1 staat van de auto nlut meer
ieetellen, Het gaat bij die au-
’s alleen om de prijs.”
»Wagens onder de 100.000
ilometer zijn echter nog goed
 verkopen’’, weet Brandsen,
ie al jaren jonge tweede-
ands exemplaren uit het bui-
nland haalt. ,,Die zijn goed-
oper, daar winnen we klan-
n mee. Je moet in deze bran-
1e nu eenmaal jezelf blijven

orbeteren om te kunnen '

verleven. Bedrijven die dat
ved doen, komen zonder gro-
 problemen deze tijd door.”

pen moet incasseren. Want
Juist in de dorpsgarage zonder
officieel dealerschap wordt
nog eerlijk vakmanschap gele-
verd. Voor heldere prijzen.
,»Wij gooien geen geld over
de balk aan dure showreoms
of overbodige apparatuur’,
zegt Van der Velden. ,,Ik heb
onlangs een vijide brug ge-
kocht, want die hebben we
door de toestroom van nieuwe
klanten echt nodig. Maar ap-
paraten die nog goed functio-
neren, vervang ik niet door
‘state of the art’-spul. Als het

je te binden.”
En dat lukt hem aardig. De
agenda staat de komende twee
weken vol, maar vaste klanten
met een acuut probleem kun-
nen altijd terecht. Mocht er
nog meer aanloop komen, dan
neemt Ronald van der Velden
nog een extra monteur in
dienst. Nu zijn er acht mede-
werkers, zelf heeft de 41-jarige
alle diploma’s en papieren.
Apk-keurmeester, lpg-expert,
eerste monteur en eerste auto-
technicus.
Een toverformule voor het
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r is veel babykle-
ding met beertjes
en strikjes, maar
weinig eenvoudige,
mpele kleding van goede
valiteit, vonden Charlotte
2 Leeuw en Ruth Hogewo-
ng. Daarom zijn ze een web-

winkel begonnen met stijlvol-
le 'basics’ die iedere baby no-
dig heeft, zoals ondergoed, py-
jamaatjes, shirtjes,
rompertjes en mutsjes. ,,0Op
het internet waren er wel win-
kels met dit soort kleding,
maar allemaal van moeders

1

die het er als hobby bij deden,
in plaats van op een professio-
nele manier.”’

De dames willen goede kwali-

- teit bieden: de kleding, site en

service moet op orde zijn. ,Als
iemand wil ruilen of de aan-
koop wil terugsturen, dan

,Wij rekenen
65 euro per uur "officiéle dea-
lers zitten daar al gauw vijftig
procent boven, Dan is er nog
het gegoochel met prijzen voor
onderdelen. De koplamp voor
een Golf IV kost bij de Volks-
wagen garage 260 euro. Ik koop
exact diezelfde lichtunit van
het merk Valeo voor 170 euro.
Enige verschil is dat het VW-
logo op de verpakking ont-
breekt.”

Extra attractie van Ronalds
Car Care, die je bij de regulie-
re dealer niet zal vinden, is de
jacuzzi in het kantoor. ,,We
duiken er aan 't einde van de
werkweek wel eens in met een
pilsje”’, lacht Van der Velden.
»Maar ook gasten zijn wel-
kom! Nieuw oliefilter voor de
auto, badje voor de klant.”

e Charlotte
de Leeuw en
Ruth
Hogewoning:
»Op elk
gebied weten
we waarover
we praten.
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wordt dat tot in de puntjes af-
gehandeld”, beloven ze vol-
mondig.

minternet is onpersoonlijk,

| U EenUanceera.
de forse daling is

voor een deel toe te
schrijven aan 29 fe-

bruari 2008. Vorig ;

jaar was een schrik-

keljaar, dus bevatte *

februari een extra
dag waarin ver-
kocht kon worden.
Als die dag gecorri-
geerd wordt, be-
draagt de omzetda-
ling over de tweede
maand van dit jaar
zo’n 4%.

Omdat 29 februa-
ri vorig jaar op een
vrijdag viel, de dag
waarop winkels in
de voedings- en ge-
notmiddelbranche
de meeste omzet

hebben, daalde de
omzet in die zaken
met 4%. Na correc-
tie voor de schrik-
keldag resteert een.

omzetdaling
2%.

Waar de recessie

van

| echt hard toeslaat,

is de non-foodbran-
che. Deze sector
kende in februari
een omzetafname
van bijna 11%. De
prijzen in dit seg-
ment bleven nage-

orgrore my
2008 voor
extra om-
zet.
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noeg gelijk, hier is

dus vooral sprake
van een krimp van
het volume.

Gemiddeld ste-
gen de prijzen juist
wel, met een half
procent. Het sterkst
stegen de prijzen in
desupermarktenin
de gespecialiseerde
winkels: daar werd
bijna 6% hogere
prijzen  gerekend
dan in februari
2008.

maar we horen van klanten dat
wij onze winkel toch persoon-
lijk hebben gemaalkt. Dat komt
doordat we als dat nodigis con-
tact leggen met de klant via de
telefoon of via de mail. We zor-
gen ervoor dat ze tevreden zijn
met de bestelling. Ook de opa’s
en oma's die via internet een
kraamecadeautje zoeken. We
zijn niet goedkoop, maar we
zijn ook zeker niet duur, we
hebben een goede prijs-kwali-
teitverhouding”, vinden ze
zelf.

Inpakken

De kledingbranche was De
Leeuw en Hogewoning vrijwel
onbekend. ,Maar we wisten
wat we wilden en we zijn er ge-
woon aan begonnen. We gaan
zelf naar China en Turkije om
in te kopen.”

www.BedrijfsruimtenTEKOOR.nI

In het begln hebben ze echt al-
les zelf gedaan. Van bestellin-
gen inpakken tot het ontwer-
pen van de website. ,,Daardoor
heeft de start wel lang ge-
duurd”, verklaart De Leeuw,
ymaar daar staat tegenover dat
we nu op elk gebied weten
waar we over praten.”

Tot nu toe loopt de internet-
winkel goed. De collectie is
groter dan in het begin en de
omzet ook. De start was vanuit
huis, inmiddels heeft Little
Label een klein eigen kantoor,
een distributiecentrum en een
personeelslid voor klantenser-
vice. Begonnen met kleding
voor nul tot twee jaar loopt de
collectie inmiddels door tot
acht jaar. Er zijn inmiddels
ook Britse, Duitse en Vlaamse
Little Label-webshops. ,,Ik
sluit niet uit dat er daarna nog
andere landen volgen”, voor-
spelt De Leeuw voorzichtig.
,» We willen uiteindelijk heel
Europa h dienen, maar we
doen het st »voorstap.” .



