
ONDERNEMER IN BEELD

Elk hoekje van haar winkel is 
benut. Overal staan en hangen 
koffers, tassen, rugzakken en 
portemonnees. “Tassen en porte-
monnees horen gewoon bij mij”, 
zegt Marjolijn Verweij. “Ik hou 
van die producten. Ik heb thuis 
denk ik wel twintig verschillende 
tassen met bijbehorende porte-
monnee. Ook in de winkel vind ik 
het extra leuk als een klant een 
compleet setje koopt.”

Esther Smid

Ruim drie jaar geleden be-
gon Marjolijn de lederspe-
ciaalzaak in winkelcentrum 
Bisonspoor in Maarssen-
broek. Ze runt Marpa Le-
derwaren samen met haar 
collega Jannie, die twee da-
gen per week in de winkel 
staat. “Voorheen werkte ik 
als verkoopmedewerkster in 
een lederwarenzaak in win-
kelcentrum Hoog Catharijne 
in Utrecht. Het is wel even 
wat anders om nu zelf een 
winkel te hebben. Ik doe nu 
natuurlijk ook de inkoop en 
bezoek leveranciers en beur-
zen. Mijn man was eigenaar 
van de winkel Handyman, 
maar heeft deze dit jaar ver-
kocht. Hij runt nu ook een 
lederwarenspeciaalzaak, 
dus we kunnen de inkoop 
gezellig samen doen.”
Marjolijn verkoopt voor-
namelijk klein lederwaren 
zoals portemonnees, por-

tefeuilles en sleuteletuis. 
“Ook koffers en laptoptas-
sen lopen momenteel erg 
goed. In de stad was het 
altijd wel drukker in de 
winkel, maar ik vind het in 
Bisonspoor toch fijner. Het 
publiek is gemoedelijker: 
mensen bedanken je als je 
ze goed geholpen hebt en 
ze komen vervolgens ook te-
rug naar de winkel. Je hebt 
hier veel meer persoonlijk 
contact met de mensen en 
veel meer vaste klanten. Dat 
komt natuurlijk ook doordat 
ik zelf al jaren in Maarssen-
broek woon.”

Marjolijn had als student al 
een bijbaantje in een leder-
warenzaak. “En uiteindelijk 
ben ik dus fulltime in de le-
derwaren terechtgekomen.” 
Na zoveel jaren werkerva-
ring heeft ze goed inzicht 
in wat wel en wat niet ver-
koopt. “Het hele hoge seg-
ment heb ik niet; mensen 
kopen toch makkelijker een 
product van onder de hon-
derd euro. Telefoonhoesje 
heb ik ook niet in het assor-
timent. De modellen veran-
deren om de haverklap en 
het product is erg mode- en 
hypegevoelig. Wat wel goed 
blijft lopen zijn de merken 
Samsonite, Secrid, Kipling 
en Eastpack. Sinds kort ver-
koop ik ook het Franse merk 
Jump, een leuke nieuwe da-

meslijn met laptoptassen, 
rugzakjes, toilettassen en 
beautycases. Voor de dames 
heb ik ook een uitgebreide 

collectie bijouteriedozen en 
voor de heren heb ik prach-
tige horlogeboxen en watch-
winders, die de natuurlijke 

beweging van de pols na-
bootsen. Een handige acces-
soire voor alle automatische 
horloges!”

Ik hou gewoon van lederwaren

www.marpalederwaren.nl
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Ingrid Leijtens komt uit een 
ondernemersfamilie en doet 
haar werk bij MC Meubelen 
met hart en ziel. “Het is een 
hobby waar veel tijd in gaat 
zitten, zeggen we wel eens 
gekscherend.”

“Mijn schoonvader John 
de Jong richtte zo’n 40 jaar 
geleden MC Meubelen 
op”, vertelt Ingrid. “Het 
bedrijf is groot geworden 
door scherp op de prijs te 
letten zonder daarbij de 
kwaliteit uit het oog te ver-
liezen. Er werken verkoop-
medewerkers, interieur-
stylisten, filiaalleiders en 
chauffeurs. We zijn groot 
in kleine prijzen voor mid-
densegment-producten
en staan bovendien be-
kend om onze snelle le-
vertijden. We kunnen een 
groot deel van de collec-
tie uit voorraad leveren. 
Bovendien zijn we al tien 
jaar erkend dealer van het 
merk Henders & Hazel en 
slaapbank-specialist van 
het merk Innovation.”
 
MC Meubelen heeft drie 
“stenen” winkels in 
Maarssen (winkelcentrum 
Bisonspoor), Amstelhoek 
en Amsterdam. Daarnaast 
is er een webshop deleuk-
stemeubels.nl die levert in 
heel Nederland en België.
Volgens Ingrid is het feit 
dat MC Meubelen een fa-

miliebedrijf is een grote 
kracht. “Wij werken van-
uit een enorme betrok-
kenheid en streven geen 
gewin op korte termijn 
na, maar denken juist vele 
jaren vooruit. Doordat er 
drie winkels zijn is ieder-
een overal inzetbaar, van 
inkoop/verkoop tot mar-
keting.”

MC Meubelen richt zich 
voornamelijk op een bre-
de doelgroep van 20 tot 55 
jaar, maar er worden zeker 
ook producten voor 65+ 
verkocht. Ingrid: “Onze 
stijlen variëren van lande-
lijk tot modern en van hip 
tot klassiek. De sfeer in 
onze filialen is ongedwon-
gen, persoonlijk en toe-
gankelijk voor een breed 
publiek.”

MC Meubelen heeft veel 
tevreden vaste klanten. 
“Wij denken graag met 
ze mee”, benadrukt In-
grid. “Het gaat er om een 
interieur te creëren waar 
de klanten zich prettig in 
voelen. Het moet passen 
bij hun manier van le-
ven, niet bij die van ons. 
Met behulp van een plat-
tegrond, een wensenlijst 
en moodboards stellen we 
desgewenst voor iedere 
klant een gratis interieu-
radvies samen. Een handig 
online hulpmiddel daarbij 

is Pinterest, waarop je fo-
to’s en plaatjes kunt ver-
zamelen van meubels, ac-
cessoires en sfeertjes die 
je mooi vindt. De input 

die de mensen zelf geven 
is daarbij heel belangrijk. 
Wij moeten vooral heel 
goed kunnen luisteren en 
onze ervaring inzetten om 

de wensen van de klant 
om te zetten in een pas-
send interieur. We doen 
dit werk heel graag en het 
is leuk dat het beloond 

wordt door tevreden klan-
ten en een goedlopend be-
drijf!”

MC Meubelen denkt met je mee


