


Petra Dewilde en
L uc Notredame

Formen

Midden het woud aan supergrote spelers zoals HEM,
Zara en anderen timmert de Kortrijkse kledingketen
Formen eigenzinnig aan de weg. Het productie- en
distributiebedrijf telt inmiddels 35 winkels op A1-
Iocatles{ain tekent nog altijd voor een groeistrategie.
De roots van Formen liggen in Antwerpen, maar van-
daag}t‘s;lﬁet bedrijf zo West-VIaams als maar zijn kan.
Eind“d_iriaren ‘90 van vorige eeuw kreeg het echtpaar
Luc Notredame (49) en Petra Dewilde (45) de kans
om Formen in te lijven en beide ingenieurs aarzelden
niet. Het betekende het startschot van een business-
verhaal gebaseerd op feeling voor textiel en typisch
West-Vlaamse nuchterheid. Geen holle slogans,
maar elke dag hard werken en proberen te oogsten.
“Volgens een Vlerick-studie is ons cliénteel alvast
trouwer aan hun merk dan de klanten van Volvo.
Dat zegt alles.”




Hoe begon het allemaal voor Formen?

Luc Notredame: “In de jaren 80 startte een Antwerps kop-
pel met een netwerk van uiteindelijk tien kledingwinkels.
Ze deden dat onder de naam Formen. Wij leverden toen
nog kleinschalig toe: wat modeaccessoires, dassen, een
lederen jas hier en daar. Tot wij in ‘99 de kans kregen om
zelf eigenaar te worden van die tien winkels. Dat was met-
een een ander verhaal.”

Hoe zijn jullie erin gerold? En vooral, hadden jullie enige
ervaring in de textielwereld? Textiel, daar moet je in groot
gebracht zijn, zegt men altijd.

Luc Notredame: "Ach, we zijn maar ontspoorde ingenieurs
van het textielbedrijf UCO die toevallig in de retail beland
zijn. Bij UCO leerden we elkaar kennen toen we er in de
jaren 90 nog kaderlid waren. Zowel Petra als ik hebben
daar een grote feeling opgebouwd voor de wereld van tex-
tiel. Bij wijze van bijberoep voerden we vanuit Turkije soms
wat ladingen in met lederen vesten. Het was de bedoe-
ling om die dan te verkopen aan modewinkels hier en daar
in Vlaanderen. Soms tot onze stomme verbazing lukte
dat bijzonder aardig. We hebben toen bijna dag en nacht
gewerkt."

Petra Dewilde: “Dat ging soms heel ver. Zo herinner ik
me nog hoe ik vanuit de bevallingskamer de bestellingen
opvolgde.”

Luc Notredame: "Het Antwerpse Formen was een van onze
klanten. Toen de eigenaars ons een aanbod deden om hun
zaak te kopen, hebben we niet lang getwijfeld en hebben
we de sprong gewaagd. Vandaag timmeren we samen
aan de weg. We doen dat vanuit een oude vlasfabriek met
moderne zonnepanelen op het dak, aan de boorden van
wat eens de Colden River heette, de Leie. U ziet het hier
allemaal hangen op ons hoofdkwartier: modieuze heren-
hemden, easy to wear-pulls, dassen en sjaals.”

Made in Belgium? Of kan dat niet meer?

Petra Dewilde: "Made in Belgium is inderdaad een moeilijk
en zelfs onmogelijk verhaal geworden. Toch is Formen een
100% Belgisch verhaal in de retail. We verdelen de inge-
voerde goederen in Belgié via een netwerk van 35 eigen
winkels. De traditie gaat terug tot in de jaren '70 en we zijn
inmiddels goed en wel volwassen. We hebben als distribu-
tiespeler van eigen bodem ook een reputatie opgebouwd
als de betere hemdenspecialist, echter zonder exorbitante
prijskaartjes. Wie in één van onze winkels langskomt, mag

altijd rekenen op een professionele dienstverlening die af
is. De klanten waarderen dat.”

Hoe verloopt de samenwerking met jullie leveranciers in
het buitenland?

Luc Notredame: “Formen haalt het gros van zijn winkelaan-
bod - de hemden en de pulls - uit klassieke textiellanden
zoals Turkije, Italié en Roemenié. Zij maken wat wij vragen.
Onze toeleveranciers zijn na al die jaren dezelfde geble-
ven. Er is een hechte band ontstaan. In Roemenié werken
we bijvoorbeeld met uitgeweken Belgen. De convertors,

elkaar, maar ook met de buitenwereld.”

Luc Notredame: “We zijn gelukkig dat er hier bijna geen
verloop van personeel is. Onze medewerkers blijven hier,
zeg maar permanent aan boord en voelen zich blijkbaar
ook goed.”

Petra Dewilde: “Niets is toeval natuurlijk. We werken ook
aan een goede sfeer. Teambuildingactiviteiten behoren tot
het vaste patroon. Vorige maand hebben we met zijn allen
Thais gekookt in een oude UCO-site. Jawel, uitgerekend op
de plaats waar het destijds allemaal begon voor ons.”

Luc Notredame: “\We stellen vast dat de medewerkers ook

‘We zijn gek op wat we doen, maar bedanken ook
voor overdreven risico’s. Sorry, maar avonturieren en
op de bek gaan, dat is niets voor ons!

de hemdenfabrikanten zeg maar, kopen voor ons de stoffen
aan nadat wij gekozen hebben wat er in aanmerking komt
voor een eindproduct en wat niet. Ook de patronen en de
ontwerpen zijn afkomstig van onze tekentafel in Kortrijk.
Wij hebben de vereiste marktkennis en zij weten hoe het
te maken tegen goedkopere uurlonen dan in Belgié. Het is
een formule die werkt. Produceren in en aanleveren van-
uit Belgié kan niet meer. ledereen weet wat er de voorbije
10 a 20 jaar gebeurd is. De lonen hebben de textielsector
genekt. De textiliens van eigen bodem zijn dus allemaal
opgedoekt of naar het buitenland vertrokken. Formen is
een deel van hen wel trouw gebleven en wat mij betreft
zullen we dat in de toekomst ook blijven doen.”

Een kwestie van focus

Formen heeft kennelijk een vast personeelsteam met
weinig verloop. Wat zijn de doorslaggevende argumen-
ten om medewerker te worden bij Formen? En vinden
jullie gemakkelijk de mensen die nodig zijn om jullie ver-
haal vorm te geven?

Petra Dewilde: "Om bij ons aan de slag te kunnen, geldt
maar één doorslaggevend argument: attitude. We kijken
of iemand een teamspeler is en goed in de groep ligt.
De huisstijl is gebaseerd op open sociaal contact: onder

buiten het werk gewoon vrienden van elkaar zijn. We kun-
nen niet anders dan bijzonder dankbaar zijn dat we zo'n
hecht en trouw team hebben. Zonder hen waren wij niets,
zo simpel is het.”

Mogen we zeggen dat dit een jeugddroom is die werke-
lijkheid wordt?

Luc Notredame: “Heel eerlijk, we hadden nooit gedacht dat
we met dit concept zo ver zouden geraken. Vandaag, 12 jaar
na de aankoop van Formen, zijn er 35 gehuurde panden,
van de Kust tot in Limburg. Ik noem ze liefst onze specialty
stores: alleen textiel voor heren, geen eindeloos aanbod,
maar wel topkwaliteit die verkocht wordt in kleine winkel-
ruimtes op Al-locaties. Dat laatste is een bewuste keuze.
De Lippenslaan in Knokke, Wijnegem nabij Antwerpen,
Waasland Shopping Center aan de rand van Sint-Niklaas,
Bruul in Mechelen, de K in Kortrijk, de Noordzandstraat in
Brugge, de Diestsestraat in Leuven.”

Welke argumenten zijn doorslaggevend bij de keuze van
een locatie? En wat moeten we verstaan onder het con-
cept van specialty store?

Petra Dewilde: “We hebben nood aan passage en aan
een cliénteel dat niet zomaar het eerste het beste koopt,
maar aandacht heeft voor kwaliteit en convenience. In één
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oogopslag ziet de bezoeker meteen alles hangen. In onze
winkels geen vervelende of vermoeiende zoektochten naar
die piece unique. Dat slaat kennelijk aan. Mannen hebben
sowieso een broertje dood aan slenterend winkelen.”

Bestaat er zoiets als een doorsneeprofiel van de klant?
Petra Dewilde: "De Vlerick Leuven Cent Management
School heeft ons cliénteel eens in kaart gebracht. Blijkt
dat de volgers van Formen trouwer zijn dan de kopers van
Volvo. Dat zegt toch iets.”

Crisis? Welke crisis?

Voelt u de impact van de crisis?

Luc Notredame: "De voorbije zomer realiseerden we een
groei van 7% ten opzichte van dezelfde periode vorig jaar.
We kunnen dus eigenlijk niet anders dan neen antwoorden
op de vraag. Maar we zijn ook wel realistisch. Het tegenval-
lende 2009 zijn we zeker niet vergeten. Een niet rendabele
winkel krijgt binnen de 3-6-9-huurformule altijd de kans
om zichzelf te bewijzen, maar ook niet eeuwig. Verliesla-
tende shops zoals die in Halle, Tongeren en De Panne, wer-
den gewogen, te licht bevonden en ook prompt gesloten.
Recent zagen winkelpanden nummer 34 en 35 het levens-
licht in respectievelijk Brugge (tweede winkel) en Kortrijk
(Shopping K). In die steden zit het snor, dat voel je zo."

Het valt op dat Formen een uitsluitend Vlaams distribu-
tieverhaal is. Waarom komen er geen winkels in Brussel
of in Wallonig&?

Luc Notredame: “je kan niet anders dan concluderen dat
dit andere markten zijn. In Wallonié gaat men ofwel voor
zeer goedkoop ofwel voor merken. Wat daar tussenin ligt,
slaat blijkbaar minder aan, ook al bied je dan kwaliteit.

graag naar het advies van professionele financiers, zoals
consultants en ervaren bankiers. We hebben er ook één in
onze raad van bestuur. Ook binnen de sector heb ik altijd
aandacht gehad voor netwerking. Zo ben ik sinds het prille
begin lid van een netwerk van retailers onder de naam
RFB, voluit Retail Forum Belgié. Dat is een ad hoc-associ-
atie waarin 75 Belgische distributeurs - soms uit uiteen-
lopende sectoren - zich verenigd hebben om van elkaar te
leren. Als je de kans hebt om met vertegenwoordigers van
Zara, Standaard Boekhandel of Veritas ervaringen uit te
wisselen, dan mag je die kans toch niet laten liggen?"

Wat heb je bijvoorbeeld al concreet geleerd uit die onder-
onsjes op hoog niveau?

Luc Notredame: “Heel wat. Ik geef enkele voorbeelden.
Hoe moet je goede huurcontracten onderhandelen?
Via dat netwerk krijg je ook veel inside-informatie over de
markt, over de conjunctuur en over het consumptiegedrag.
Je bent bij de eersten ingelicht over nieuwe projecten, zoals
recent nog met Uplace in Vilvoorde. Dat zijn toch een aan-
tal voordelen die kunnen tellen in ons beroep.”

Schouder aan schouder en samen sterker

Het zal zeker niet altijd evident zijn om als echtpaar
schouder aan schouder te werken. Welke afspraken gel-
den er tussen jullie?

Luc Notredame: “Ik sta in voor de aankoop, de financién,
de budgettering en de expansie. Petra is dan weer ver-
antwoordelijk voor het beheer van de winkels en het per-
soneel. Samen bekijken en kiezen we ook de collecties.
Sowieso zijn we beiden ook een beetje controlefreaks wat
betreft cijfers, statistieken en budgetten. Dat hoort ook zo
als je een eigen zaak hebt.”

‘We hebben samen vier opgroeiende kinderen en die
verdienen dus ook onze aandacht. Tussen het werk
en thuis staat een firewall.

Brussel? Daar zeggen we niet neen tegen, maar het is een
kwestie van opportuniteiten. We volgen in ieder geval de
vastgoedmarkt op. Als er zich een pand zou aandienen,
sluit ik op termijn een opening in de hoofdstad niet uit.”

Waarom zijn er geen Formen-winkels in pakweg Rijsel,
Parijs, Rotterdam of Londen? ’

Petra Dewilde: "Ik denk dat het veel met West-Vlaamse
nuchterheid te maken heeft. We zijn gek op wat we doen,
maar bedanken ook voor overdreven risico’s. Sorry, maar
avonturieren en op de bek gaan, dat is niets voor ons.
We voelen ons perfect in ons vel met wat we doen in eigen
land. Elk land heeft ook zijn eigen wetten en eigen eisen.
We hebben een rotsvast geloof in de retail hier. De aanhou-
dende groeicijfers van jaar tot jaar bewijzen ons gelijk.”

Is dat ook een eigen groot gelijk? Of met andere woorden:
gaan jullie ook extern advies vragen om de strategie uit te
stippelen? Is corporate governance aan jullie besteed?

Luc Notredame: “We proberen ons vooral zeer beschei-
den op te stellen. Ja, we hebben ervaring, maar dan nog.
Anderen zien soms vlugger het licht branden of hebben
een andere en meer verfrissende kijk. Vreemde ogen dwin-
gen ook. We prijzen ons gelukkig in onze raad van bestuur
externe raadgevers te hebben van het allerhoogste kali-
ber: Wouter Torfs, CEO van Schoenen Torfs, en professor
Gino Van Ossel, dé retailspecialist van de Vlerick School.
Wij luisteren vooral naar hen, want wie zijn wij? Ook op
financieel viak willen we geen betweters zijn. Wij luisteren

Petra Dewilde: "We hebben alvast aan elkaar gezworen
dat we het werk niet zouden meenemen naar huis, en dat
lukt eerlijk gezegd bijzonder goed. We zijn hard werkende
ondernemers, maar we zijn ook ouders. \We hebben samen
vier opgroeiende kinderen en die verdienen dus ook onze
aandacht. Tussen het werk en thuis staat een firewall.”

Het heet dat elke vader of moeder die ondernemer is,
ervan droomt dat de kinderen in hun voetsporen zouden
lopen. Is dat ook bij jullie een diep gekoesterde wens?
Petra Dewilde: “Niets moet, alles mag. We merken ook wel
dat er interesse bestaat voor wat wij doen. Omgekeerd
proberen we die interesse ook wel een beetje aan te wak-
keren, zonder te forceren weliswaar. Maar komen mee-
werken tijdens de vakantie mag, en gebeurt ook effectief.
Ach, we hebben nog tijd, want de oudste is pas begonnen
aan de universiteit, en de jongste is nog maar 12 jaar”

Luc Notredame: "Ik zou het persoonlijk wel leuk vinden
mochten de kinderen in de voetsporen lopen, maar er zijn
natuurlijk voorwaarden. Ze moeten competent zijn en ze
doen ook best eerst ervaring op buitenshuis. Het moet hoe
dan ook hun vrije keuze zijn."

Wat is de ideale ontspanning om eens niet aan Formen
te denken?

Petra Dewilde: “Het gezin helpt ons om de zaak te verge-
ten. Als er dan nog tijd rest, zou ik al eens durven fitnes-
sen. Wandelen mag ook.”

Luc Notredame: “We reizen graag. We doen sowieso
regelmatig zakenreizen en dan proberen we ook eens wat
tijd vrij te maken voor onszelf. Het misschien wel mooi-
ste moment was toen Petra en ik samen op de top van
de Kilimanjaro stonden, op 5.900m hoogte. Dat was na
een zware klimtocht met een gids en met enkele andere
mensen die inmiddels vrienden zijn geworden. Dat ik dat
samen met Petra heb gedaan, slaat bijna alles. Wat een
gevoel! Daar hoorden we dat de top van de Kilimanjaro ook
wel bekend staat als de Kibo. Toen we een naam zochten
voor de holding die onze activiteiten groepeert, moesten
we niet lang nadenken: Kibo!"



