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[interview Ondernemer 120] Stefaan Mouradian en Steven Boelens
van Baunat

Als nummer 120 in de successerie 'Ondernemer van de Week' interviewt de redactie

Food&Retail Stefaan Mouradian en Steven Boelens, oprichters van de nieuwe digitale
edelsteenwinkel en beleggingsplatform Baunat.

Voor de 119 interviews met eerdere hoogvliegers uiit deze serie, check de links
hieronder.

1. Stel jullie zelf graag voor. Wat hebben jullie met marketing?

'Wij zijn de oprichters van Baunat, Stefaan Mouradian, ceo Baunat en Steven Boelens,
executive director. Online marketing is voor ons zeer belangrijk omdat het grootste
gedeelte -ongeveer 70%- van onze verkopen via onze webshop gerealiseerd worden. Het
overige deel verkopen we vanuit onze showrooms in Antwerpen, Amsterdam, Parijs,
Geneéve, Zurich, Dusseldorf, Nice, Mumbai en Hong Kong. Voor anze online marketing
maken we gebruiken van vele digitale tools, van Google en Baidu Adwords, Analytics tat
YouTube en minder bekende innovatieve tools. Omdat de focus op online marketing ligt
is het gemakkelijker om data te meten en je te richten op een specifiek consumenten
segment. Maar het allerbelangrijkste voor ons is ‘word of mouth, tevreden klanten zijn
namelijk zeer goede ambassadeurs voor ons merk. Dit wordt gestimuleerd door een
eerlijke en transparante publicatie van geverifieerde beoordelingen via Trustpilot.Met
onze score van 9,9/10 zijn we nummer één in de categorie "juwelen” en zelfs van

nor

"kleding & fashion”.



2. En met beleggen?

'Maast "Baunat Diamond Jewellery' hebben wij "Baunat Diamonds" opgericht dat zich
specialiseert in diamanten als beleggingsproduct. Net als bij Baunat is het aanbieden
van de beste prijs/kwaliteitverhouding het uitgangspunt. Op die manier maximaliseren
we de kansen voor de toekomstige rentabiliteit van de diamantinvesteringen van onze
klanten. Diamanten zijn een goede investering om verschillende redenen. De laatste
jaren hebben deze ‘eeuwige’ edelstenen bewezen dat ze bestand zijn tegen inflatie,
valutaschommelingen en het falen van banken of financi€le instellingen. Ze zijn dus
betrouwbaar als belegging... en dat al honderden jaren. Zo'n 500 jaar geleden enkel voor
de rijken, maar inmiddels ook voor een breder publiek toegankelijk. Diamanten zijn
niet enkel betrouwbare - crisisbestendige - investeringen, hun waarde blijft de laatste
jaren zelfs stijgen op de mondiale markt, geheel naar de macro-economische wet van
vraag en aanbod.

3. OK, het nieuwe diamant-handelplatform: kun je aangeven wat de geschiedenis en
drijfveren zijn en waar het merk Baunat om draait?

'‘Beiden kemen we uit de internationale diamant- en juwelenindustrie en waren we op
zoek naar een innovatief idee. Waarhij we torenhoge kosten voor bijvoorbeeld
marketing, voorraad, tussenpersonen en retail locaties wilden vermijden. Een diamant is
by farhet kostbaarste component van een diamant juweel. Bijna alle diamant juweliers
kopen hun geslepen diamanten via tussenpersonen -vaak wel een stuk of zes-, vaak in
het diamanten centrum Antwerpen. Echter wordt 90% van de diamanten geslepen in
India, voornamelijk in Surat, een stad die zo'n 300 kilometer ten noordelijk van Mumbai
ligt. Door ons zorgvuldig ontwikkelde netwerk hebben we de uitzonderlijke mogelijkheid
om onze diamanten bij de bron aan te kopen tegen de best mogelijke prijs.

4. Waarom online en geen kantoor?

'‘Baunat heeft vanaf het begin bewust gekozen voor een e-commerce opzet. Dat sluit
ook aan op de huidige trend waarbij de hele diamantjuwelen-industrie omgezet wordt
naar een bricks & clicks ervaring, waarbij de focus op de ‘smart buyer ligt. Smart Buyers
zijn mensen die kiezen voor hoogwaardige kwaliteit in alle facetten -materialen, product,
afwerking, maar ook service en transparantie-, maar die niet bereid zijn te betalen voor
inefficiénte of niet-tastbare elementen die niet tot uiting komen in het product dat zij
kopen. Daarnaast hoeft Baunat geen gigantische stocks aan te houden, zoals
winkelketens bijvoorbeeld moeten doen, investeren we niet in dure
marketingcampagnes en kopen onze diamanten aan de bron. Onze kosten komen op
die manier 60 & 70 procent lager uit dan die van de concurrent.



Op basis van onze online data kijken wij naar landen met hoge potentie, bijvoorbeeld bij
hoge conversie. Vervolgens maken wij de keuze om daar een showroom te vestigen.

In onze webshop geven wij door middel van duidelijke productafbeeldingen, certificaten
en video's de klant al een goed idee van hoe zijn of haar juweel eruit komt te zien. Wij
begrijpen maar al te goed dat het aankopen van een diamantjuweel, vaak verlovingsring
een bijzonder moment is. En dat de klant graag ook de mogelijkheid wil hebben om het
juweel fysiek te komen bekijken, wat vaak ook extra vertrouwen kan geven. Deze
mogelijkheid bieden wij in een van onze negen showrooms, onder andere aan de
Keizersgracht 75 in Amsterdam. Klanten kunnen hier enkel op afspraak langskomen
voor het bekijken van onze collectie. De juwelen in de showroom zijn gezet met zirkonia,
zodat een realistisch beeld kan worden gegeven van het design.

5. Hebben jullie voor de positionering en lancering van Baunat samengewerkt

met reclame- of PR-bureaus? Kun je iets vertellen over deze campagne?

- Voor onze (online) positionering hebben wij voornamelijk gebruik gemaakt van

online marketing. Het grootste gedeelte van ons jaarlijks marketing budget is verdeeld
over de volgende drie acties:

- Verhogen van traffic. SEQ. SEA, Social Media

- Virale groei stimuleren: Social Media, Rewards, Testimonials, Affiliates, Mond tot mond
- Verhogen van conversie rate: nieuwe talen, nieuwe valuta's, betere
productafbeeldingen, Video, 3D...

We testen al het bovenstaande zelf en monitoren continue de resultaten. Oufcomeis
dat we op alle gebieden behoorlijk zijn gegroeid.

6. Is de online beleggingsmarkt volgens jullie een ingewikkelde, licht graag toe? Veel
concurrentie uit de van oudsher sterke Nederlandse diamantmarkt? Moeilijk je hoofd
boven water te houden of juist vetpot?

'Het online beleggen, in dit geval het online diamanten kopen biedt veel voordelen. De
meeste online aanbieders zijn goedkoper dan juweliers met een bakstenen winkel,
doordat ze tussenpersonen uitschakelen. De sleutel tot succesvol online diamanten
kopen, is weten wat te zoeken en wat te vermijden. We zorgen er daarom voor dat al
onze klanten goed geinformeerd worden zodat ze uiteindelijk de geschikte diamanten
kunnen aankopen. Daarnaast bieden we ook gratis verzending en voor al onze juwelen
op de website geldt een niet tevreden, geld terug garantie. Talrijke studies tonen aan dat
ook de groeiende groep van consumenten wereldwijd, de ‘internetgeneratie’ ofwel de
‘geinformeerde consumenten’ inbegrepen, money for value, value for money wil. Zolang
de prijs eerlijk is, overeenkomt met de daadwerkelijke waarde van een product of een
dienst, dan wordt ze met plezier betaald. Deze doelgroep is echter niet bereid om meer
te betalen voor omslachtige en inefficiente werkwijzen en kosten die niet bijdragen tot
de kwaliteit van het product.



Deze unieke aanpak die de prijs direct koppelt aan de de kwaliteit sluit op deze manier
nauw aan bij de wensen en de behoeften van een klant die wil investeren in
diamanten. In 2016 werd online diamantwinkel Blue Nile verkocht voor $500 miljoen, in
2017 volgde R2Net, de eigenaar van de James Allen website, voor $328 miljoen. Die
aankopen bewijzen de boom in e-commerce en tonen dat ook de diamantindustrie niet
achter blijft. Vooral online diamanten kopen maar tevens de mogelijkheid hebben ze
een fysieke winkel kunnen bezichtigen is een populaire methode.

Het is tenslotte een misvatting dat Amsterdam een diamantcentrum is. Het centrum
van de sector verplaatste zich tientallen jaren geleden naar Antwerpen en is de laatste
tijd sterk aan het groeien in Mumbai en Hong Kong. Antwerpen heeft nog steeds 85%
van de handel in ruwe diamanten, maar het slijpen gebeurt bijna uitsluitend in India.

7. Heeft de investeerder in diamanten de toekomst? En wat zien jullie als belangrijke
beleggings trends in Nederland?

'Diamanten hebben in de laatste jaren laten zien dat ze een stabiele investering zijn.
Algemeen genomen zullen diamanten, door een groeiende vraag en een slinkend
aanbod, in waarde stijgen. Daarnaast vormen diamanten een betrouwbare investering.
En naast voordelen als een hoge liquiditeit, geen onderhoudskosten,

geen stockeringsproblemen of transportproblemen, en het belastingvriendelijke
aspect hebben diamanten ook een hoge emotionele waarde. Geen enkele andere
investering biedt deze unieke combinatie.

Trends binnen de diamantenindustrie zijn moeilijk te bepalen.De diamantenmarkt geniet
al jaren van de intrinsieke waarde van de grondstoffen, maar andere factoren steken de
laatste jaren de kop op. Vooral de opkomst van e-commerce en de populariteit van
gekleurde diamanten maken het moeilijk een onderbouwde projectie te maken voor
komend jaar. Het Global Diamond Industry Report voorspelt stabiele stijging voor ruwe
diamant tot 2030, maar zegt weinig over veranderingen in de marki van geslepen
diamant. Wat we wel weten is dat Nederlanders eerder genoemde 'smart buyers zijn en
enkel zullen gaan voor een smart investering.

8. Er wordt soms gewaarschuwd voor malafide diamantenhandelaren. Zeker online
neem je risico, misschien vergelijkbaar met de bitcoin/tulpenbollenmanie. Mee eens?
Hoe borgen jullie je informatie en kwaliteit?

'Voor een merk zijn geloofwaardigheid en transparantie ke Hier bouw je namelijk je
vertrouwen mee op. Wij investeren daarom in klanttevredenheid en scoren hoog op
service en zijn sinds 2010 het ‘meest vertrouwde online juwelenmerk’ volgens
Trustpilot.



Dit doen we door aan al onze klanten een uitstekende service te bieden en geloven dat
transparantie hierin de basis is. Wij bieden enkel geclassificeerde & geteste diamanten
aan, die gecertificeerd zijn door 's werelds meest gekende edelsteen laboratoria: GIA,
HRD & IGI. Elke geslepen diamant aangekocht bij Baunat heeft een eigen identiteit
dankzij zijn uniek certificaat. Je kan pas met zekerheid investeren in diamanten als je
diamant een certificaat van een van de erkende gemmologische laboratoria heeft. Het
identificeert de steen en bevat nauwkeurig alle karakteristieken en vitale gegevens van
de diamant, evenals de beschrijving van zijn kwaliteiten en gebreken. Op dit certificaat
kan je de kenmerken van de diamant terugvinden -de 4 C's-, als ook de mate van
fluorescentie, de slijpkwaliteit, de kwaliteit van het polijsten en de exacte afmetingen
van de diamant. Voor de traceerbaarheid controleert men het certificaatnummer via de
lasergravure met een vergrootglas keer vijftien. Dit nummer is bovendien terug te vinden

op de websites van de labs!

9. Tenslotte: hoe gaan jullie verder?

‘Uiteindelijk is het de bedoeling dat we zullen opgaan in een grotere groep, bijvoorbeeld
een luxe groep of een e-commerce fonds, om zo onze groei nog te versnellen en een
volwaardige wereldspeler te worden. Dit zal naar verwachting binnen nu en twee jaar
gaan gebeuren. Ons model staat er en we zijn klaar om die stap te zetten, en we worden
nu al concreet benaderd door zeer grote partijen binnen en buiten de juwelenindustrie.

tekst: Peter van Woensel Kooy
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