
R winkelconcepten, een crosschan-
nelstrategie, we doen desinveste-
ringen en tegelijk wordt de organi-
satie geherstructureerd .”
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Uw ingrijpendste be-
slissing tot nu toe was 
inzetten op alleen 
schoenenwinkels in de 
Benelux en de andere 

activiteiten te verkopen. Waar-
om deze keuze?
“Dat doen we allereerst om de ba-
lans gezonder te maken. De net-
toschuld was eind vorig jaar bijna 
veertien keer de bedrijfswinst, dat 
is niet houdbaar. Na de desinves-
teringen zijn we straks bijna schul-
denvrij. Daardoor kunnen we onze 
investeringen versnellen. We kun-
nen dan kapitaaluitgaven doen en 
investeren in ons transformatiepro-
gramma. Tenslotte zijn investerin-
gen in de Benelux veel rendabeler 
dan in Engeland omdat we hier 
marktleider zijn.”
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Om wat voor investerin-
gen gaat het dan?
“Wij zijn bezig met de 
ombouw van onze win-
kels en dat en hebben 

daarmee al een aantal mooie re-
sultaten behaald. Bij de nieuwe 
Manfeld-winkels is de omzet met 
14 procent gestegen. Het is nu wel 
nog een kleinschalige actie, het 
gaat bijvoorbeeld om twaalf nieu-
we Manfelds, maar de informatie 
die we verzamelen kunnen we 
straks goed gebruiken als het geld 
voor investeringen beschikbaar is.”

 4 Het gaat dus nog wel 
even duren voor het be-
drijf een positieve kas-
stroom heeft?
“Er komt straks voldoen-

de lucht, maar we gaan niet alle 
winkels ombouwen. De totale om-
zet van schoenen in Nederland is 
in drie jaar gedaald van 2,2 naar 1,9 
miljard euro. Door de hevige con-
currentie en de prijsdruk die daar-
bij hoort, zien we dat voorlopig niet 
veranderen. Er komt wel een ver-

schuiving van ofine naar online en 
de krimp bij ofine zal sterker zijn 
op de minder goede winkellocaties 
dan op de toplocaties. We gaan 
heel efciënt investeren.”
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	U zet sterk in op het 
combineren van online 
verkopen met fysieke 
winkels, de zogenaamde 
cross-channelstrategie. 

Wat is de succesfactor die u heeft in 
vergelijking met echte webwinkels 
die jaren op u voorlopen?
“Zij zijn wat betreft online marke-
ting inderdaad veel verder maar ik 
denk dat wij heel vlug slagen aan 
het maken zijn. Naast online heb-
ben we 550 winkels in de Benelux. 
Daar krijgen klanten gratis levering, 
kunnen retouren worden ingele-
verd en krijgen ze ook nog eens be-
tere service dan bij een pure online 
speler. Dat is wat ons onderscheidt 
van pure online winkels.”
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U refereerde eerder al 
aan de moeilijke tijden 
voor de schoenenbran-
che. Heeft dat nog ge-
volgen voor het desin-

vesteringstraject?
“Nee, die verkoopprocessen ver-
lopen positief, nog dit jaar ver-
wachten wij ze allebei af te ronden. 
We surfen mee op het positieve 
marktsentiment. Op dit moment is 
de verwachting dat we nagenoeg 
schuldenvrij worden.”

 7   Hoe lang gaat het pro-
ces van ombouw daarna 
nog duren? Wanneer 
daalt het stof bij Macin-
tosh echt neer?

“We hebben al een aantal mooie 
resultaten, maar de weg is nog heel 
lang en de transformatieprojecten 
moeten dit jaar en in 2016 en 2017 
verder worden uitgerold. Daarbij 
houden we ofine een uitdaging 
op de minder goede winkelloca-
ties. We voeren huuronderhande-
lingen waarmee we finke kortin-
gen binnenhalen. Dat is een proces 
dat de komende twee jaar niet zo-

CEO-INTERVIEW Kurt Staelens

‘Retail is ons vak’ is al jaren het mot-
to van Macintosh. Toch het lijkt erop 
dat het bij de houdstermaatschappij 
van onder meer Manfeld en Kwan-
tum de afgelopen jaren niet zozeer 
draaide om verkoop ín de winkels 
als wel om verkoop ván de winkels. 
Het concern is in de crisis in stappen 
namelijk steeds kleiner geworden 
en aan het verder inkrimpen lijkt 
nog geen einde te zijn gekomen.

Eerst gingen in 2011 de tele-
foonwinkels van Belcompany eruit, 
toen de Franse woonwinkels van 
GP Décors en in 2013 werd de fets- 
en automaterialenketen Halfords 
overgedaan aan het management 
om vervolgens failliet te gaan. On-
der de vorig jaar aangetreden be-
stuursvoorzitter Kurt Staelens is de 
verkoopwoede doorgegaan. Begin 
dit jaar verkocht hij onderdeel Nea 
International, terwijl woonketen 
Kwantum en alle Britse activiteiten 
in de etalage worden gezet. Het is 
de bedoeling nog dit jaar tot ver-
koop te komen.

Bij elke desinvestering klonk 
het dat het bedrijf zich op zijn kern-
activiteiten zou gaan richten. Dat is 
ook nu de boodschap van Staelens. 
Na een omvangrijk veranderproces 
staat er straks een nieuw, schulden-
vrij Macintosh dat zich puur richt op 
schoenenverkoop in de Benelux. 
Een bedrijf dat de middelen heeft 
om het maximale te halen uit de 
combinatie van online en ofine. 
In twaalf vragen schetst de Belg in  
Nederlandse dienst hoe deze nieu-
we toekomst vorm moet krijgen.
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U bent ruim een jaar be-
zig. Is de omvang van de 
klus die u moet klaren u 
tegengevallen?
“Ik heb aangetrofen wat 

ik had verwacht: een organisatie 
die voor een enorme transformatie 
stond. Dat is een grote uitdaging, 
maar die uitdaging is voor mij ook 
de belangrijkste reden dat ik hier-
heen ben gekomen. Het is juist 
die transformatie die mij boeit. We 
hebben vier zware programma’s 
lopen: we ontwikkelen nieuwe 
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