en de 

ondernemers aan het woord laten over hun 
nominatie. Ondertussen zien we bij Qumedia 
dat er al volop wordt gestemd. De strijd is 
losgebarsten, merkten wij al een week nadat 
de stembutton online kwam. Drie gedreven 
zonweringsbedrijven dus, die er alledrie op 
gebrand zijn de titel mee naar huis te nemen. 
Heeft u al gestemd? op de ZvM• pagina op 
de website van Qumedia vindt u de stembut-
ton, waarmee u heel eenvoudig kunt laten 
weten wie en waarom uw favoriete zonwe-
ringsspecialist is.

Winnaars va de afgelopen jaren
We hebben al prachtige winnaars gehad 
in de afgelopen jaren. Huidig titelhouder, 
de Zonvakker van het Jaar 2021, is Frank 
Laumen, van Laumen Zonwering rolluiken 
uit het Limburgse Heerlen. Hij stond tij-
dens de laatste branchedag zonwering 
op het podium samen met broers Jack en 
Mark en zus Terry van der voort, de hui-
dige generatie aan het roer bij Vitrona (die 
toen als nummer twee eindigde en dit keer 
dus opnieuw genomineerd zijn) en Jacoliem 
Dekker van Sunreflex, die derde werd. In de 
jaren daarvoor waren de winnaars Wonnink 
Zonwering (Ries en Yvonne de Jong), die in 
2019 Ambiance bakker en Senft Haarlem 
achter zich lieten en er (voor de derde keer 
zelfs) met de titel vandoor gingen. In 2017 
werd Arthur renting van Ambiance resec 
de winnaar. De ondernemer, die inmiddels 
drie zonweringszaken heeft in het oosten ▶ 

Gerard en zijn 
vader Gerrit 
van Ee. In 
2020 maakten 
zij de switch 
van Jumbo 
Barneveld naar 
Van van Ee met 
focus op design 
in tuinkamers.

Ambiance 
Goes is voor 
het eerst geno-
mineerd. Op 
de foto Eddy 
Hillebrand, 
die het zon-
weringsbedrijf 
samen met zijn 
zoons en vrouw 
Sonja bestiert.

Laat uw 
stem tellen!
Meebepalen wie de win-
naar wordt en daarmee de 
opvolger van de huidige 
titelhouder Frank Laumen 
van Laumen Zonwering 
rolluiken uit Heerlen? 
Stemmen kan via de 
stembutton op de ZvM• 
pagina op onze website: 
www.qumedia.nl. via onze 
nieuwsbrief, website en 
linkedIn houden wij u de 
komende tijd op de hoogte 
van de ontwikkelingen en 
leest u de laatste updates 
over de verkiezing.

ZvM • november 202336

Sunshadow zonwering 
van Sunconfex 
Sunconfex introduceert het nieuwe binnen-
zonweringsdoek voor licht- en warmtebeheer-
sing. Dankzij de weeftechniek (2x1 geweven 
structuur) en het gebruik van hoogwaardige 
materialen, heeft dit kwaliteitsdoek een reflec-
tiewaarde van 80 procent. Het heeft klasse vier 
antiverblinding en klasse twee voor het zicht 
naar buiten. Het nieuwe binnenzonweringsdoek 
van Sunconfex is in verschillende kleuren ver-
krijgbaar. Ook laat Sunconfex weten dat er twee 
nieuwe filialen zijn geopend, in Ieper (België) en 
in Leipheim (Duitsland).

Nieuwe plissé 
shades van 
Luxaflex 
Luxaflex lanceert de nieuwe 
collectie plissé shades gecom-
bineerd met (vouw)gordijnen. 
Layering, het aanbrengen van 
lagen, is ‘de interieurtrend die 
diepte en warmte in je interieur 
brengt’. De verschillende lagen 
raambekleding zorgen boven-
dien ook voor energiebesparing 
en het helpt de akoestiek in de 
ruimte te verbeteren. De nieuwe 
collectie plissé shades van 
Luxaflex bieden rijke structuren 
met dikkere stoffen, zoals syca-
more, arles en troyes. Ze zijn 
verkrijgbaar in diverse kleuren 
en prints. 

B&C slimme raamdecoratie  
In Nederland is negen procent van de verkochte raamdecoratie geauto-
matiseerd en dit percentage blijft groeien. B&C speelt daarop in en  
lan  ceert raamdecoratie aangedreven door Motionblinds; een eenvoudige,  
snelle en slimme oplossing. Het is een volledig draadloos systeem en 
kan eenvoudig worden geïnstalleerd en aangesloten. Geschikt voor rol-
gordijnen, dupligordijnen, aluminium- en houten jaloezieën en beschik-
baar voor het eigen merk bece en diverse private labels. 
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in 2020 en 2021 op 5,6% bleef. In 2022 
zagen we een kleine stijging naar 6,5%; 
mogelijk een effect van corona.

Uit de gegevens van Qudata blijkt dat 
er weinig verschuivingen zijn in de aan-
koopkanalen voor woonproducten zoals 
keukens, badkamers en keukenappara-
tuur in Nederland gedurende de afgelo-
pen vijf jaar. In de winkel kopen is nog 
steeds de verreweg meest populaire 
keuze, al is er sprake van enige schom-
melingen. Online winkelen via web-
shops heeft weinig terrein gewonnen 
en consolideert daarmee mogelijk zijn 
positie als een relevant aankoopkanaal 
in deze segmenten.

Deze gegevens zijn waardevol voor 
woonretailers om hun strategieën af te 
stemmen op de veranderende voorkeu-
ren van consumenten. Het is duidelijk 
dat een sterke online aanwezigheid 
en samenwerkingen met fabrikanten 
belangrijke kansen bieden voor groei 
en succes in de woonbranche.

Het volgen van deze trends en het aan-
passen van de bedrijfsstrategie aan de 
hand van deze inzichten zal essentieel 
zijn om competitief te blijven in de 
woonretailmarkt van Nederland.

Samenvatting
Uit de analyses van de hierboven 
genoemde onderzoeken door GfK 
lijkt het aandeel van internetverkopen 
minder belangrijk te worden dan in 
het verleden werd gedacht. In de door 
Qudata onderzochte segmenten lijkt die 
groei zelfs tot stilstand te zijn gekomen, 
al zegt dat niets over de toekomst.

Het volgen van deze trends en het aan-
passen van de bedrijfsstrategie aan de 
hand van deze inzichten zal essentieel 
zijn om competitief te blijven in de 
woonretailmarkt van Nederland. Het 
behouden van een sterke positie in zowel 
fysieke als online kanalen zal van cruci-
aal belang zijn voor toekomstig succes. 
Het is duidelijk dat de consumenten-
bestedingen via internet, hoewel de groei 
minder snel verloopt dan verwacht, een 
blijvende en belangrijke rol spelen in de 
Nederlandse detailhandel. ●

Decorette
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Het franchise  
familiebedrijf overnemen

Nieuws & Noviteiten

Vooruitblik spoga+gafa 2023
KWM• (Karwei Management) richt zich 
tweemaandelijks op de gehele bouwmaterialen- en 
doe-het-zelfmarkt. Het magazine geeft een overzicht 
van de actuele gebeurtenissen, achtergronden en 
internationale ontwikkelingen. Door middel van 
analyses, reportages, interviews en nieuwsartikelen 
worden de managers uit de branche – in Nederland 
en België – op de hoogte gehouden. Abonnees 
ontvangen wekelijks een digitale nieuwsbrief die hen 
informeert over de laatste ontwikkelingen in de markt. 

bel	+31	6	46	16	49	88 of  
e-mail sales@qumedia.nl
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Woon Trend Magazine

Het familiebedrijf (deel 5)

Het franchise 
familiebedrijf 

overnemen: 
geschikt �

Ongeschikt �

In vier eerdere artikelen 
hebben we, aan de 
hand van gesprekken 
met deskundigen van 
BDO accountants & 
belastingadviseurs, 
verschillende aspecten van 
het reilen en zeilen in het 
familiebedrijf besproken. 
In deze laatste aflevering 
zoomen we met Anne-Marie 
Nijman en Edith Nobels in 
op de bedrijfsovername in 
geval van aansluiting bij een 
franchiseorganisatie. 

Want wat vindt de franchiseorganisatie eigenlijk van 
de beoogde opvolger? En wat nou als zoon of dochter 
dolgraag het familiebedrijf wil voortzetten, maar de 
franchisegever ziet het niet zitten? “Zij bepalen de 
spelregels. De franchiseorganisatie heeft over het 
algemeen een behoorlijke vinger in de pap.”

Het geschiktheidsvraagstuk speelt een belangrijke 
rol wanneer er sprake is van bedrijfsovername- en 
opvolging in een franchisebedrijf. “Bij niet franchi-
se-ondernemingen bepaalt de familie alles zelf. Bij 
franchise zit er een derde partij aan tafel, de fran-
cisegever. In dat geval gelden de spelregels van de 
franchiseorganisatie. Als je als ondernemer besluit in 

een franchiseformule te stappen, dan geldt vanaf dat 
moment dat er wordt gekeken of de franchisegever 
jou als geschikte ondernemer binnen de formule ziet. 
Pas jij bij de formule? En automatisch geldt, dat wan-
neer jij als ondernemer geschikt wordt geacht en je 
besluit jaren later dat je je bedrijf wilt overdragen aan 
een kind, dat de franchiseorganisatie dan opnieuw 
bekijkt: past deze ondernemer bij de formule? De 
beoogde opvolger zal dan ook weer de geschiktheid-
stoets moeten afnemen”, licht Edith Nobels toe.

Ondernemersskills
Een franchisegever is in de eerste plaats gebaat bij 
continuïteit van de formule, aldus Nijman en Nobels. ▶  

Informatie teruglezen?
In de afgelopen vijf afleveringen over ‘het familiebedrijf’ die wij 
maakten samen met de deskundigen van BDO, kon u lezen over 
het ongekende vermogen, de normen, waarden en cultuur in 
familiebedrijven, de verschillende rollen en het belang van harmo-
nie in het familiebedrijf. De artikelen gingen over de verkoop van 
het bedrijf aan derden versus verkopen binnen de familie: wat zijn 
de voor- en nadelen, waar liggen de valkuilen. Wat als er geen 
opvolging is? En wat wanneer die er wel is, waar moet je dan aan 
denken? Het ging over financierings- en fiscale vraagstukken, 
zoals de BOR (bedrijfsopvolgingsregeling) en waardebepaling, 

en over onderwerpen als het opvolgingsvraagstuk, het geschikt-
heidsprincipe, OASE (Overlijden Arbeidsongeschikt Stoppen 
Echtscheiding) en het verdelen van taken en verantwoordelijkhe-
den aan de hand van de begrippen EZL (Eigendom Zeggenschap 
Leiderschap). Zowel de harde feiten als de zachte kanten van het 
familiebedrijf kwamen aan de orde. Heeft u artikelen gemist en 
wilt u deze alsnog lezen? Of wilt u nog eens rustig wat teruglezen 
over één van deze onderwerpen? Op www.qumedia.nl vindt u alle 
verhalen uit deze reeks. En natuurlijk kunt u met specifieke vragen 
terecht bij de adviseurs van BDO.
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Het Familiebedrijf (V)

Eddy en Sonja Hillebrand zijn met hun zonweringsbedrijf  
– Ambiance Goes – sinds 1999 aangesloten bij de Ambiance 
organisatie. “Wij hoorden bij de eerste acht bedrijven die 
hun handtekening zetten. Ik zag het meteen zitten om de 
McDonalds onder de zonwering te worden. Sonja leek het in 
eerste instantie niks, zij wilde onafhankelijk zijn en alles in 
eigen beheer houden. Met het idee ‘als het niks is, stoppen we 
ermee’ heb ik haar kunnen overtuigen. Zelf dacht ik meteen: 
samenwerken is altijd beter.” En zo bleek het ook te zijn, ook 
Sonja zag al snel de meerwaarde. Inmiddels zijn ook beide 
zoons in loondienst bij Ambiance Goes. Mazzel dat dat zo 
is, aldus Eddy, “maar inderdaad, de opvolging te zijner tijd is 
geregeld.”
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KWM • noviteiten

Emerald van Eijffinger
Met de Emerald behangcollectie van Eijffinger 
kan men kiezen voor de gewenste sfeer, van 
delicaat en dromerig tot ongepolijst en stoer. 
Men waant zich daarmee in een andere wereld 
met serene silhouetten van tropische takken en 
exotische bloesems. Of men ontdekt het natuur-
lijke dessin van fijn geweven bamboe. Een groots 

bloemdessin op ruw canvas, de rustieke uit blok-
jes opgebouwde print met een hint van glans zijn 
echte blikvangers. Het kleurenpalet is verfijnd en 
ingetogen; van zachte poederige tinten, warme 
aardetonen tot elegant emerald groen en beto-
verend nachtblauw. Emerald is leverbaar vanaf 
eind mei 2023.
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De tuin als 
ontmoetingsplek 
voor jong en oud

spoga+gafa 2023

Behalve intercontinentale exposanten uit 
Noord-Amerika en Azië, ziet de beurs 
ten opzichte van vorig jaar ook een toe-
name van het aantal deelnemers uit de 

DACH-regio, de Benelux en Europa. "Als je naar de 
afzonderlijke segmenten kijkt, kunnen we met trots 
zeggen dat het grootste aanbod wereldwijd voor 
buitendecoratie, spelletjes in de tuin, tuinmeubelen 
en parasols, evenals barbecues wacht op de bezoe-
kers. Niet alleen het aantal exposanten wordt steeds 
groter, onze bezoekers kunnen zich ook verheugen 
op een nog intensievere beurservaring. Bijvoorbeeld 
het aantal exclusieve BBQ-showruimtes en live 
cooking stations, dat verder wordt uitgebreid in 
de BBQ-hallen", aldus Stefan Lohrberg, directeur 
van spoga+gafa. Van 14 tot en met 16 juni vindt in 
Keulen de DIY Summit plaats, een paar dagen voor 
spoga+gafa. Als gevolg hiervan worden ook posi-
tieve bezoekerseffecten verwacht. 

De tuin als ontmoetingsplek
Het centrale thema van dit jaar, ‘Social Gardens’, 
ofwel de tuin als ontmoetingsplek, speelt een 
belangrijke rol bij de inrichting van de beurs. Het 
thema benadrukt de betekenis van de tuin en de 

wereldwijde, sociale relevantie ervan. Dit komt ook 
aan de orde tijdens lezingen en presentaties door 
internationale experts uit de groensector. De focus 
zal in Keulen liggen op de tuin als plek voor ontmoe-
ting en sociale interactie. “Een blik op de huidige 
tuintrends, laat zien dat thema’s als gemeenschap, 
gezondheid en duurzaamheid de afgelopen jaren 
een nieuwe dynamiek gekregen hebben. Het ont-
werp van de buitenruimte ontwikkelt zich verder 
door wereldwijde megatrends, zoals verstede-
lijking en neo-ecologie. De tuin wordt gezien als 
toevluchtsoord voor ontspanning en samenzijn. Bij 
het samenzijn met familie, vrienden en buren, zien 
we een verschuiving van binnen naar buiten: van 
de woonkamer naar de tuin. De fabrikanten van 
tuinmeubelen bieden hiervoor een scala aan nieuwe 
producten; eettafels, fauteuils en loungebanken, 
kookapparaten; zelfs hele keukenunits zijn tegen-
woordig buiten te vinden en nodigen mensen uit om 
samen te komen.”

trends voor de tuin
“Als er meer groen zou zijn als ontmoetingsplaats, 
zouden steden aantrekkelijker worden. Trends als 
stadstuinieren spelen hierop in en promoten het 
gemeenschapsgevoel en de sociale interactie. ‘City 
Jungle’ of ‘Green Love’, de namen van huidige pro-
ducten voor urban outdoor gebieden, impliceren het 
al: groen verovert de stad”, aldus de beursorgani-
satie. Niet alleen planten, bloemen en kruiden op 
balkons en dakterrassen, maar ook de menselijke 
interactie is daarbij belangrijk. Samen planten, oog-
sten, koelen en grillen. Hiervoor worden specifieke 
producten op de markt gebracht, zoals modulair 
loungemeubilair, ruimtebesparende parasols en 
balkonbarbecues. “Hierdoor veranderen zelfs kleine 
open ruimtes in stedelijke woon eilanden. Compacte 
planttafels, minikassen; er is een scala aan ontwerp-
opties voor de buurttuin.” Daarbij speelt ook duur-
zaam tuinieren – samen voor klimaatbescherming 
– een rol anno 2023. Een groeiende trend is bijvoor-
beeld het streven naar een lager verbruik van ▶ 

Nog een paar weken en dan vindt - 
van 18 tot en met 20 juni - in de Messe 
in Keulen wederom de internationale 
tuin- en lifestyle beurs spoga+gafa 
plaats. Alle beursplekken zijn ingevuld, 
zowel met terugkerende exposanten 
als nieuwkomers. De vakbeurs is 
ingedeeld in vier segmenten: garden 
unique, garden creation & care, bbq en 
tuinleven. 
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De tuin als 
ontmoetingsplek 
voor jong en oud

Productsegmenten
Garden living (meubilair, decoratie, sport & 
games, camping & leisure)
Garden creation & care (Planten & 
bloemen, Biochemistry & Soils, Machines & 
Accessoires, Gereedschappen & Accessoires, 
Garden Equipment & Sheds, Water & Light)
Garden bbq (The world’s largest barbecue 
fair - Grill & BBQ, Outdoor Kitchens & 
Accessories, Outdoor Kitchen World, 
Start-Up Area BBQ)
Garden unique (exclusieve presentaties 
o.h.g.v. outdoor living)

“Van functioneel 
en fraai meubilair 
tot complete 
buitenkeukens en 
van tuingereedschap 
voor peuters tot 
ergonomisch 
gereedschap voor 
ouderen”
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Stihl treedt toe tot UN Global Compact
Stihl treedt toe tot het Global Compact van de Verenigde Naties; een initiatief 
dat ondernemingen wereldwijd wil aansporen tot een meer duurzame en maat-
schappelijk verantwoorde bedrijfsvoering. Duurzaamheid moet voortaan ook 
integraal deel uitmaken van het beheer van de relaties met de leveranciers van 
Stihl. Michael Prochaska, hoofd juridische zaken van Stihl: “De principes van 
het Global Compact en de 17 duurzame ontwikkelingsdoelen van de VN zijn de 
leidraad bij elke beslissing die we nemen. We willen ze echt verankeren in alle 
domeinen van onze activiteiten. In de toekomst zullen wij een Communication 
on Progress publiceren, om regelmatig informatie te verstrekken over onze vor-
deringen, maar ook over de lopende activiteiten die de duurzaamheidsprincipes 
van het Global Compact ondersteunen.”

De Klussenier 
renoveert huisstijl
De Klussenier heeft een kritische blik 
geworpen op de huisstijl en besloten om 
met een nieuwe stijl verder te gaan. De 
franchiseorganisatie gooit het roer om, 
maar houdt de uitingen toch duidelijk 
herkenbaar voor de consument. Waar 
de focus in het verleden lag op de 
franchiseorganisatie, vindt daar nu een 
duidelijke shift plaats: de individuele 
Klussenier staat zelf centraal.

“We kunnen hier niet spreken van een 
compleet nieuw beeld, maar wel van een 
stevige restyling”, zo wordt uitgelegd. “De 
bekende liniaal onder het logo is verdwenen 
en vervangen door een krachtige pay-off 
‘Vertrouwd Verbouwen’. Wat ook direct 
opvalt: Klusseniers zijn nu persoonlijker 
vertegenwoordigd doordat hun eigen 
naam herkenbaarder in beeld is gebracht. 
Iedere Klussenier laat duidelijk zien zijn 
eigen bedrijf te zijn, onder meer door 
de nieuwe bestickering van de bekende 
bussen. Toch is het duidelijk dat er een grote 
organisatie klaar staat om zowel Klussenier 
als consument te ondersteunen en het 
verbouwproces zo soepel mogelijk te laten 
verlopen.”
De Klussenier staat al een kleine 20 jaar 
bekend als franchiseorganisatie in de 
Nederlandse en Vlaamse (ver)bouwbranche, 
met ruim 170 franchisenemers.

Samenwerking Kärcher en TTS Cleaning
Kärcher en TTS Cleaning zijn een nauwe samenwerking aangegaan. De partners 
bundelen hun middelen en vakkennis om klanten hun brede assortiment producten 
en diensten aan te bieden. Met de producten van TTS vult Kärcher zijn portfolio 
voor gebouwreiniging aan en versterkt zo zijn positie als full-service provider. TTS 
is gespecialiseerd in professioneel, handmatig reinigingsmateriaal en ontwikkelt 
ergonomische en effectieve oplossingen voor gebruik in tal van omgevingen, zoals  
in de horeca, de zorgsector of andere drukbezochte ruimtes.
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Rutger Schaap en Diederik Knol

Van doe-het-zelver 
professionele 
thuisschilder 

maken

juni 2023 • KWM 13

KWM • VerfBox

Precies de juiste 
hoeveelheid verf, alle 
toebehoren die je nodig 
hebt voor de klus én 
duidelijke instructies van 
de professionele vakman: 
het zijn de ingrediënten 
van Verfbox.nl, waarmee 
Rutger Schaap en Diederik 
Knol de doehetzelver 
precies dát willen bieden 
om de schildersklus thuis 
eenvoudig te klaren, mét 
professioneel resultaat. “Wij 
willen onze kennis delen 
en de thuisschilder volledig 
ontzorgen.”

Ontzorgen is het toverwoord van deze tijd. Ook 
met de verfbox van Schaap en Knol moet de 
doehetzelver gewoon zelf aan de slag. Maar 
wel met de juiste portie gemak. Ontzorgen dus. 

Dat zit ‘m met name in het voortraject. “Wij zijn ervan over-
tuigd dat de consument, die thuis zelf gaat schilderen, onze 
hulp goed kan gebruiken. Vaak weten mensen niet welke 
kwast of andere spullen ze precies nodig hebben. Natuurlijk 
kun je dan naar de winkel gaan, maar hoe vaak gebeurt het 
niet dat je bezig bent en dan tot de ontdekking komt dat 
je toch nog wat bent vergeten; moet je weer terug naar de 
bouwmarkt of verfspeciaalzaak. Dat kost tijd en energie. Bij 
ons bestel je je complete verfbox, die een dag of twee later 
wordt thuisbezorgd. Voor die tijd ontvang je van ons een 
instructievideo, waarin door een professionele schilder pre-
cies wordt uitgelegd hoe je aan de slag moet gaan. je kunt 
je dus eerst goed voorbereiden en zodra je verfbox afgele-
verd is, kun je beginnen en dan zonder onderbrekingen in 
één keer door. Alles wat je nodig hebt zit erin.”

Onvoldoende onderstroom
Het idee voor Verfbox.nl ontstond in coronatijd. Diederik 
Knol, al jaren werkzaam als zelfstandig schilder, was aan 
het werk bij Rutger Schaap thuis. “We kwamen aan de 
praat over het schildersvak en Diederik vertelde dat hij al 
jaren één van de jongere schilders is bij de groothandel. 
Er is onvoldoende onderstroom, de kans dat er over een 
aantal jaren niet meer genoeg vakmensen zijn is groot. Dat 
gebrek aan handjes is echt een probleem van deze tijd. Dus 
wat is het alternatief? Dat gat vullen met de handen van 
de mensen, de doehetzelvers, zelf. Vanuit dat idee is ons 
bedrijf ontstaan.”

Diederik Knol is sinds 2006 eigenaar-schilder van Knol 
Schilderwerken. Rutger Schaap startte als student de 
webshop Yourstuff.nl, een webwinkel met elektronica en ▶ 
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Woon Trend Magazine

Positionering keukenverkopers

Waarom koopt 
de klant bij u?

De Nederlandse keukenmarkt is een competitieve en dynamische 

sector waarin consumentenvoorkeuren voortdurend veranderen. In 

2022 voerde Qudata een uitgebreid marktonderzoek uit onder 1.000 

consumenten die recentelijk keukenproducten hadden gekocht. Het 

doel was de Customer journey van de consument in kaart te brengen, 

waarbij ook inzicht werd verkregen in de factoren die hun keuze van 

winkelier beïnvloeden en de evolutie van de naamsbekendheid van de 

belangrijkste keukenretailers in Nederland.

Keuze-argumenten

In de grafieken 1a en 1b is de response 

weergegeven van de antwoorden op 

de vraag waarom men zijn keuken 

heeft gekocht bij een bepaalde verko-

per. Op deze vraag mochten meerdere 

antwoorden gegeven worden. De som 

van de antwoorden kan dan ook soms 

boven de 100 procent uitkomen.

47 Procent van de consumenten geeft 

aan te kiezen voor IKEA, vanwege 

de competitieve prijsstelling. De 

aantrekkingskracht van betaalbare 

keukenoplossingen is onmiskenbaar. 

Bovendien waardeert 56 procent van 

de respondenten de kwaliteit van de 

producten die Ikea biedt, wat wijst 

op een succesvolle balans tussen 

prijsstelling en productkwaliteit. 

Deze balans maakt Ikea tot een 

sterke concurrent op de Nederlandse 

keukenmarkt.

Bruynzeel Keukens scoort met een 

indrukwekkende 69 procent van de 

klanten die hiervoor kiest vanwege de 

hoogwaardige producten. Bovendien 

associeert 57 procent van de res-

pondenten het merk met betrouw-

baarheid, wat hun vertrouwen in 

het bedrijf weerspiegelt. Bruynzeel 

Keukens bedient consumenten die 

kwaliteit en betrouwbaarheid hoog 

in het vaandel hebben staan bij hun 

keukenaankopen.

KeukenKampioen spreekt 59 procent 

van de consumenten aan die waarde 

hechten aan kwaliteit. Daarnaast 

waardeert 50 procent van de res-

pondenten de nabijheid van een 

winkel, wat de algehele winkeler-

varing voor klanten verbetert en 

KeukenKampioen tot de voorkeurs-

keuze maakt voor degenen die kwali-

teit én toegankelijkheid zoeken.

Kwaliteit en service

Bol.com wist 29 procent van de con-

sumenten aan te trekken, voorname-

lijk - niet verrassend - vanwege het 

online gemak. Als e-commerceplat-

form biedt Bol.com een breed scala 

aan keukenproducten. Het is echter 

belangrijk op te merken dat andere 

factoren, zoals kwaliteit en service, 

een relatief kleine rol spelen in het 

besluitvormingsproces van consu-

menten bij het kiezen van Bol.com 

voor keukenaankopen.
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Grafiek 1a – Keuzeargumenten belangrijkste aankoopkanaal (1)
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Grafiek 1b – Keuzeargumenten belangrijkste aankoopkanaal ()
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Grando Keukens maakt indruk met 

‘een evenwichtige benadering’. Een 

aanzienlijke 54 procent van de klan-

ten waardeert de kwaliteit, terwijl 

deze 54 procent ook de expertise van 

het merk waardeert. Bovendien prijst 

54 procent de snelle leveringsservice, 

wat resulteert in een positieve totale 

winkelervaring voor klanten.

Keukenconcurrent valt op met een 

score van 64 procent van de consu-

menten die aangetrokken wordt door 

de lokroep van kortingen en lage 

prijzen. Daarnaast kiest de consument 

voor deze verkoper, omdat het bedrijf 

bekend is (55 procent) en dichtbij (45 

procent).

Brugman Keukens heeft het vertrou-

wen van consumenten verdiend met 

60 procent die het merk associëren 

met betrouwbaarheid. Bovendien 

waardeert 60 procent de expertise die 

wordt aangeboden. Met name op deze 

aspecten weet Brugman Keukens zich 

te onderscheiden op de markt.

Mandemakers Keukens steekt met 

kop en schouders uit boven de con-

currentie met maar liefst 90 procent 

van de klanten die de hoge kwaliteit 

van de producten noemt. Bovendien 

beschouwt 80 procent van de respon-

denten het merk als ‘zeer betrouw-

baar’. Mandemakers Keukens heeft 

zich daarmee voor Nederlandse 

consumenten gepositioneerd als een 

betrouwbare keuze met een sterke 

focus op kwaliteit.

Verschillende percentages

Hoewel in de grafieken op 

deze pagina’s telkens dezelfde 

bronnen worden gebruikt 

verschillen de resultaten. Hoe 

komt dat? In het onderzoek 

wordt aan alle respondenten 

gevraagd waarom men voor 

een bepaalde retailer heeft 

gekozen. De antwoorden 

daarop zijn weergegeven in 

Grafiek 1a en 1b. 

Omdat de respondenten ener-

zijds meerdere antwoorden 

mogen geven en er ander-

zijds verschillen zitten in de 

aantallen respondenten per 

retailer zijn de genoemde per-

centages niet goed te vergelij-

ken. Wanneer u de genoemde 

percentages van bijvoorbeeld 

Ikea bij elkaar optelt komt u 

aan 293%, bij de scores van 

Bol.com krijgt u bij de som 

136%.
47% van de respondenten 

zeggen bij Ikea te hebben 

gekocht vanwege de lage 

prijs. 29% van de klanten van 

Bol zegt ook daar te kopen 

vanwege de lage prijs. (Beide 

te zien in Grafiek 1a) Als we 

willen kijken hoe prijsgevoelig 

Ikea-klanten zijn ten opzichte 

van Bol-klanten delen we die 

47% (in Grafiek 1a) door het 

totaal van 293% en komen 

dan op 16% (in Grafiek 2a). 

Grafieken 2a en 2b geven dan 

ook de onderlinge verhoudin-

gen weer.
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2/₁	 (440	x	285) € 4.637 € 4.405 € 4.173 € 3.709
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uitgave thema aanleveren verschijning

1
Verantwoord ondernemen 
(MVO & Duurzaamheid). 
Meer dan marketing.

vr12 jan. do1 feb. 

2 Outdoor Living vr3 mei do23 mei 
3 Design vr31 mei do20 jun. 
4 de Grote Geld special: over 

financieringen, leningen 
en andere geldzaken

vr30 aug. do19 sep. 

5 Gezondheid op de werkvloer: 
wat is je rol als werkgever?

vr27 sep. do17 okt. 

6 De zin & onzin van Social 
Media: werkt dat nou, zo’n 
berichtje op Facebook? En hoe 
ga je om met nare reviews?

vr25 okt. do14 nov. 

Adverteren (print)

Adverteren (online)

Thema’s en verschijningsdata

formaat 1000	views per	maand
Full	size	 (960	x	123	px) € 22 € 595
Side,	small	 (195	x	323	px) € 18 € 485
Side,	large	 (195	x	646	px) € 33 € 865

Andere formaten zijn mogelijk in overleg.

Wilt u uw boodschap communiceren aan een bredere 
doelgroep? Door te adverteren in WTM• – het hart 
van alle vakbladen van Qumedia – bereikt u in één 
keer de totale woonretailbranche: de keuken-, sanitair-, 
zonwerings- én DHZ-branche, in een totale oplage 
van maar liefst 6.300. Weten wat de mogelijkheden 
zijn? Neem vrijblijvend contact op met onze afdeling 
sales: +31 6 46 16 49 88 of e-mail: sales@qumedia.
nl, voor een advies of een voorstel op maat. 

Oplage
6.300 / Frequentie: 26 x (cumulatief)

Formaat
Bladspiegel: 220 x 285 mm, hele pagina’s 
aanleveren met 3 mm afloop rondom.

Digitale nieuwsbrief
Wekelijks

Doelgroep
Ondernemers, organisaties, retailers, 
importeurs, agenten en fabrikanten uit 
de woonbranche; de keuken-, sanitair-, 
zonwering-, outdoor- en doehetzelfbranche.

Kernwaarden
Onafhankelijk, betrouwbaar, deskundig en 
kennis van de markt.

Redactionele formule
•  Het kenniscentrum van de woonbranche
•  De redactionele formule van WTM• 

is branche-overschrijdend en 
bestrijkt de gehele woonbranche

•  Trends en analyses uit de gehele woonbranche
•  Interviews en reportages o.h.g.v. 

ondernemen en bedrijfsvraagstukken 
• Exclusief consumententonderzoek Qudata
•  Bijdrages van columnisten o.h.g.v. 

financiën en (zakelijke) dienstverlening

Website
www.woontrendmagazine.nl
 

bel	+31	6	46	16	49	88 of  
e-mail sales@qumedia.nl

“Tien redenen om 
met onze media 

te communiceren”
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Meer rendement uit uw 
b2c-campagne of uit 
uw  b2b-campagne

Legt u de kosten van uw 
consumentencampagne 
eens naast de kosten van 
de campagne in één of meer 
van onze media. Hoeveel 
consumenten moeten reageren 
voor u uw investering in een 
consumentenmedium hebt 
terugverdiend en hoe ligt dat bij 
onze vakmedia?

 Retailer bepalend  
bij de keuze product

Uit onderzoeken naar de 
customer journey in de 
woonbranche blijkt telkens weer 
hoe belangrijk de retailer is bij het 
bepalen van de keuze. Vele malen 
meer dan print, tv of radio.

Van ‘pull’  
naar ‘push’ 

Veel marketeers zijn van 
mening, dat distributie (de 
verkrijgbaarheid van uw product) 
belangrijker is dan reclame-
inspanning. Het feit, dat Mars 
goed wordt verkocht heeft 
volgens hen meer te maken met 
het feit, dat deze candybar overal 
te koop is dan de omvang van 
het reclamebudget. Als u uw 
distributie nog kunt verbeteren 
is een investering in b2b-com-
municatie altijd rendabel.

Ondersteuning van uw 
activiteiten en uw 
accountmanagers

Wanneer u een speciale actie 
hebt georganiseerd voor uw 
product is het verstandig 
om b2b-communicatie in te 
schakelen zodat ook de retailers 

en hun personeel goed weten 
wat zij moeten doen. Zo haalt 
u maximaal succes uit uw 
campagnes. Hebt u account 
managers op de weg dan 
verdubbelt hun rendement 
wanneer de retailer al weet 
welke speciale activiteiten u als 
fabrikant in de planning hebt.

Uw communicatie  
wordt persoonlijker

Onze magazines worden 
uitermate goed gelezen en 
op prijs gesteld. Men betaalt 
er immers voor! Niet alleen 
de redactionele items, maar 
ook advertenties worden 
aantoonbaar goed gelezen.

Print of  
digitaal

Iedere één à twee maanden 
verschijnt ons gedrukte 
magazine, iedere week publiceren 
wij onze digitale nieuwsbrieven 
en dagelijks verversen wij het 
nieuwsaanbod op onze websites. 
Hoe bepaalt u uw keuze? Kijk 
eens naar de looptijd van uw 
campagne; duurt deze maanden, 
weken of dagen? Misschien 
moet u wel voor een mix hiervan 
kiezen.

Hoe bepaal ik in 
welk vakblad ik moet 
adverteren?

Sommige marketeers vinden 
een lage prijs belangrijk. Zij 
adverteren liever in media die 
ongevraagd naar retailers 
worden toegezonden. Maar 
worden die magazines ook 
gelezen? Qumedia heeft gekozen 
voor kwaliteit. We hebben 
immers betalende abonnees en 
(daarom) een onafhankelijke 
redactie. Gevolg is dat onze 
redacties en hun uitgaven, zowel 
in print als digitaal, bijzonder 
worden gewaardeerd. Wij bieden 
niet de laagste prijs, maar wel het 
hoogste bereik!

U kunt helemaal zelf 
bepalen hoe u gaat 
communiceren

Qumedia’s assortiment bestaat 
uit zoveel soorten media, dat wij 
echt kunnen spreken van ‘voor elk 
wat wils’:
Wilt u uw bedrijf permanent 
onder de aandacht brengen 
van uw markt voor een kleine 
investering? Denk dan eens 
aan onze digitale adresgidsen; 
voor slechts een paar honderd 
euro staat u in elk nummer van 
onze printmedia en het hele 

jaar door op onze websites (die 
maandelijks bezocht worden door 
meer dan 180.000 unieke en zeer 
doelgerichte bezoekers).

Banners niet alleen op 
lokatie maar ook op 
onderwerp

Als u kiest voor digitaal dan 
plaatsen wij uw banners (in 
vele formaten) niet alleen op 
elke pagina die u graag wilt, 
maar kunnen die ook plaatsen 
bij elk onderwerp dat hoort bij 
uw product. Elke keer als een 
website-bezoeker naar dat 
onderwerp op zoek gaat krijgt hij 
uw banner te zien.

 Communiceren via onze 
accounts op social 
media

Wist u dat de social media van 
Qumedia bij elkaar rond de 
30.000 volgers hebben? Voor 
klanten die social media serieus 
nemen hebben wij een speciale 
service: elke keer dat een artikel 
over u wordt gepubliceerd op 
onze media zorgen wij ervoor 
dat deze automatisch wordt 
gestuurd naar Twitter, Facebook 
en LinkedIn. Niet alleen naar uw 
accounts, maar ook naar die van 
ons!
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Met een banner op de website van Qumedia valt uw 
advertentie op, zo kunt u uw product of bedrijf nog beter 
interactief onder de aandacht brengen. 

U kunt uw communicatie op onze websites 
plaatsen op/in een door u gekozen 
pagina/rubriek en zelfs bij een specifiek 
onderwerp. Stel, u verkoopt werkbladen; 

uw communicatie verschijnt dan iedere 
keer als een artikel de tag ‘werkbladen’ 
heeft. U bepaalt zelf hoeveel onderwerpen 
u kiest en u ontvangt automatisch bericht 

wanneer uw tegoed is opgebruikt. Ook 
onze nieuwsbrief, die wekelijks duizenden 
geïnteresseerden bereikt, leent zich 
uitstekend voor uw digitale boodschap.
Adverteerders op onze digitale media 
kiezen zelf op welke wijze zij hun 
campagne willen indelen: per view, click 
of periode, per uitgave, per pagina of per 
onderwerp.

Op de sites van Qumedia vindt uw banner de juiste doelgroep

Website	 URL	 Unieke	bezoekers	/	maand
 KIM• Keuken & -Interieur Magazine vakbladkim.nl  57.860
 KLP• KlusPro kluspro.nl  31.882
 KWM• Karwei Management kaweimanagement.nl  40.389
 STS• Sanitair- & Tegel Specialist vakbladsts.nl  41.882
 WTM• WoonTrendMagazine woontrendmagazine  39.043
 ZVM• Zonvak Magazine zonvak.nl  69.243
 Digizines qumedia.nl  29.296

Online adverteren 

Aanleveren advertenties
Advertenties kunnen als PDF/X-1a:2001 worden 
aangeleverd. Bent u niet in de gelegenheid zelf een 
advertentie volgens deze specificatie te maken, 
dan staan onze vormgevers en copywriters voor 
u klaar om uw advertentie geheel te verzorgen. 

Naast de vaste 
advertentieformaten bieden 
we een groot scala aan 
mogelijkheden om uw bedrijf 
of product op opvallende 
wijze onder de aandacht te 
brengen. Wat te denken van een 
redactioneel stuk (advertortial) 
of het bijsluiten, opplakken, 
om- of meehechten van 
folders of antwoordkaarten? 
De mogelijkheden zijn legio. 

Tarieven zijn op aanvraag 
beschikbaar; we maken graag 
een voorstel op maat voor u.

Aanleveren
Materiaal kunt u sturen 
naar: sales@qumedia.nl. 
Bestanden tot 15 MB kunnen 
rechtstreeks worden gemaild, 
grote bestanden kunnen 
het best worden verstuurd 
via WeTransfer.com. 

en andere mogelijkheden om uw boodschap over te brengen 
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gedeponeerd bij de Kamer van Koophandel te Apeldoorn onder nummer 50160761. Een exemplaar treft u aan op onze internet-site (www.qumedia.nl) of zenden wij u op verzoek gaarne gratis toe.


