
Al sinds 1936 is De Schouw een begrip in het Gooi. Het van oorsprong Huizense familiebedrijf is anno 2008 
in handen van twee vrouwen. Gré Rebel en Betty Teeuwissen zijn de stuwende kracht achter de exclusieve 
witgoedzaak die tegenwoordig gevestigd is aan de Nieuwe Brink in Bussum. Betrouwbaarheid is voor de 
vrouwelijke ondernemers belangrijker dan winstbejag. TEKST: Mirjam Vanlaer  FOTOGRAFIE: Ruben Schumacher
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De reputatie van De Schouw is voor het grootste deel te 
danken aan de combinatie van hoogwaardige apparatuur 
en goede service. Directeur Betty Teeuwissen (54) werkt 
al sinds haar zestiende in de onderneming. Eerlijkheid, 
goede voorlichting en een uitgekiend assortiment afge-
stemd op het regionale en bovenregionale publiek vormen 
de basis van haar visie op ondernemen.

 Zestien jaar oud was Betty Teeuwissen 

(54) toen ze als verkoopster in dienst 

trad bij de familie Rebel in Huizen. De 

eigenaren van De Schouw aan de Haven-

straat hadden toen al een grote naam in 

de regio. De familie stond bekend om 

haar innovatieve aanpak en hoge service-

niveau. Grondleggers Janus en Geertje 

Rebel bliezen midden in de crisistijd een 

bestaande (hoef)smederij nieuw leven in 

door er kachels te gaan onderhouden. Een 

activiteit die later uitmondde in aanleg en 

onderhoud van complete verwarmings-

installaties. In de naastgelegen winkel 

werden onder de bezielende leiding van 

Geertje Rebel huishoudelijke artikelen 

verkocht. Daar deed al snel het eerste 

witgoed zijn intrede, want de familie 

Rebel opereerde vanuit de gedachte ‘stil-

stand is achteruitgang’. Nieuwe markten 

werden niet geschuwd. Het vergaren van 

productkennis over nieuwe apparatuur 

was binnen het familiebedrijf een geliefde 

bezigheid. 

Productkennis

“Ik ben helemaal opgegroeid met witgoed. 

Ik herken de onderdelen. Maar dat mag 

ook wel na bijna veertig jaar”, meldt Betty 

Teeuwissen bescheiden. Samen met 

Gré Rebel, kleindochter van de Schouw-

grondleggers, stond Betty in 1991 aan 

de wieg van een zelfstandige vestiging 

in Bussum. 

De zaak in Huizen is inmiddels gesloten. In 

Bussum zijn de twee neven Wiesenekker 

het gezicht in de zaak, maar zeker de 

‘oude’ klanten uit Huizen vragen vaak naar 

Betty, die in het kantoor achter de zaak 

de directie voert. “Ze weet heel veel”, 

zegt verkoper Wim Wiesenekker over de 

vrouwelijke verkooptactiek. “Betty geeft 

zoveel productinformatie aan de klant dat 

wij wel eens denken: in die tijd hadden 

wij het apparaat al drie keer kunnen 

verkopen. Onze verkoopgesprekken zijn 

korter. Wij luisteren meer naar de wens 

van de klanten.”

“Het is vreselijk leuke handel”, verklaart 

Betty haar enthousiasme. “Je blijft in de 

markt als je productkennis groot is. Met 

kennis trek je mensen de winkel in. Dan 

geniet je zoveel vertrouwen dat je ook 

goed kunt verkopen. Iets waar je geen 

verstand van hebt, kun je nu eenmaal 

niet verkopen.” 

Hoe en welke apparatuur de mannelijke 

verkopers uiteindelijk aan de man/vrouw 

brengen, laat de onderneemster graag 

over aan de intuïtie van de beide neven. 

“Een verkoper moet gericht zijn op de 

wens van de klant. Niet op de porte-

monnee van de baas. Het gaat er niet 
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om fl ink te verdienen. De klant moet 

een goed gevoel hebben”, zegt zij. De 

vrouwelijke ondernemers: “Eerlijke voor-

lichting is het belangrijkste. Altijd eerlijk 

blijven. En goed luisteren naar de klant. 

Dat is de belangrijkste les die wij geleerd 

hebben.”

Exclusief

De zaak in Bussum ligt direct achter de 

doorgaande hoofdwinkelstraat in een 

auto-arm winkelgebied. “Het is geen 

A1-locatie, maar wel tussen de winkels 

en huizen in.” Toen in 1991 besloten 

werd naast de zaak in Huizen een groter 

fi liaal elders te openen waren ook Amers-

foort en Baarn even in beeld. Maar de 

twee onderneemsters kozen voor het 

betaalbare kooppand in Bussum. Klanten 

kunnen parkeren in een naastgelegen 

parkeergarage. 

Het winkeloppervlak van 200 vierkante 

meter werd in 2000 uitgebreid met 

tachtig vierkante meter extra. Daarvoor 

werd een doorgang gemaakt naar het 

huurpand ernaast. Dat deel hadden de 

onderneemsters nodig om het meer 

exclusievere witgoed te etaleren. Een 

megagrote Liebherr koel/vriescombinatie 

en een design Smeg-wasmachine met 

opgebouwde spoelbak springen er in 

het oog. 

“Met dat exclusievere deel trekken wij 

bovenregionaal klanten”, verklaart Betty 

de strategie. “Met deze presentatie ben 

je een speler in de branche waar mensen 

uiteindelijk toch voor gaan rijden. In Huizen 

hadden wij al een verschrikkelijk goede 

naam opgebouwd. We wisten toen we 

hier aan begonnen dat we geduld moesten 

hebben. Het heeft twee jaar geduurd voor 

de loop erin kwam.” In Bussum heeft de 

klant als het om witgoed gaat de keuze 

uit nog drie andere zaken. Hilversum kent 

een concentratie van zaken. 

Zelfstandig

In het exclusieve deel van de zaak is een 

groot aantal merken high end- fornuizen 

en (Amerikaanse) koelkasten te vinden. 

“Bij een dealer zien ze maar één merk”, 

typeert Betty de meerwaarde van deze 

opstelling. Voor de buitenkeuken heeft 

De Schouw ondermeer de kookmodules 

van oneQ in het assortiment (spoelunit, 

hakblok en gasbarbeque) .

Exclusiviteit en kwaliteit van de apparatuur 

bepalen of een merk gevoerd wordt in het 

assortiment van De Schouw. Om die 

reden wil de Schouw ook niet opgaan in 

een bestaande organisatie. “Wij bepalen 

zelf wat we in de winkel willen”, vinden 

de onderneemsters. “Dat is wel meer 

werk en meer inkoop, maar het maakt 

het ook leuker en spannender. Wij kopen 

heel gericht in. Het is leuk met vertegen-

woordigers te onderhandelen en daar een 

prijs aan te koppelen. Goed inkopen is een 

kracht. En vervolgens scherp verkopen.” 

‘Zoveel mogelijk zelf doen’ laten de onder-

neemsters ook gelden bij de inrichting 

van de zaak. De demonstratiewand voor 

inbouw-ovens en –magnetrons hebben 

De Schouw medewerkers zelf ontworpen. 

Ook de verrijdbare displays voor kook-

platen zijn een idee uit eigen keuken. 

“Wij hebben een fantastisch stel mannen 

om ons heen”, typeert Betty het samen-

spel dat de eigen ideeën steeds weer 

uitvoerbaar blijkt te maken. 

Service

Het team van De Schouw bestaat uit 

acht personen. Een eigen bezorg- en 

servicedienst is onderdeel van het bedrijf. 

“Wij vullen elkaar allemaal aan en hebben 

allemaal onze eigen specialiteiten”, stelt 

Betty.  Dat sommige merken bewust niet 

gevoerd worden in het assortiment is 

bijvoorbeeld een beslissing die genomen 

is na goed overleg met de twee monteurs 

die daarvoor vaktechnische argumenten 

hebben. In het geheel blijkt niemand 

onmisbaar. Goede service is namelijk 

naast het exclusieve assortiment een 

sterk wapen.

“Wij mikken op klanten die service willen. 

In de zomervakantie merk je dat je echt 
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niet zonder monteurs kunt. Daarvoor 

moeten wij een goede vakantieplan-

ning maken.” De Schouw hanteert het 

uitgangspunt dat reparaties binnen drie 

dagen uitgevoerd moeten zijn. Betty: 

“Een eigen service-dienst spreekt momen-

teel aan. Dat onderscheidt je van de rest, 

dat is je kracht.”

Webshop

Via een webshop kunnen klanten online 

apparatuur en accessoires bestellen. 

Levering is mogelijk door het hele land, 

maar ook in België. Via de site van De 
Schouw (www.deschouwwitgoed.nl) 
heeft de klant ook toegang tot de contact-
gegevens van de diverse importeurs en 
fabrikanten. 
De keuze voor een webshop in combi-
natie met een winkel is bewust. Betty: 

“Mensen willen toch dat er een winkel 
achter zit waar ze apparatuur kunnen 
zien.” Dat geldt met name voor het exclu-
sievere segment.

Marketing

De reputatie van De Schouw is voor het 
grootste deel te danken aan de combi-
natie van hoogwaardige apparatuur en 
goede service. “Adverteren doen wij bijna 
nooit”, verklaart Betty. Incidenteel, zoals 
bij de defi nitieve sluiting van de zaak in 
Huizen vijf maanden geleden, gaat er een 
huis-aan-huisfolder de deur uit. 
Wel kan de klantenkring rekenen op 
speciale acties bij speciale gelegenheden. 
Bij het twaalfeneenhalf-jarig bestaan van 
de zaak in Bussum was er een Ameri-
kaanse koelkast te winnen voor degene 
die het juiste aantal 33 cl blikjes wist te 
raden dat in een dergelijke koeling past. 
Betty: “Wij hebben die koelkast natuur-
lijk zelf afgevuld om precies te weten 
hoeveel het er zijn.” 
Er waren twee potentiële winnaars: een 
vliegtuigbouwkundige die er een compu-
terprogramma op losgelaten had om tot 
het juiste aantal te komen. Maar de prijs 
ging uiteindelijk na loting naar het 8-jarige 
zoontje van Anita Witzier. Die had het 
aantal spontaan goed gegokt. 
Op andere momenten pakt De Schouw 
in stijl uit in de winkel zelf. “Met Kerstmis 

staan de jongens hier in smoking in de 
winkel en we hebben ook om de paar jaar 
saxofonisten in de zaak met een hapje en 
een drankje erbij.”

‘Belevingsmomenten’

Bussum, oorspronkelijk een dorp aan 
de voet van de vesting Naarden, heeft 
altijd gevochten voor zelfstandigheid. 
Ondernemers in de 31.000 inwoners 
tellende gemeente zijn nu druk bezig de 
Bussumse regiofunctie te versterken. Er 
wordt hard gewerkt aan de oprichting 
van een nieuwe, breed gedragen onder-
nemersvereniging naast het al bestaande 
Bussums Winkelhart en de Bussumse 
Ondernemingsraad. 
Het nieuwe ondernemersplatform wil 
Bussum als een bruisende plaats op de 
kaart zetten. De goede mix van lokale 
en gespecialiseerde ondernemers en 
winkels zal via citymarketing en jaarlijks 
terugkerende evenementen onder de 
aandacht gebracht worden. In januari 

2009 wil de nieuwe ondernemersvereni-
ging haar programma presenteren.
Wim Wiesenekker voorziet dat in de 
toekomst in zijn zaak in ieder geval meer 
‘belevingsmomenten’ opgeld zullen 
doen. Nu staat bij de entree een Smeg-
vaatwasser met opengewerkte glazen 
deur in werking, zodat het afwasproces 
duidelijk zichtbaar is. “Dat heeft verder 
bijna niemand staan.” 
Via schermpresentaties draaien demon-
stratiefi llmpjes op verschillende punten 
in de zaak. “Maar”, overweegt Betty, 

“Misschien moeten we nog wat andere 
concepten bedenken.”
Voorlopig zien de vrouwelijke onderne-
mers van De Schouw nog geen tekenen 
van een naderende recessie in hun zaak. 
Met verhoogde belangstelling volgen zij 
wel de prijsontwikkeling van apparatuur. 
Voorlopig zal de sfeer in de Bussumse 
zaak er niet onder leiden. De Gooise 
ondernemers zien de toekomst vol 
vertrouwen tegemoet. 
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