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 retail special kindermode

        Next 2 You in Geleen 

          ‘Je eigen 
verhaal is 
belangrijk’

‘Een knipoog in kleding vind ik leuk.’

Modespeciaalzaak Next 2 You bestaat nu ruim twee  
jaar. Eigenares Nicole Probst verkoopt kindermode, 
vrouwenmode en tweedehands kleding. En dat op  
45 vierkante meter, in het oude dorpscentrum van 
Geleen. Ze wordt bewonderd om haar visie, door 
zowel klanten als leveranciers.

Tekst: Eva Guldemond

De combinatie kindermode, vrouwenmode én tweedehands kleding  
is vrij ongewoon op een klein vloeroppervlak…
“Dat is juist het concept. Mijn klanten zijn voornamelijk vrouwen die voor 
zichzelf of voor hun kinderen in de stad niet meer kunnen slagen. Ik vind 
dat leuke, kwalitatief goede kleding betaalbaar moet zijn voor een brede 
groep. Door tweedehands kleding uit het middelhoge segment te combine-
ren met nieuwe collecties in het middensegment, breng ik de juiste mix. Ik 
sta hier ook niet alleen iets te verkopen, maar wil vooral achter mijn pro-
ducten kunnen staan. Er mooi uitzien is fijn, maar niet het allerbelangrijk-
ste. Kinderkleding moet het kindje laten zien. Klanten hebben echt lieve-
lingsmerken, kinderen ook. Mijn grootste plezier is het als een kind zegt: 
‘Mama ik wil het aanhouden, het zit zo lekker’.”

Wat is het verhaal achter je merkenpakket?
“Vooral als het om kinderkleding gaat, zoek ik naar de maatschappelijke 
betrokkenheid van de labels. Katvig brengt bijvoorbeeld een gerecycled 
jasje van plastic en autobanden, dat onderdeel uitmaakt van ‘s werelds 
eerste, volledig gesloten polyester-kringloopsysteem (Eco Circle fibers, 
red.). Maar ook een knipoog vind ik leuk in kleding. De kindermerken die  
ik verkoop, dóen me iets qua beeld. Ook de mensen erachter zijn prettig  
om mee te werken en ze werken ecologisch verantwoord. Katvig is een 
Deens bedrijf waarmee het prettig zakendoen is. Het voelt heel eigen  
en dat is fijn. 

Hier in Limburg heeft mijn merkenpakket nog echt aanlooptijd nodig. 
Mensen vinden de stijl prachtig of niet. Kidz-art, dat wat liever is en 
smaller valt, wordt wat eerder opgepikt.”

Je schijnt een strakke hand van inkoop te hebben. 
“Ik blijf op de hoogte van de ontwikkelingen in de economie, de maatschap-
pij en de mode. Maar tijdens de inkoop en op beurzen blijf ik uiteindelijk 
heel dicht bij mezelf. Als ik een keuze moet maken, dan komt er misschien 
een labeltje bij, maar mijn concept is in principe compleet.
Ik ben redelijk uitgesproken in het collectioneren van merken. Ik begin 
altijd met een inkoopoverzicht aan de hand van mijn budget en maak dan 
een indeling. Dan kijk ik of de collectie zodanig is dat ik mijn budget daar-

De merken van Next 2 You
Kindermode: Katvig, Kidz-art, Blemish, Sprout Kingdom, Wild, 
Claesen’s, Birdy nam nam 
Vrouwenmode: Attrattivo, Yaya, Tramontana, Cowboys Belt, 
Sticks and Stones

‘Houd bij restanten niet 
krampachtig vast aan je prijzen’
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aan wil uitgeven en ga ik op inkoop. Een enkele keer maak ik foto’s van de 
nieuwe collecties, maar meestal prent ik in mijn hoofd welke connecties ik 
kan maken. Op deze manier stel ik uiteindelijk mijn eigen collectie samen, 
met artikelen die elkaar qua sets, kleuren en stijlen echt aanvullen. Je 
eigen verhaal is belangrijk. Ik zorg ervoor dat ik, naarmate het seizoen vor-
dert, steeds nieuwe combinaties maak, want klanten moeten het, als com-
plete sets, bij elkaar kunnen zien.” 
  
Veel kindermodewinkeliers kampen met bomvolle winkels.  
Hoe beheers jij je voorraad? 
“Ik probeer de voorraad zo beperkt mogelijk te houden. Vorig seizoen bij-
voorbeeld besloot ik niet langer shirts in een pakket bij te kopen om in een 
snel lopende maat te kunnen blijven voorzien. De voorraad steeg te veel. Ik 
besloot maar eens ‘nee’ aan de klant te verkopen. Je moet niet alles willen 
doen voor de omzet. Vooral niet als het uiteindelijk voor je bedrijf beter is 
om nee te zeggen.”

Heb jij last van de uitverkoop om je heen?
“Fysiek niet, omdat ik in een dorp zit, maar ik ga wel met de markt mee en 
prijs op tijd af. Je moet niet krampachtig vasthouden aan je prijzen als het 
om restanten gaat. Wanneer ik er van de acht stuks twee overheb, dan 
gaan die met 30 procent korting weg, al is het nog vroeg in het seizoen. Ik 
heb m’n winst dan al gemaakt en van het restant gun ik de klant het voor-
deel. In het zuiden blijken sommige dingen gewoonweg te vroeg. Als ik dat 
merk, kies ik voor 50 procent korting, zodat ik tenminste mijn inkoop eruit 
heb. Al met al investeer ik daarmee in tevredenheid bij de klant.” n




