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‘De eerste
monsters uit China
waren een ramp’

Thuis zijn bij de kinderen zonder dat haar cv daarender zou lijden. Marketeer Marleen Rameckers

[31] vond de oplossing: een zelfbedacht product, babydoekjes, verkopen vanuit huis. Dat is nu

gezinswoning, kantoor en opslagruimte tegelijk. "Dit is het efficiéntste huishouden van Nederland.’

DOOFR LORAIN O'MAHOMEY FOTOGRAFIE DUCD DE YRIES

‘ oel |e fe voorstellen: stond hier opeens een
M vrachtwagen met een twintig voet lange see-
container voor de deur. Mijn bestelling uit
China, vierentachtig dozen met knuffeldoekjes. Of ik
even wilde tekenen. De straat was geblokkeerd, de
chauffeur weigerde te helpen bij het uitladen en ik
was alleen thuis® Nu ziet Marleen Rameckers (31) er
de humor van in - noemt 2& die dag 2elfs 'een over-
winningsmoment’ - maar tijdens de uren dat 2e met
bulp van de buren de veertig kilo wegende dozen on-
der de carpon van haar huls stond te stapelen, spook
te maar één gedachte door haar hoofd: "Nu moet ik ze
nog kwijt zien te raken
Tot twee jaar geleden werkte ze als marketeer bij ABN
Amro. Planinen om daar weg te gaan had ze niet, tot-
dat ze na de geboorte van haar eerste kind weer vier
dagen ging werken 1k liet Zino iedere dag huilend op
het kinderdagverblijf achter. Toen begon |k me af te
vragen wat ik nu echt belangrijk vond." Thuls 2djn bij
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de kinderen zonder dat haar cv daaronder zou lijden
Rameckers wis ervan overtuigd dat het mogelijk was
Maar hoe? Het antwoord werd aangedragen door
hanr zoontje, ‘Als hij huilde, was er maar &én mamnier
om hem e troosten: met 2ljn favoriete knuifeldock-
je. Opvallend genoeg vond hij vooral het merklabel
interessant. Bij navraag in haar vriendenkring kwam
Rameckers erachter dat dat voor veel baby's geldt

Daar zit meer in, dacht Rameckers. Op de markt kocht
e stof en fournituren en daarmes kiuste ze het vol-
gens haar ultieme knuffeldoekje in elkaar. een vier
kant racht lapje met rondom allerel labeltjes, varie-
rend in kleur, grootte en materiaal. Zino was direct
overtuigd. Nauwelijks een jaar later volgden de eer-
ste Nederlandse babyspeciaalzaken: Nu, twee jaar na
dat eerste experiment, wordt het doekje in China ge-
produceerd en is het niet alleen te koop in Nederland,
maar ook in Denemarken, Belgié, Zweden, Duitsland,
Itali¢ en Spanje. De onderhandelingen in Frankrijk en

Portugal lopen; een Amerikaans homeshopping tv
kanaal heeft Interesse getoond en Rameckers heeft
net een eerste gesprek gehad met een distributeur in
Dubal. Vijfentwintigduizend doekjes van het merk
Snoorehaby zijn al verkocht. 'Het is allemaal wal snel
ler gegaan dan ik had voorzien,”

Keukentafelkantoor

In de keuken van haar huls in het Oostelijk Havenge
bled in Amsterdam zit Zine van tweeénhalf op het
aanrecht driftig in een beslagkom te roeren. ‘Papa
kom |e helpen?” Rameckers” man Sjoerd is business
development manager voor de Australian Trade
Commission en werkt net als zijn vrouw thuis. Zijn
kantoor zit in een aparte Kamer op de benedenver-
dieping. het hare is de keukentafel Ze delen de zorg
voor de kinderen en het huishouden, met twee uur
per week hulp van een schoonmaakster, Omdat werk

en prive-leven door elkaar heen lopen, wordt vandaag <>



=3 tussen de bedrijven door éen cake gebakken. "Dat kan

als je beiden Mexibel werkt, zegt Marieen Rameckers
Maar ze geeft toe dat het veel energie kost. Elke mi
nuut wordt nuttig besteed. "Dit Is het efficiéntste
huishouden van Nederland” Zodra de kinderen in bed
liggen - dochter Indi is een jaar geleden geboren -
belt ze met distributeurs en winkels of verwerkt ze
bestellingen die via de website www snoozebaby.com
binnenkomen

Haar man werkt ook mee aan Snoozebaby. "Maar lie-
ver dchier de coulissen)’, zegt Rameckers. "Hij vindt het
toch een beetje cen u'mum-:uﬂlﬂs e vormen een
goed team omdat ze elkaar aanvallen. 'Sjoend laat
zich sterk leidén door 2ijn bulkgevoel, Ik vermijd ni-
sico’s zoveel mogelijk” Haar man zag meteen de com-
merciéle potentie van het knuffeldockje. Rameckers
wilde eerst de markt peilen

Dus liep ze op haar vrije dag babyspeciaalzaken af
‘Best eng om 2o met je "kind|e” op stap te gaan” Som-

mige inkopers vonden de kieuren niet aansprekend,
andete tagen dberhaupt geen brood in haar idee. Fen

winkeler rei zelfs:"Dat ziet er 20 simpel wit, ik ga zelf
witl naar de markt voor die lapjes” Toch bood die eer-
ste inventansering p-r!-upl.-l.'!lu'r_ wijftien van de twin-
tig berochie winkels bleken geintersssecrnd. Dat was
de bevestiging die Rameckers nodig had: voldoende
stimuilans om haar baan bij de bank op te reggen. Een
groot risico? "Dat viel wel mee zegt ze. "Ik had de ze

kerheid dat we van Sjoerds salaris konden rondko

meen. Bovendien had de verkoop van hun vorige huls
een ton winst opgelevend: cen moeoi stantkapitaal
voor Snoozrebaby. ‘Dat maakte de beslissing wel mak-
kelijker

Paarse tongen

Voor de productie van de doekjes ging 2e naar China
Mt ih levenden |I|n.:1' maar via internet. Bij onder-
tock was io op de websdite wiwwalibaba.com gestuin
een verzamelsite van producenten en leveranciers. Ze
schreef seven textielproducenten in China aan voor
offertes en monsters. Een nieuwe wereld ging voor de
Ilrgnn:u:lllivnmlﬂ TETTET open. L2 wisl niels van 1ex-
tiel en kreeg opecns (e maken met wetlen en regels

miel betrekking vot gevaarlijke stoffen
en kindvellighedd. 'De criteria waar baby
producten in Europa aan mosten voldoen
zijn veel strenger dan in China. Doodeng. (k had vi-
sloenen van baby’s met paarse tongen van de verf in
de labeltjes”

De eerste mansters uit China waren een ramp’. her-
Innert ze zich. De producent die ze had ultgekozen,
had ondanks een duldelijke briefing doekjes gemaakt
van veel te hard materiaal en met plepkleine labels
Dat bezorgde haar vier maanden vertraging. 'De tus-
senpersoon die ter plaatse de productie overzag,
dacht niet met ons mee’, zegt Rameckers. ‘1K moest
erbovenop gaan zitten: perfecte prototypes maken
en die als voorbeeld toesturen. Inmiddels werkt ze
samen met een andere fabriek en een andere tus
senpersoon, een jonge Chinese. Het contact s recht-
strecks en verloopt voornamelijk via msn, elke och-
tend tussen negen en twaall 'Een verademing’, vind:

‘Eerst duurde het acht weken
om de juiste stoffen te vinden.
Via msn regel ik dat nu
binnen een dag’

Rameckers. Ferst duunde het acht weken om de juis
te stoffen te vinden, oo regel ik dat binnen sen dag

Modelrecht

Onder de naam Sweét Dreaming lagen de eerste
doekjes eind december 2005 in de winkels. Gestaag
kwamen er bestellingen binnen. Rameckers’ angst
dat £ mel 1.!:|:||.-|.'|. CHvEr knoph.'lrr h.:lwn:lm*l'.rﬂ- opde
Koninginnedag-vrijmarkt zou komen te staan, was
niet nodig geweest. Wel kreeg ze vrij snel cen nare
werrassing. toen een ander bednijf claimde ecn ouder
modelrecht te hebben op het doekje met labels. Ra
meckers besloot cen advocaat in te schakelen en na
een korne briefwisseling bleek de claim ongegrond
In Europa kun je een idee niet beschermen, je kuint
alleen een exoct model van een product laten regis
freren

[ confrontatie liep met cen sisser af en beide be
drijven brachien hun eigen product op de markt. Met
een scherpe prijs (9.95 euro per stuk) en een goede
service hoopt Hameckers Im.-kuhnl!ge cancurrenien
te kunnen pareren. Met 1o verkooppunten in Ne
derland, en vanaf volgende maand ook alle filialen

van de Bijenkorf, heell Snoozebaby nu een stevige

o ECONOMIE..

basis. "Maar de markt vraagl steeds om
verandering. Daar moet je op kunnen in
spelen’ zegt Rameckers

Het concept van zachte stolffen babyspeeltfes met
veel labeltjes bl daarom niet beperkt tot het knuf
feldoekje. Er komt een hele reeks producten van
Snoozebaby aan, De eerste lading staat net in Ra-
meckers’ huiskamer. Uit kartonnen dozen puilen
oranje boxkleden, blauwgroene wikkeldoeken en
turkoolzen spuugdoekjes, klaar voor de officiéle pre
sentatie op een baby- en kindervakbeurs volgende
maand in de RAL De rest van de voorraad is vink bij
huis opgeslagen op een schip. Rameckers: "Met al die
dulrenden kilo’s aan babyspullen was ik doodsbang

dat onie vioeren het zouden begeven,

Idegel trekje
Ze spreidt een knuffeldockje met Delfts blauw pa
troontje uit. ‘Hier ben ik nu mee bezig: leuk voor de

Amerikaanse markt’ Om Snoozebaby ook in het bui
tenland tot een succes (¢ maken. komt Rameckers
marketingachtergrond goed van pas. Zo houdt ze re

kening met lokale woorkeuren. In Belgié hebben ba
byboxen een andere standasrdmaat dan in Neder
land enin Engeland verkopen pasteltinten beter dan
de felle modekleurtjes hier

Ook al drijft 2e een commerciee]l bedrijf, het heelt
een idetel trekje. Een gedeelte van de opbrengst is
bestemd voor de stichting Max, een organisatie die
onder meer waterputten bouwt in Bangladesh: Bin
nenkort overhandigt Snoorchaby de eersie ¢ !'.|.-|.| e
van vijfentwintighonderd euro

Van de bijna tachtigduizend euro die Rameckers het
eerste jaar omzetie, heelt ze de winst direct weer in
het bedrijl geinvesteerd. Snoozebaby’s omzetprog
NOSE voor 2007 15 maim fwee fon. Toch h!:;l[ e on
dernemer nuchter. "Misschien is het concepl over
vijl jaar wel vitgemolken, je weet het noolt” Eén ding
is zeker: ieder jaar komen er polentiéle klanten bi)
Een groesimarkt waaraan Bameckers ook delf haar
steentje bijdraagl fe is awanger van haar derde
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