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Hypothøken als 
een keuken

HEEfT u wEl EENs EEN NiEuwE KEu-
KEN gEKOcHT? iK wEl, TwEE KEER. 
EEN BijzONdERE ERvaRiNg iN vEEl 
OpzicHTEN. waNT waaR ga jE TE 
RadE? dE mEuBElBOulEvaRds ziT-
TEN vOl mET KEuKENzaKEN, diE al-
lEmaal ROEpEN dE gOEdKOOpsTE 
TE zijN. ONdaNKs daT vOEl jE jE 
TOcH gEdwONgEN Om OvER dE pRijs 
TE ONdERHaNdElEN. daT dOET iE-
dEREEN, zO HOOR jE Op vERjaaRda-
gEN. EN jE wil TOcH gEEN suKKEl 
zijN? EN jawEl HOOR, dE TOcH al 
‘laagsTE pRijs’ BlijKT NOg waT  
vERdER TE KuNNEN zaKKEN.

TEKsT MARTIN KOOT (MONEYVIEW) |  BEEld  JIRI  BÜLLER

E
rgens voel je je toch belazerd, en wie zegt 
dat je na dat onderhandelen echt de bes-
te deal hebt? Nou zijn mensen geneigd om 
zo’n beslissing – die in het merendeel van 
de gevallen compleet irrationeel genomen is 
– achteraf te rationaliseren. En zo creëer je je 

eigen goede gevoel.

Nou heb ik sinds een paar maanden een verse schoon-
dochter. Zij werkt als keukenspecialist bij de Ikea. Be-
langstellend inspecteerde zij onze duurbetaalde keu-
ken. Ze wist mij haarfijn te vertellen dat de meeste on-
derdelen uit exact dezelfde fabrieken komen als waar 
Ikea inkoopt. Het verschil is dat Ikea met standaard-
maten werkt en een minder uitgebreide keus heeft. Op 

stenen keukenbladen (vaak het duurste onderdeel van 
een keuken) rekent Ikea geen marge. Bovendien ko-
pen ze dusdanig groot in dat de maximale inkoopvoor-
delen worden behaald. En verkopen ze soms onderde-
len onder de kostprijs. Het resultaat: een net zo goede 
keuken voor de helft van de prijs. Waarbij je als koper 
zelf bepaalt wat je zelf doet en wat je aan de vakman 
over laat. Onderhandelen is overbodig bij Ikea: er wordt 
geen dubbeltje korting gegeven. Wel zo duidelijk. Ikea 
is dan ook de grootste keukenboer van Nederland met 
een marktaandeel van ongeveer 25 procent. 

Ja hallo, zult u zeggen, een keuken is toch geen hypo-
theek? Dat is waar. Mensen vinden het uitzoeken van 
een keuken namelijk belangrijker en aanzienlijk leuker 
dan het regelen van een hypotheek. Maar laten we de 
parallellen met uw vak eens bekijken.

•	 Ikea verweeft on- en offline dienstverlening naad-
loos met elkaar. Hoe is dat bij u? 

•	 Een afspraak van twee uur met een Ikea-keukenspe-
cialist kost 39 euro; er is geen direct belang om dan 
ook de keuken te kopen. En bij u?

•	 Zonder de exacte cijfers te kennen en daarom af-
gaande op mijn schoondochter: een conversie van 
gesprek naar aanschaf van 80 procent. Wat is uw 
score?

•	 Ikea heeft uitstekende controle over voorraad en 
productie en kan daarom altijd snel en betrouwbaar 
leveren. Lukt u dat?

•	 Ikea biedt 25 jaar garantie. U ook?
•	 Ikea is veel goedkoper dan andere aanbieders. En u?

Het zal slechts een beperkt aantal grote spelers op de 
hypotheekmarkt lukken om een Ikea-achtige positie te 
verwerven. Hoge volumes, lage marges, sterke inkoop, 
een hoge inzet van IT. Maar troost u: er zal volop ruim-
te blijven bestaan voor echte, persoonlijke dienstverle-
ning. Het na-apen van een Ikea model moet u daarbij 

vergeten. Een keuken is meer dan plek om eten te be-
reiden: het is een centrale plek in het gezin, waar ge-
kookt wordt, gesprekken worden gevoerd, gasten wor-
den verrast, nieuwe recepten worden uitgeprobeerd. 
Geeft dat geen mogelijkheden voor onderscheidende 
dienstverlening?

Een keukenspecialist die elk jaar thuis checkt of de 
scharnieren nog goed werken en de apparatuur contro-
leert. Die kijkt hoe er gekookt en geleefd wordt en tips 
en adviezen kan geven. Die kookworkshops en proeve-
rijen organiseert. Die regelmatig speciale aanbiedin-
gen heeft voor extra keukeninventaris, passend bij de 
leefstijl van de klant. Wellicht een spaarconstructie aan 
kan bieden, zodat na tien jaar de keuken tegen dan lage 
kosten kan worden gerenoveerd. En o ja, natuurlijk dé 
betrouwbare en betaalbare specialist is om een keuken 
mee te ontwerpen, aan te schaffen en te laten instal-
leren. 

Mijn volgende keuken zal denk ik een Ikea keuken wor-
den. Tenzij iemand mij er van kan overtuigen dat ik 
veel beter (en dan niet eens per se goedkoper) af ben bij 
een andere partij. Wat ik dan wel moet zien uit te leg-
gen aan mijn schoondochter… n

‘Het na-apen van het 
Ikea-model moet u 
vergeten. Kies voor 
echte, persoonlijke 

dienstverlening’COLUMN


