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Velen kunnen een voorbeeld nemen aan de creatieve en 
inspirerende Jorrit Baars. Een ondernemer die zijn ideeën 
nastreeft en hierbij niet bang is om onderuit te gaan.
Van jongs af aan is hij actief in de mode, maar eenmaal  
bij Men at Work ging het hard. Als bedrijfsleider kwam 
hij in 1993 dit bedrijf binnen en groeide door tot de 
rechterhand van toenmalig directeur Marcel van Gelderen. 
Zijn uitdaging vond hij in het opzetten van nieuwe winkels, 
waaronder Fish ’n Chips in Antwerpen. Volledig geïnspi­
reerd door deze stad, besloot hij hier naartoe te verhuizen. 

Na zes en een half jaar dienst bij MaW en het openen  
van meer dan 20 winkels, nam het enthousiasme af.  
De uitdaging was weg en in 2000 besloot hij te stoppen. 
Jorrit: ‘Ik had nog niets op het oog, maar toen ik naar 
Antwerpen verhuisde, wist ik gelijk dat ik hier een winkel 
wilde beginnen. Ik was onder de indruk van de concept­
stores Urban Outfitters en Colette en wilde dit idee 
doorvoeren, maar dan op een toegankelijke manier.  
Via een kennis kwam er een pand op mijn pad, waarvan  
ik het huurcontract kon overnemen. Tien maanden lang 
runde ik hier een outlet met de verkoop van meubels  
en interieurartikelen. In die tijd had ik de gelegenheid om 
mijn idee helemaal uit te werken en de financiering rond  
te krijgen. In 2003 opende ik hier de conceptstore Clinic. 
Deze zaak was gelijk een succes. Achteraf nog steeds 
onbegrijpelijk dat niemand anders destijds zo’n soort  
zaak is gestart. Wellicht uit angst voor het vele werk, 
want het runnen van een conceptstore kost veel tijd  
en energie. 

Na drie jaar besloot ik te stoppen en ging mijn compagnon 
alleen verder. Meteen wist ik dat ik een nieuwe winkel 
wilde openen. Ik had zoveel ideeën die ik bij Clinic door 
de beperkte ruimte niet kon uitvoeren. Het wachten  
was op een geschikt pand, liefst net buiten de drukke 
winkelstraten, want een destination store moet iets buiten 
de loop zijn gevestigd. Ik werd benaderd voor dit pand  
op de Kloosterstraat, de straat waar mijn voorkeur naar  
uit ging. Het pand moest echter nog worden gebouwd, 
waardoor ik enige tijd moest wachten. Twee en een half 
jaar lang werkte ik zodoende als freelancer, wat me wel  
de tijd gaf om mijn winkelconcept tot in de puntjes uit  
te denken. 

In maart 2010 gingen de deuren van YOUR eindelijk open. 
Vanaf de start geloofde ik heilig in het concept en stopte 
hier al mijn geld in. De bank volgde makkelijk, want met 
Clinic had ik laten zien dat het concept werkt. Toen alles 
rond was met de bank en de bouw was afgerond, brak  
de crisis uit. Retailers werden angstig, wilden niet meer 
vernieuwen en zochten geen uitdaging meer. Voor mij  
was dit juist het moment om me te onderscheiden.

Heb je problemen ondervonden met  
de start?
Ik wilde geen kopie van Clinic neerzetten, dus ben ik op 
zoek gegaan naar een ander merkenpakket. Sommige 
bedrijven kenden mij uit mijn tijd bij Clinic en gingen gelijk 
mee. Terwijl andere, vooral gerenommeerde merken, het  
niet zagen zitten en vooral voorzichtig waren. Het heeft veel  
tijd gekost om de collectie samen te stellen zoals ik die voor 
ogen had, maar met de opening was ik zeer tevreden. 

Waarom de keuze voor een conceptstore? 
Antwerpen telt veel conceptstores. Het is fun en brengt 
entertainment. Ik raakte meer dan tien jaar geleden 
geïnspireerd door Urban Outfitters in Londen. Toen ik daar 
binnenstapte, wist ik dat ik het komende uur in die zaak zou 
vertoeven en geld zou uitgeven. Ik ben gestart met Clinic en 
daar heb ik veel ervaring opgedaan en gezien wat ik miste. 
Dat heb ik bij YOUR kunnen doorvoeren en optimaliseren. 
Zoals de naam YOUR ‘premium store’ al zegt, brengen wij 
een premium selectie van alle merken en producten. Ik vind 
dat je gespecialiseerd moet zijn in de dingen die je verkoopt. 
Hierbij sta ik overal voor open, maar de producten zijn  
wel op elkaar afgestemd. Belangrijk is dat de consument 
automatisch naar deze winkel komt voor verschillende 
gelegenheden; een cadeautje voor een verjaardag, kleding 
voor een bruiloft, een lekkere parfum, een mooie cd, een 
goed boek of een bezoekje aan de kapper. Men kan hier 
voor alles terecht. Een jaar na de opening zijn we gestart 
met autoverhuur met hierbij een keuze uit vier verschillende 
luxe auto’s. Ook staat er altijd een auto te koop. We hebben 
verschillende old timers verkocht en zelfs een keer een  
Alfa Romeo 8C ter waarde van € 300.000,-!

Hoe moeilijk is de inkoop voor een  
conceptstore?
Tot nu toe doe ik alles zelf -van de kleding tot de etens­
waren- maar ik ben op zoek naar iemand om me hierin  
te ondersteunen. Het is veel werk om contact te onder­
houden met meer dan 300 leveranciers! Regelmatig krijg  
ik de vraag hoe lastig het is om al die verschillende product­
groepen in te kopen en hier voldoende kennis van te heb­
ben. Doordat ik een brede interesse heb, gaat dit vanzelf en 
ben ik overal goed van op de hoogte. Ik lees tal van bladen, 
bezoek veel beurzen en ben actief op internet. Ik kom met 
de leukste gadgets in aanraking, doordat ik ernaar op zoek 
ga. Ik sta overal voor open en wil alles proberen. De ene 
keer vind ik een product met een leverancier dicht bij huis, 
de andere keer kom ik terecht in Japan. 

Wat is je grootste inkomstenbron?
Kleding en schoenen maken 65% van de omzet uit.  
De overige 35% komt uit de overige productgroepen en 
die wisselen per periode. Natuurlijk waren er met de start 
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Waar veel ondernemers volop klagen over de slechte tijd, is dit bij de  
enthousiaste Jorrit Baars zeker niet het geval. Twee jaar geleden opende 
hij de conceptstore YOUR Premium Store in Antwerpen. Mei 2011 werd 
hier een tweede winkel aan toegevoegd in de vorm van een schoenen-
zaak, genaamd Noë by YOUR. Maar zijn ambities reiken veel verder.  
Plannen voor een derde winkel en uitbreiding van YOUR liggen dan ook  
al op tafel. Hoe weet Jorrit op dit moment, volledig tegen de stroom in, 
keihard te groeien? Jeans Cult sprak met hem.
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zaken die tegenvielen, zoals de kapper. Men moest erg  
wennen aan een salon in een conceptstore, maar het laatste 
halfjaar is de kapper steeds volgeboekt. Het schoenen­
aanbod ging echter zo goed, dat er in mei 2011 een aparte 
schoenenwinkel is geopend, Noë by YOUR, waar pumps in 
meer dan 65 kleuren en drie verschillende hakhoogtes 
worden verkocht.

Interieurconcept
Het interieur is ontwikkeld in samenwerking met het 
Londense bureau IYA Studio. Ik heb de gewenste indeling 
en sfeer aangegeven door middel van een plattegrond  
en moodboard en zij zijn vervolgens aan de slag gegaan. 
IYA Studio voelde mij perfect aan en hun eerste concept 
was meteen een schot in de roos. Ik wilde een rauwe sfeer 
creëren met stoere elementen. Een winkel die niet perfect  
is afgewerkt en daardoor enigszins het gevoel van een 
pop-up store geeft. Hierdoor draait alles volledig om  
het product. Er is gewerkt met verschillende materialen, 
waardoor ieder deel van de winkel een eigen uitstraling 
heeft. Zo heb ik de mogelijkheid om ieder halfjaar een deel 
van het interieur te veranderen, zonder dat ik gelijk de  
hele zaak onder handen moet nemen. Op deze manier  
blijft het spannend en is het interieur flexibel, waardoor de 
verschillende productgroepen ook een andere plek in de 
winkel kunnen krijgen. Ik kies bewust niet voor shop-in-
shops. Dit vind ik iets voor de luie winkelier. Er wordt op 
die manier namelijk een sfeer gecreëerd die niet door jou, 
maar door het merk is bepaald. Ik wil mijn store een eigen 
uitstraling geven en daarnaast afscheid kunnen nemen  
van een merk als het niks wordt.
	
De belangrijkste uitgangspunten bij het 
merkenpakket?
De kledingcollectie brengt een mix tussen commerciële  
en onderscheidende merken. Ik probeer regelmatig 
nieuwe, kleine labels uit. Interessant voor zo’n merk, omdat 
ze hierdoor meer naamsbekendheid krijgen, maar daar 
moeten ze wel wat voor terug doen. Bij dit soort labels  
kan dat vaak nog in de vorm van exclusiviteit. Bij de 
gerenommeerde merken daarentegen, kun je hier bijna niet 
meer om vragen. Wel verwacht ik ondersteuning in onze 
YOUR krant die vier keer per jaar verschijnt. Op financieel 
gebied of op een andere manier. Een merk kan best wat 

terugdoen voor zijn afnemers en moet begrijpen dat het 
om de samenwerking gaat. Als er met een bedrijf niet te 
werken valt, neem ik er afscheid van. In het jeanssegment 
is het belangrijk om vaste merken te hebben, maar ik ben 
met niemand getrouwd. Dat is dan weer het voordeel met 
zoveel leveranciers!

Best verkochte merk? 
Voor de dames is dat Sessùn. De collectie brengt een mooi 
aanbod voor een goede prijs, in het Franse stijltje dat  
nog steeds erg in opkomst is. Bij de heren verkoopt Elvine 
goed, met name de jassen en de chino’s. Ik verwacht  
voor komende seizoenen weer veel van dit merk.

Van welke andere merken heb je  
hoge verwachtingen?
Naast Elvine verwacht ik veel van Folk. Het merk brengt 
een nieuwe stijl. Iets wat op dit moment misschien nog lang 
niet iedereen begrijpt, maar wel over een paar seizoenen 
als de consument de logocarriers beu is. Voor dames 
vermoed ik dat Modström veel leuke dingen blijft brengen 
voor een goede prijs en ook verwacht ik veel van het jeans­
merk Astrid Jane, een Belgisch merk met een mooie fit  
en een goede prijs/kwaliteitverhouding. Vrouwen die van  
dit merk een jeans passen, zijn gelijk verkocht. Volgend 
seizoen krijgen we de collectie van Vanessa Bruno en 
uiteraard heb ik daar ook hoge verwachtingen van. Het is  
in de hogere prijsklasse gepositioneerd, maar ik weet zeker 
dat wij dit goed kunnen verkopen.

Wat maakt jouw manier van ondernemen 
uniek? 
Ik heb vanaf dag één alles uit de kast moeten halen om  
in the picture te komen. Ik weet niet beter dan dat het 
crisis is, maar durf toch risico te nemen. Ik neem afscheid 
van degenen die hun afspraken niet nakomen, sta open 
voor nieuwe merkjes en wil me onderscheiden.  
Mijn winkel moet spannend blijven. Een ondernemer moet 
zijn nek uitsteken en ook in de crisis ruimte maken voor 
vernieuwing. Er ligt op dit moment een kans om te knallen 
en om je te laten zien. Iets waar je ook na de crisis aan 
moet blijven werken. Daarnaast moet je wel een klein beetje 
geschift zijn om het risico te pakken en er daadwerkelijk 
voor te gaan.

Wordt 2012 voor YOUR een goed, matig of 
slecht jaar? 
Ik hoor de laatste maanden veel retailers klagen, maar bij mij 
gaat het juist goed. 2011 wordt dan ook afgesloten als een 
zeer goed jaar. Wel blijven we alert, want zodra je denkt dat 
je er bent, ben je er geweest. Een uitspraak die zeker in 
deze tijden van crisis van toepassing is. Wij blijven continu 
bezig met het verrassen van de klant. Daar draait alles om. 
Alles moet kloppen, tot in de kleinste details, want retail 
draait om detail. We trekken hiermee veel vaste klanten, die 
van heinde en verre naar Antwerpen komen voor YOUR. 
90% van de mensen die hier binnenstapt, doet ook daad­
werkelijk een aankoop. Dit kan een gadget van € 10,- zijn, 
maar ook een dure jeans. 

Grootste uitdaging? 
YOUR zit in een stijgende lijn en dat wil ik continueren.  
Er zijn plannen om de winkel te vergroten. Mijn wens is  
om uit te breiden met 500m² om ruimte te maken voor  
een champagne- en koffiebar en een kinder- en woon­
afdeling. In de toekomst gaat dat ook zeker gebeuren.  
De vergunning voor een groot terras voor de winkel is  
ook al geregeld. Ik wil graag uitbreiden in deze buurt en  
in augustus 2012 zal er een derde winkel worden geopend. 
Het is nog een verrassing wat voor zaak dit gaat worden. 
Het is dus niet alleen maar kommer en kwel in de branche, 
maar als ondernemer moet je scherp blijven en je winst  
ook weer investeren. Dat is iets wat je wel moet durven. 
Gelukkig ben ik gezegend met een grote dosis enthou­
siasme, energie en creativiteit, waardoor ik niet snel klaar 
ben en altijd bezig blijf!’

Merkenpakket
DAMES o.a. Sessùn | American Vintage | POPcph | 
Odd Molly | Dagmar | Diesel | Repeat | Reiko |
After Pant’s | Vivienne Westwood Anglomania | 
Twin-Set | Patrizia Pepe | Valérie | Modström | 
Fine Collection | Sandrina Fasoli | Wildfox
HEREN o.a. Elvine | Folk | Eleven Paris | Diesel | 
Johnson motors | DeUs | Ma.strum | PRPS |
Essentiel | Fred Perry | Edwin | Hydrogen | 
Momotaro 
Schoenen o.a. Marc Jacobs | Mark Mcnairy | 
Pedro Garcia | NDC | Officine Creative
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