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Decat neemt

Brontec uit Aalter over

Creatief op zoek naar

nieuwe medewerkers

“Een familiebedrijf?

Super toch!”
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STANDPUNT

Maken we van West-Vlaanderen

een schone slaapster of een eenzame held?

at was de vraag die iedereen zich

stelde na de lezing van Fred Bakker

bij Voka West-Vlaanderen. Fred Bak-
ker en medeauteur Antoine van Agtmael
gaven onlangs het boek “Hier wordt de
toekomst gebouwd” uit. Daarin beschrij-
ven ze hun reis langs tien Amerikaanse en
Europese hotspots waar kennisinstellingen,
overheid en bedrijven nauw samenwerken.
“Allemaal vertelden ze ons over een inno-
vatieproces, een methode om producten te
creéren die berust op openhartige samen-
werking, de vrije uitwisseling van informatie,
partnerschap tussen het bedrijfsleven en
de academische wereld, multidisciplinaire
initiatieven en ecosystemen die bestaan uit
een verscheidenheid aan belangrijke, nauw
samenwerkende spelers”, schrijven Bakker en
van Agtmael.

Hun belangrijkste conclusie? “De mondiale
concurrentiestrijd wordt op z'n kop gezet
door gedeelde breinkracht en slimme produc-
tie. Slim in plaats van goedkoop.” Volgens de
auteurs staan we aan het begin van een tijd-
perk waarin de norm om producten zo goed-
koop mogelijk te maken, verandert in het
zo slim mogelijk maken ervan. Met andere
woorden: beschikbare kennis en expertise
worden vrij gedeeld en dat levert innovatieve
producten op waarmee bedrijven uit de VS en
Europa de mondiale concurrentiestrijd kun-

nen winnen. Interessante inzichten genoeg
dus. Daarom nodigden we Fred Bakker uit om
een inspirerende lezing te komen geven.

Naast slimme productie is vooral ‘gedeelde
breinkracht’ de sleutel tot succes, vertelde
Bakker.  Verschillende partners moeten
samenwerken, met openheid en focus: ze
moeten zich richten op één niche en daarrond
de krachten bundelen. Dat heel wat West-
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Vlaamse familiebedrijven traditioneel meer
gesloten zijn, daar kon Fred Bakker zich wel
wat bij voorstellen. “Maar het is echt nodig
om je open te stellen, wil je als bedrijf blijven
overleven”, klonk het. “We moeten beginnen
met het besef dat de innovatie van vandaag
meer bottom-up is dan top-down. Ze speelt
zich af op het lokale niveau, in de als padden-
stoelen uit de grond schietende brainbelts
waar de academische wereld en het zakenle-
ven hun breinkracht delen en hard werken om
slimme producten te bedenken en ontwer-
pen die ernaar streven de problemen van de
eenentwintigste eeuw op te lossen”, zei hij.

‘Eenzame helden’, zo noemde hij bedrijven
die koste wat het kost alleen willen onder-
zoeken, ontwikkelen, ondernemen,... En een
gebied met ‘schone slaapsters’ dat is een
regio met heel wat potentieel dat zich ten
volle kan ontplooien als de juiste partners zich
verenigen. “Het is aan de West-Vlamingen
om te beslissen waarop ze inzetten”, besloot
Fred Bakker. Met Voka West-Vlaanderen zijn
we ervan overtuigd dat het schone slaapster-
potentieel in de provincie zeer groot is. We
staan alvast klaar om alle neuzen in de juiste
richting te krijgen!

JP Tanghe
Algemeen directeur Voka -
Kamer van Koophandel West-Viaanderen

T+32 (0)51 57 08 88
www.vulsteke.be
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Lieven Decat en Lard

Vanobbergen: ‘Met een

volledige dekking langs

de E40 worden we één

van de belangrijkste

technische dienstverle- iy
ners in Vlaanderen.” N
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Decat Energy Technics

vergroot geografische
marktpositie

Decat Energy Technics uit Pervijze en Brugge nam installatiebe-
drijf Brontec uit Aalter over. Daarmee ontstaat een groep van 200
medewerkers en 21 miljoen euro omzet. Familiaal ondernemer
Lieven Decat koestert nog meer ambities, met in 2017 een centraal
distributiemagazijn in Oostende en een vestiging in Ternat.

ecat Energy Technics werd in 1976

in Pervijze opgericht door de vader

van Lieven Decat, die de fakkel 20
jaar geleden overnam. “Ons elektrotech-
nisch installatiebedrijf telde toen een 20-tal
medewerkers. Met mijn ingenieursachter-
grond was ik van meet af aan geinteres-
seerd in speciale technieken en nieuwe ont-
wikkelingen. Sindsdien groeide het bedrijf
uit tot een brede dienstverlener met 160

medewerkers actief in elektromechanica,
hoogspanning, bordenbouw, elektrische
installaties, groene energie, sanitair en
verwarming met bijhorende beheersoft-
ware. Waar we al enkele jaren mee scoren
en gigantisch op inzetten is de markt van
totaalprojecten voor alle technieken na de
ruwbouw. Dat doen we zowel voor profes-
sioneel als residentieel vastgoed. Die diver-
sificatie hielp ons doorheen de economische

crisisjaren omdat we niet van één bepaalde
sector afhankelijk waren”, vertelt Lieven
Decat. Vandaag heeft Decat een erkenning
als klasse 7-installatiebedrijf en kan het
uitpakken met opvallende referenties zoals
de gloednieuwe Versluys Arena, het Grand
Hotel Casselbergh in Brugge en vaste klant
Plopsaland in Adinkerke.

Begin oktober nam Decat in Aalter Brontec
over, waardoor een groep van 200 mede-
werkers ontstond. Met de 4 miljoen euro
omzet van Brontec erbij komt het totale
zakencijfer op 21 miljoen euro. Beide fami-
liebedrijven gaan er prat op dat ze al meer
dan 20 jaar geen enkele dag economische
werkloosheid kenden. Lieven Decat leidt de
nieuwe combinatie. Bedrijfsleider en eige-
naar van Brontec Lard Vanobbergen werd
commercieel directeur en verantwoordelijke
voor groei en innnovatie.

Hoe belangrijk is innovatie in uw strategie?
Lieven Decat: “Als je niet permanent voor-
uitdenkt in diverse vakgebieden, blijf je
een gewone installateur zoals er zoveel

4 4



Lieven Decat

zijn. Daarom kozen we er tien jaar geleden
voor om een echte multitechniekenspeler
te worden, dus met ook aandacht voor
verwarming, ventilatie, airconditioning en
koeling (HVAC). De technieken evolueerden
zo snel dat ze voor bouwheren niet meer
eenvoudig te beheren zijn. In tien jaar tijd
steeg het budgettaire aandeel van technie-
ken in een nieuwbouw van 5 a 10% naar 30
a 40%. Daarom ontwikkelden we ook een
sterke studiedienst die bouwheren helpt bij
het inschatten en monitoren van de kosten
voor onderhoud en verbruik. We maken ook
steeds meer prefab hoogspanningscabines.
Want voor heel veel bedrijven is het tegen
de huidige elektriciteitstarieven interes-
sant om op hoogspanning over te stappen.
Ook het aantal installaties voor decentrale
opslag van energie neemt toe.”

Waarom nam u Brontec over?

“Nadat we al vijf jaar ook in Brugge een
uitvalsbasis hadden, was het tijd om nog
verder te groeien. In de markt van vandaag
kun je kiezen tussen ofwel een heel kleine

speler ofwel een grote totaalaannemer te
zijn. De timing van projecten is immers zo
strikt geworden dat je over voldoende man-
kracht moet beschikken om het werk op tijd
af te krijgen en pieken op te vangen. Met de
overname van het 40 man sterke Brontec
versterken we onze groep tot 200 mede-
werkers. Ook inhoudelijk bracht Brontec een
bijzondere expertise in koeltechnieken en
HVAC mee, plus een ruime ervaring in het
uitvoeren van onderhoudscontracten op
maat van de klant.”

Betekent dit een uitbreiding van uw activi-
teiten naar het binnenland?

“Naast de onmiddellijke toename van de
slagkracht inzake mankracht, laat de bijko-
mende vestiging in Aalter ons beter toe om
de regio Gent en verder te bedienen. Tegen
midden 2017 openen we een centraal distri-
butiecentrum in Oostende en tegen eind 2017
bouwen we een kantoor in Ternat. Zo creéren
we een volledige dekking langs de E40 en
waorden we een van de belangrijkste techni-
sche dienstverleners in Vlaanderen.”

Bert Mons wordt
algemeen directeur van
Voka West-Vlaanderen

Het bestuurscomité van Voka - Kamer
van Koophandel West-Vlaanderen
heeft de aanwerving bekendgemaakt
van de nieuwe algemeen directeur,
Bert Mons.

Bert Mons (39) vervult momen-
teel de functie van Head
Manufacturing Industries  bij
Agoria. Ondanks zijn jonge leef-

tijd boogt Bert Mons op zestien
jaar ervaring in de wereld van
werkgeversorganisaties,  zowel
nationaal als Europees. Hij staat
bekend als een sterke netwerker en
bruggenbouwer.

Hij startte zijn carriere als vertaler-tolk bij
de toenmalige Confederatie Federauto (nu
Traxio). Na een paar jaar ruilde hij die taak
in voor de functie van adjunct-secretaris-
generaal en nadien secretaris-generaal van
een reeks nationale beroepsgroeperingen
en Europese lobbyplatformen. Sinds enkele
jaren maakt hij deel uit van het management

van Agoria, de federatie van de tech-
nologische industrie, momenteel
als Head Manufacturing Indu-
stries. Door de jaren heen groeide
hij uit tot een voorvechter en
promotor van de belangen van de
industrie en de ondernemerswe-
reld in het algemeen.

Bert Mons zal zijn nieuwe functie opne-
men uiterlijk vanaf 1 december 2016. Hij zal
gedurende de eerste maanden begeleid en
ingewerkt worden door JP Tanghe, die sedert
begin april de functie van algemeen directeur
ad interim vervult. “Ik kijk er erg naar uit om
de vooruitstrevende en toonaangevende
rol die Voka West-Viaanderen altijd heeft
gespeeld, verder uit te bouwen”, zegt Bert
Mons. (JV - Eigen foto)
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De serre als kantoor, meeting-
room of teambuildingplek

Als de sla, tomaten en komkommers verorberd of verwerkt zijn, hoeft de
serre niet noodzakelijk werkloos te wachten op het volgende voorjaar.
Bij ACD in Roeselare broeden ze op toepassingen die serres het hele
jaar door kunnen laten renderen. Ook bedrijven lopen warm voor de tal-
loze mogelijkheden.

Welke boost gaf de belangrijke participatie
die Saffelberg Investments in 2015 nam?

“Dat Belgische fonds rond investeerder Jos
Sluys verleent niet alleen financiéle maar
ook strategische ondersteuning. Saffelberg
Investments vormt een belangrijk klankbord
in onze raad van bestuur en helpt ons om
de ondernemingsrisico’s op een berekende

manier te nemen.”

zogenaamde ‘Vynckeniers’ werken bij
het Harelbeekse familiebedrijf Vyncke.
Het bedrijf bouwt en ontwerpt indu-
striéle energie-installaties en heeft een
omzet van 100 miljoen euro. Vyncke
werd onlangs uitgeroepen tot Onderne-
ming van het jaar. “Vyncke is een inter-
nationaal, maar zeer authentiek bedrijf.
Dankzij de langetermijnvisie getuigt
Vyncke van verantwoord kapitalisme”,
klonk het bij de jury.

(14 et idee van de kantoorserre

kwam er omdat we zien en
horen bij onze klanten dat een serre
mensen samenbrengt”, vertelt Cris-
tof Develtere. “De klassieke functie is
natuurlijk het kweken van groenten.
Maar we zien steeds meer dat mensen
er een leefserre van maken. Ook als
het buiten fris is, zit je er beschut en
warm. Sommigen houden er een BBQ of
richten de ruimte in tot schildersatelier,
speelruimte of gewoon een plek om te
chillen. Zo lunchen onze eigen mede-
werkers spontaan in onze demoserres.
Rond bedrijven zien we tuinbanken
staan; zet daar een serre boven en je
kunt er het hele jaar gebruik van maken.
Ook samen groentjes kweken is fascine-
rend. Tijdens de verbouwingen van onze
eigen showroom en kantoren lossen we
het tijdelijke ruimtetekort op door te
vergaderen en te werken in de serres
buiten en binnen in onze productiehal-
len”

Om het binnenklimaat 365 dagen per
jaar leefbaar te houden, voorziet ACD
ook een vloer en isolatie- en ventilatie-
pakketten. “We bekijken samen met

de klanten hoe ze de serre het best
kunnen invullen in de gewenste vorm
en trendy kleuropties. De creativiteit
waarmee ACD de serres omtovert in
leefserres wordt gesmaakt in de Bene-
lux, Frankrijk, Duitsland, Scandinavié en
de VS. Ook andere doelgroepen merken
op dat de serre hip en multifuncioneel
is. Zo staat op het dak van het Parijse
stadhuis sinds kort een ACD-serre voor
het kweken van bijen. En we werken aan
een project waarbij een modaal huisge-
zin een volledig jaar zelfvoorzienend is
door in een serre verticaal te tuinieren
en tegelijk vis te kweken”, besluit Cris-
tof Develtere.


http://www.decat.be/
http://www.acd-serres.be/
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Bako brandt voortaan koffie in Oostvleteren

Bako Koffie nam onlangs zijn intrek in een pand op de ambachtelijke zone Fleterna in Oostvleteren. De totaalaanbieder
van ambachtelijk gebrande koffie en nevenproducten brandt er sinds enkele weken zijn eigen assortiment koffies met een

gloednieuwe installatie.

(14 p onze varige uitvalshasis in Brielen

konden we geen vergunning krijgen
om zéIf koffie te branden, terwijl dat altijd
mijn ambitie geweest is", vertelt zaakvoerder
Kurt Marchand, die het vak leerde bij Georges
Vanderheyden in Veurne. “Tot voor kort werd
onze koffie nog volgens onze receptuur in
Londerzeel gebrand. Sinds eind september
branden we ons Bako-assortiment hier op
een ambachtelijke wijze met onze nieuwe
brander. Door nieuwe mengelingen uit te
proberen, hebben we al twee nieuwigheden
toegevoegd.”

De naam Bako is afgeleid van Bakeroots Kof-
fie. De branderij werd in 1908 opgericht door
Michel Bakeroot in Abele. In de derde gene-
ratie werd het bedrijf in 2005 overgenomen
door Kurt Marchand en een vennoot. In 2010
verhuisde het van leper naar Brielen. 5 jaar
later werd Jan Deneve de nieuwe vennoot van
Kurt Marchand. “Ik had wel zin om te starten
in een klein en fijn, gezond bedrijf", bekent Jan
Deneve. “Bovendien hebben we met Kurt de
vakkennis in huis en kunnen we het produc-
tieproces in eigen handen houden. Daartoe
hebben we zo'n 200.000 euro geinvesteerd
in een nieuw machinepark: een nieuwe gas-
brander, molen en sealmachine. We zijn nu
overgeschakeld van de traditionele vacuim-
verpakking op nieuwe ventielverpakking. Die
laat ontgassing van de gebrande bonen in de
verpakking toe, waardoor er sneller verpakt

kan worden. Als vennoten staan we samen
in voor het branden en verpakken van de kof-
fie, zowel bonen als gemalen. Kurt houdt zich
verder vooral bezig met de operationele kant,
ikzelf met de winkel, administratie en boek-
houding. In die zin zijn we complementair.”

“Het komende jaar gaan we onze organisatie
op punt zetten”, zeggen Kurt en Jan. “Ons
gespreide klantenbestand van horeca, detail-
handel, bedrijven en particulieren heeft onze
omzet stabiel gehouden. Het merk Bako ligt
goed in de regio leper-Heuvelland, maar we
willen er echt een West-Vlaamse koffie van
maken. Daarnaast bieden we private label-
koffie aan en gaan we ook specialty coffees

ontwikkelen: op basis van één soort bonen
van topkwaliteit uit Jamaica, Kenia, Gua-
temala,... Daarmee volgen we een tendens
die overgewaaid kwam uit Nederland.”

AUTOBANDEN - BANDENHOTEL - ALU VELGEN
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Van Marcke installeert ‘slimme’ fabriek voor meubilair op individuele consumentenmaat

*We moeten Europa
opnieuw Iindustrialiseren”

9
BEDRIJVEN

Met een ‘slimme’ fabriek voor meubilair op individuele maat van de consument,
stapt Groep Van Marcke uit Kortrijk met beide voeten in Industrie 4.0. “Als we
onze welvaart willen vernieuwen, dan moeten we Europa opnieuw industriali-
seren”, zegt CEO Caroline Van Marcke. De leidende Belgische groothandel in
sanitair en verwarming ziet een groot potentieel in gepersonaliseerde productie
dankzij doorgedreven digitalisering en automatisering.

De familiale Groep Van Marcke uit Kortrijk
werd in 1929 opgericht en startte haar
industriéle verhaal in 1949 met de oprichting
van Mewaf - de afkorting van Metaalwaren-
fabriek - door Raymond Van Marcke. In de
jaren 1960 kwam er de productie van labora-
toriummeubelen, sanitair, roofing en afvalver-
werkende producten bij. “Dat ging goed tot de
Europese massaproductie (in de jaren 2000)
naar lageloonlanden verschoof. In 2010 beslis-
ten wij om onze industriéle activiteiten in te
krimpen, met uitzondering van sanitair meu-
bilair voor de Amerikaanse markt en laborato-
riuminrichting. Omdat dat aanleunt bij onze
corebusiness maar ook omdat de vergrijzing
van de bevolking toekomstperspectief biedt
voor de hygiénemarkt”, vertelt CEO Caroline
Van Marcke, kleindochter van de stichter.

Vandaag is Groep Van Marcke actief in Bel-
gié, Frankrijk, Luxemburg, Zwitserland, de
VS en Malta. Als groothandel in sanitair en
verwarming is ze marktleider in Belgié, met
daarnaast twee productiebedrijven. De groep

telt 1.400 medewerkers en haalde in 2013 een
geconsolideerde omzet van 403 miljoen euro.

Snel, creatief en
flexibel werken

“Voor de Belgische en Europese welvaart
moeten we de industrie terugbrengen. Met
diensten alleen lukt het niet, op termijn cre-
eert enkel de industrie toegevoegde waarde.
Daarom ben ik trots dat de Groep Van Marcke
weer investeert in Belgische industriéle
productie. Dit was het ideale momentum:
enerzijds zijn digitaal gestuurde machines
beschikbaar en anderzijds wil de consument
geen serieproducten meer maar gepersona-
liseerde goederen. Bovendien wil hij die snel
hebben. Dat vormt een mooie opportuniteit
voor alle industrietakken, op voorwaarde dat
je investeert in state-of-the-art-machines en
dat je de mensen en energie zeer efficient
inzet. Je hele productieapparaat moet snel,
creatief en flexibel werken om aan die markt-
vraag te voldoen.”

Caroline Van Marcke

De Groep Van Marcke stond ook zelf voor een
kantelpunt: “In ons productiebedrijf Labonorm
was het productieapparaat aan vernieuwing
toe. We maakten van de gelegenheid gebruik
om te investeren in een volledig digitaal aan-
gestuurd, geautomatiseerd productiepro-
ces. Zo kunnen we op maat meubelen voor
bijvoorbeeld badkamers en sleutel-op-de-
deurwoningen produceren. Onze ontwerpers
ontwikkelden Mobilo, een gamma waaruit de
consument via een onlineconfigurator ein-
deloos kan combineren. Die data gaan recht-
streeks naar het productiesysteem, dat de
bestelling binnen de vijf werkdagen afwerkt.”

Als alles volgens plan verloopt, start Groep
Van Marcke in het voorjaar van 2017 ook met
de bouw van een nieuw distributiecentrum op
de LAR in Rekkem. (R/ - Foto Hol)

www.vanmarcke.com


http://www.vanmarcke.com/

REPORTAGE

Het was schrikken, (glim)lachen of genieten voor wie de voorbije
maanden in een Zuid-West-Vlaams winkelcentrum een naakte man
tegenkwam in een bad vol ongeschilde aardappelen. Een opmerkelijke
campagne die Agristo hielp bij de zoektocht naar nieuwe medewer-
kers. Het illustreert de door recent onderzoek bevestigde trend dat
(vooral Zuid-)West-Vlaamse bedrijven steeds straffer lokaas moeten
uitzetten om een goeie vangst te doen in de dunbevolkte talentenvij-
ver. En toch is stunten zonder uitgekiend plan geen optie, weten de
clever creatives van d-artagnan uit Brugge.

Man in aardappelbad
trekt nieuwe
collega’s aan

gristo, met hoofdzetel in Hulste
(Harelbeke) en productiesites in

Hulste, Nazareth en het Nederlandse
Tilburg, ontwikkelt en produceert sinds 1986
diepgevroren aardappelproducten. Op een
voormalige Unilin-site van 25 ha in Wielsbeke
bouwt het bedrijff momenteel een nieuwe
productielijn. Een investering van 100 mil-
joen euro. “In een kleine 10 jaar tijd zijn we

van 200 medewerkers uitgegroeid tot een
team van 450 over de 3 vestigingen samen”,
vertelt finance & hr director Hannelore Raes.
“Daardoor draaien we nu overal volcontinu en
is de extra capaciteit in Wielsbeke broodno-
dig. Eind 2017 zullen er 550 a 600 medewer-
kers bij Agristo aan de slag zijn."

Duidelijk imago is de basis

“Voor de rekruteringscampagne hebben
we eerst aan onze algemene uitstraling
gewerkt”, vertelt CEO Dirk Decoster. “Een
nieuw logo, frissere kleuren en een nieuwe
baseline zorgen zowel binnen het bedrijf als
naar buiten toe voor een nieuw elan. Met
Anneke Vanfleteren als marketing & commu-
nication manager hebben we nu ook iemand
in huis die de eenheid van communicatie over
de vestigingen heen bewaakt.”

“We zijn in korte tijd heel fel en snel
gegroeid”, vervolgt Ann
Desplenter, “en heb-

ben voor het aantrekken en behouden van
medewerkers sterk ingezet op verschillende

kanalen: interne doorgroeimogelijkheden,
samenwerkingen via scholen en opleidings-
centra door middel van stages, bedrijfshe-
zoeken, eindwerkbegeleiding, deelname aan
jobbeurzen,... Maar voor het opstarten van
een volledig nieuwe site met 100 bijkomende
medewerkers, met een grote waaier aan pro-
fielen gaande van aardappelkeurmeesters,
ploegverantwoordelijken, inpakoperatoren,
technici, logistieke medewerkers en ook
managementfuncties, moesten we toch
straffer uit de hoek komen.”

“Met ‘we love potatoes’ als vertrekpunt
startten we begin deze zomer diverse acties
op”, vervolgt Anneke Vanfleteren. “Het
spotje dat in een aardappelveld werd opge-




nomen, liep op Youtube en in de bioscoop en
het sloeg enorm aan op de sociale media. Ook
de acties met de man in het bad in enkele
shoppingcentra had stopping power, en het
campagnebeeld op onder meer bussen bleef
niet onopgemerkt. Vandaag zijn al de helft
van de 100 vacatures ingevuld.”

Employer branding:
een stiel apart

“Het is duidelijk dat we niet het énige bedrijf
in de regio zijn dat in dezelfde vijver zit te vis-
sen”, zegt Dirk Decoster. “Elk speelt daarbij
zijn troeven uit. Maar dat doen wij door ons
intern goed te organiseren en de goeie werk-
sfeer uit te dragen, niet door af te werven bij
anderen. Dat keert zich toch tegen je, en het

REPORTAGE
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Dirk Decoster, Hannelore Raes, Ann Desplenter,
Anneke Vanfleteren van Agristo.

past ook niet bij onze waarden.”

d-artagnan werd 4 jaar geleden voor het
eerst met employer branding geconfron-
teerd toen Milcobel 30 technische profielen
zocht voor de nieuwe mozarella-afdeling in
Langemark. “We lanceerden de campagne
van de ‘Kaasmakkers,” vertelt Filip Sobry,
“en verspreidden die op plaatsen waar we
de juiste mensen dachten te kunnen vinden:
in voetbalkantines en frietkramen, bijvoor-
beeld, maar ook via de traditionele kanalen:
spotjes op de regionale televisie, grote recla-
mepanelen en via belettering op de Milcobel-
vrachtwagens.”

Twee jaar later klopte ook Randstad bij
d-artagnan aan. Filip Sobry: “Voor de opstart
van de nieuwe vinylfabriek van Unilin zaten
ze met wat ideeénarmoede voor een cre-
atieve campagne om technische profielen
aan te trekken. Wij legden de link met de
vinylplaten in de muziek. De bekende dj Patje
Krimson kwam plaatjes draaien op de jobdag
en je kon ook een mix van hem downloaden
op de website van Unilin. De campagne werd
opgepikt door de nationale pers. Maar er
was ook wat polemiek rond: hoe ver is het
gekomen dat zelfs een bedrijf als Unilin za'n

inspanningen moet doen om haar vacatures
te kunnen invullen? Het resultaat van al die
aandacht was wel dat er een ongelofelijke
instroom van kandidaten was. Later deden
ook Poco Loco, Wienerberger en Agristo
op ons een beroep. We proberen telkens te
vertrekken van wat het bedrijf of zijn product
uniek maakt. Bij Agristo is het uiteraard de
aardappel waar alles rond draait. Maar ook
de eigen medewerkers staan centraal in zo'n
campagne. Die kerel in zijn aardappelbad
stond eerst aan de ingang van de fabriek,
voaor het in de winkelcentra werd gelanceerd.
De huidige werknemers zijn immers de beste
ambassadeurs om sollicitanten te overtui-

"

gen.

Niet enkel industriéle bedrijven doen extra
inspanningen om nieuw talent aan te trek-
ken. Ook de zorgsector springt op de kar. Filip
Sobry: “Verpleegkundige is een knelpuntbe-
roep en organisaties als het Wit-Gele Kruis
West-Vlaanderen voelen de hete adem van
de zelfstandige thuisverplegers in de nek. Ze
wilden zich profileren als een sterke organi-
satie met een uitgebreid netwerk, waarbij je
toch heel lokaal aan het werk bent. Daarom
lanceerden we de campagne ‘De Zorgbrigade’
met als slogan ‘We komen graag bij je langs’.
Met de imagofilm wonnen we op het Belgian
Corporate Video Festival de prijs in de cate-
gorie ‘Employee Communication’ Extra leuk
is dat de acteurs in die film medewerkers van
het Wit-Gele Kruis zélf zijn."


http://www.agristo.com/
http://www.d-artagnan.be/
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De intrede van de omgevingsvergunning:

een geintegreerde procedure vraagt

een geintegreerde aanpak

Na een lang en intensief proces wordt
de intrede van de omgevingsvergun-
ning voorzien op 23 februari 2017. De
timing is ambitieus, er wordt immers
hard gewerkt aan het digitale platform
dat een belangrijke rol moet spelen
in het nieuwe geheel. In plaats van
afzonderlijke stedenbouwkundige,
natuur-, en milieuvergunningen komt
er één geintegreerde omgevings-
vergunning via één omgevingsloket.
Daarmee staan we aan de vooravond
van een belangrijke hertekening van
het Vlaamse vergunningenlandschap.
En dat heeft ook voor uw onderne-
ming gevolgen.

Tabula rasa

Het besef dat het vergunningensysteem
vanaf februari 2017 een grondige hervor-
ming ondergaat, is nog niet overal goed
doorgedrongen. Inhoudelijk mogen de cri-
teria om een vergunning te verkrijgen mis-
schien niet fundamenteel veranderen, er zijn
toch belangrijke gevolgen verbonden aan de
nieuwe, geintegreerde benadering van de
voorheen parallel lopende procedures.

Het goede nieuws voor u als ondernemer is
dat u aan duidelijkheid en rechtszekerheid
wint. Discrepanties tussen beslissingen van
verschillende instanties zouden voorgoed
verleden tijd moeten zijn. Bovendien zou de
nieuwe procedure - in theorie althans - voor
een belangrijke tijdswinst moeten zorgen. In
de praktijk zal één en ander afhangen van de
gretigheid waarmee partijen gebruikmaken
van de mogelijkheid om de procedure tijde-
lijk op te schorten, via nieuwe instrumenten
als de bestuurlijke lus. Nieuw is ook dat de
omgevingsvergunning, op enkele uitzonde-
ringen na, van onbepaalde duur zal zijn. Al is
dat permanente karakter relatief: net zoals
dat vandaag het geval is, dient uw vergun-
ning actueel gehouden te worden en zullen
updates van uw omgevingsvergunning nood-
zakelijk blijven. Noteer ten slotte dat het
mogelijk is dat u met een andere bevoegde
overheid te maken zal krijgen.

ledereen aan tafel

De geintegreerde procedure impliceert dat
alle bevoegde overheden straks samen
aan tafel zitten om zich over uw dossier te
buigen. Dat vraagt niet alleen van hen een
andere mindset; ook van u als ondernemer
wordt voortaan verwacht dat u uw afzonder-
lijke brillen voor milieu en ruimtelijke orde-
ning samenbrengt. En dus verzamelt ook u
langs uw kant best alle belanghebbenden en
adviseurs samen aan één tafel: architecten,
ontwerpengineering en milieu-adviseurs. De
voorbereidende fase, waarin alle informatie
wordt samengebracht in één dossier wint
aan belang en dus kunt u maar beter zorgen
dat alle neuzen in dezelfde richting wijzen,
nog vaodr het indienen van de aanvraag.

Bent a al voorbereid?

De komst van de omgevingsvergunning is
meteen het uitgelezen moment om even stil
te staan bij de status van de vergunningen in
uw bedrijf.

1. Hoe staat het met de conformiteit van
uw vergunningen op vandaag? Zijn alle
vereiste vergunningen aanwezig? Zijn
ze ook actueel en zo ja, hoe lang zijn ze
nog geldig?

2. Weet u wie de bevoegde overheid wordt
na de inwerkingtreding van de nieuwe
regeling? Ga alvast na wie uw (nieuwe)
gesprekspartners worden.

3. Plant u een uitbreiding, een overname
of voorziet u een project waarvoor een
nieuwe of hernieuwde vergunning ver-
eist is? Maak dan nu nog de afweging
of u de aanvraag indient nog voor het
nieuwe systeem in voege treedt.

Een verwittigd ondernemer is er twee waard.
En wie zich de geplogenheden van het nieuwe
systeem nog niet eigen heeft gemaakt, laat
zich beter bijstaan.

Danny Wiels, Wiels e Partners

www.wiels-partners.be

milieubeheer preventie en ruimtelijke

veiligheid planning en

milieuzorg op het werk stedenbouw

Deerlijkstraat 58A « B-8550 Zwevegem
Tel. +32 56 75 42 81 « Fax +32 56 75 42 82

Wiels®Partners

milieu, veiligheid en ruimtelijke planning
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Wat kon de fiscus al?

Wanneer op basis van inlichtingen verkregen
van een buitenlandse overheid aan het licht
kwam dat inkomsten in Belgié niet werden
aangegeven, had de fiscus in het verleden
reeds de mogelijkheid om een bijkomende
aanslag te vestigen. De fiscus beschikte
daarvoor over een termijn van 24 maanden
na kennisname van de buitenlandse inlich-
tingen.

Een bijkomende aanslag kon slechts geves-
tigd worden indien aan volgende voorwaar-
den was voldaan:

»  De bijkomende aanslag had betrekking
op inkomsten die niet werden aangege-
ven in de loop van één der vijf jaren véér
het jaar waarin de buitenlandse inlich-
tingen werden ontvangen.

*+ 0Op deze niet-aangegeven inkomsten
was een dubbelbelastingverdrag van
toepassing.

+  De ontvangen inlichtingen waarop de
bijkomende aanslag wordt gesteund,
kwamen ter kennis van de buitenlandse
overheid ingevolge een onderzoek of
een controle.

Volgens de oude regeling kon de fiscus in
principe ook geen bijkomend onderzoek meer
voeren, tenzij de normale onderzoekstermijn
nog niet was verstreken. Het betrof slechts
een aanslagtermijn, geen onderzoekstermijn.

Wat kan ze nu nog meer?

Op grond van de nieuwe wetgeving zal het
niet langer vereist zijn dat de buitenlandse

inlichtingen voortkomen uit een buiten-
landse controle of buitenlands onderzoek,
maar geldt de bijzondere aanslagtermijn voor
alle buitenlandse inlichtingen. Bovendien
werd de verwijzing naar een dubbelbelasting-
verdrag geschrapt, zodat tevens inlichtingen
verkregen op grond van de automatische
internationale gegevensuitwisseling (zoals
CRS of FATCA) in aanmerking komen.

Verder blijft de termijn van 24 maanden na
kennisname van de buitenlandse inlichtingen
om de aanslag te vestigen behouden, maar
wordt daarnaast een bijkomende ‘fraude-
termijn’ ingevoerd. In geval van fraude zal
de fiscus nog een aanslag kunnen vestigen
betreffende inkomsten die niet werden aan-
gegeven in de loop van één der zeven jaren
vOaor het jaar waarin de buitenlandse inlich-
tingen werden ontvangen.

In lijn met de uitgebreide aanslagtermijn
wordt nu ook voorzien in een bijzondere
onderzoekstermijn. De fiscale administratie
krijet 24 maanden de tijd, vanaf kennisname
van de buitenlandse inlichtingen, om bijko-
mend onderzoek te verrichten betreffende
inkomsten die niet werden aangegeven in
de loop van één der vijf jaren (of in geval van
fraude: zeven jaren) voor het jaar waarin de
buitenlandse inlichtingen werden ontvangen.

Voorbeeld

In de loop van 2017 ontvangt de fiscus bui-
tenlandse inlichtingen over inkomsten die
niet werden aangegeven in de aanslagjaren
2010, 2011 en 2012 (inkomstenjaren 2009,
2010 en 2011).

De fiscus kan nog een bijkomende aanslag
vestigen met betrekking tot de inkomsten
die niet werden aangegeven in aanslagjaar
2012. Indien er sprake is van fraude kan de
fiscus zelfs een bijkomende aanslag vestigen
betreffende de inkomsten die niet werden
aangegeven in de aanslagjaren 2010 en 2011.
Zij heeft hiervoor nog de tijd tot 2019. Boven-
dien kan ze nog bijkomende onderzoeksda-

den stellen tot 2019.

De uitbreiding van de termijnen is aldus niet
onbelangrijk en zou in een extreem geval
kunnen betekenen dat inkomsten van 2009
nog in 2019 worden belast.

Inwerkingtreding

De programmawet van 1juli 2016 trad in wer-
king op 14 juli 2016. Voor wat betreft de bepa-
lingen betreffende de aanslag- en onder-
zoekstermijnen heeft de programmawet
slechts uitwerking vanaf aanslagjaar 2017.

Mark Delboo, DELBOO

BESCHERM
UW VERMOGEN

EXPERTISE EN ERVARING
VOOR TOPADVIES

* SUCCESSIEPLANNING

* FAMILIALE
BEDRIJFSOVERDRACHTEN

* FAMILIALE BETWISTINGEN

* FISCALE PLANNING

* FISCALE REGULARISATIE

@ DELBOO

Waregem * Brussel « Sint-Martens-Latem * Zandhoven
www.delbooadvocaten.be * mark.delboo@delbooadvocaten.be
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In deel 1van dit artikel hebben we de funda-
mentele kenmerken en verschillen uiteenge-
zet tussen de BVBA en de NV, de Comm.V. en
de VOF en tenslotte de VZW.

Hierna behandelen we volgende vragen:
Heeft de Comm.Va. op vandaag nog zijn nut?;
Wat als u wenst samen te werken met een
collega-ondernemer, kunt u zich dan het best
structureren onder een maatschap of een
VOF?

Een Commanditaire
Vennootschap op Aandelen
(Comm.Va.) wordt op
vandaag minder gebruikt,
hoe komt dat?

De Comm.Va. wordt vooral gebruikt in kader
van successieplanning. De pater familias
wordt benoemd tot zaakvoerder-beherend
vennoot en is tevens onafzetbaar door
behoud van 1 aandeel. Hij heeft een veto-
recht op de algemene vergadering, waardoor
hij de controle behoudt over de geschonken
goederen.

Het is echter eenvoudiger om uw successie-
planning te regelen door het gebruik van een
BVBA. De pater familias of schenker wordt
benoemd tot statutair zaakvoerder. Door
in de statuten te bepalen dat zijn ontslag
slechts kan aanvaard worden bij unanimiteit
van de vennoten, is hij eveneens onafzet-
baar door behoud van 1 aandeel. De BVBA
heeft een bijkomend voordeel gezien de
pater familias in deze vennootschapsvorm
beperkt aansprakelijk is, in tegenstelling tot
de Comm.Va. waar hij onbeperkt aansprake-
lijk is. Bovendien lenen de statuten van een

BVBA zich beter tot familiale planning, daar
de aandelen beperkt overdraagbaar zijn.

Hoe kan de samenwerking
met een collega-
ondernemer het best
gestructureerd worden: via
een maatschap of een VOF?

Een maatschap is een vennootschap met
burgerlijk of handelsdoel, die geen rechts-
persoonlijkheid bezit. Zij is uiterst geschikt
om de samenwerking op een soepele manier
contractueel vast te leggen. De maatschap is
aan weinig formaliteiten onderworpen. Hoe
men de samenwerking wenst vast te leg-
gen, behoort tot de contractuele vrijheid van
de vennoten of hierna ‘maten’ genoemd. Zo
kan de winstverdeling onder de maten vrij
bepaald worden. De winst wordt uitgekeerd
volgens de verdeelsleutel die de maten con-
tractueel hebben vastgelegd.

Daar zij geen rechtspersoonlijkheid bezit,
behoren de ingebrachte goederen in onver-
deeldheid toe aan de maten. Zij is fiscaal
transparant, waardoor de winst van de maat-
schap rechtstreeks bij de maten wordt belast
in de personen- of vennootschapsbelasting.

De maten in een maatschap zijn onbeperkt
aansprakelijk. Zo ook zijn de vennoten in een
VOF (Vennootschap Onder Firma) onbeperkt
aansprakelijk. In tegenstelling tot de maat-
schap heeft de VOF wel rechtspersoonlijk-
heid en is de winst steeds onderworpen aan
de vennootschapsbelasting.

De VOF creéert een (onvolkomen) afgeschei-
den vermogen van het persoonlijk vermo-
gen van de vennoten. Wat tot gevolg geeft
dat de winst niet automatisch, volgens een
contractueel vastgelegde verdeelsleutel, bij
de vennoten terechtkomt. Op de jaarverga-
dering beslissen de vennoten of de winst
gereserveerd wordt of uitgekeerd wordt aan
de vennoten. De besluiten worden genomen
volgens de meerderheid bepaald in de sta-
tuten. Indien bijvoorbeeld in een VOF beide
vennoten 50% van de aandelen bezitten, kan

bij een onenigheid tussen de vennoten een
patstelling ontstaan, waardoor de winstver-
deling geblokkeerd wordt.

Met een maatschap is deze patstelling niet
mogelijk, gezien de winstverdeling vooraf-
gaandelijk bij de oprichting contractueel is
vastegelegd.

Sanders Julius
m.m.v. Benedicte Sanders

out for
vou!

Sanders Accounting & Consulting is gespecialiseerd in
accountancy, fiscaliteit, begeleiding overname, audit,
herstructureringen en familieregelingen.

Het uitgangspunt vormt een kwalitatief hoog
dienstverlening.

Sanders Accounting & Consulting beschikt over een
ISO-certificaat en is door de Vlaamse overheid erkend
als dienstverstrekker voor advies.

S SANDERS

www.sandersaccounting.be
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Bier met =
bolchrysanten

Veredelingsbedrijf Gediflora uit Oostnieuw-
kerke heeft een passie voor de Belgische
bolchrysant. De zaakvoerders kwamen op
het idee om bier te brouwen op basis van de
‘mum’. Het bedrijf kweekt daarvoor speciale
planten, oogst de bloemblaadjes en droogt
die om er een extract van te maken. Dat geeft
het amberkleurige Belgian Mum Beer N°1 een
unieke smaak en een complex aroma.

Fotograaf STEFAAN ACHTERGAEL brengt in
elke editie een West-Vlaams product in beeld
dat onze aandacht trok.

BELGIAN
MUM N°I




BEDRIJVEN

Cras neemt Houthandel Beheyt uit Poperinge over

Houthandel Beheyt opereert voortaan
verder onder de vieugels van Hout-
groep Cras met hoofdzetel in Ware-
gem. Beheyt wordt zo de dertiende
Woodshop van Cras.

(14 Beheyt staat voor kwaliteit”, getuigt
lvan De Rynck (62). “Dat is mee de

reden van de overname door Cras van de site
van 7.315 m? inclusief woonhuis, aandelen
en personeel. Eens de deal helemaal rond
is, blijven ik en mijn echtgenote Dominique
Beheyt nog één jaar zelfstandig medewerker
voor de dagelijkse leiding in de overgangs-
fase. Voor de functie van filiaalleider wordt
een vacature uitgeschreven. Zo'n overname
is een opportuniteit die zich maar één keer in
je leven voordoet. Veel houthandels worden
tegenwoordig uit de markt gedrumd. Wilden
we onze positie consolideren en uitbreiden,
dan moesten we aansluiten bij een sterke
groep als Cras, die ook invoerder is. Een
stevig bedrijf met een naam als een klok. In
Houthandel Beheyt vonden ze een poot in de
Westhoek, al 150 jaar bekend in Poperinge en
omstreken.”

Vijf generaties ervaring
Opgericht in 1870 werd de familiale Houthan-

del Beheyt in de vierde generatie geleid door
Ivan De Rynck en zijn echtgenote Dominigque

Beheyt. Ze werden bijgestaan door twee
arbeiders, onder wie hun zoon David. Met
de intrede van de zaakvoerders in 1995 werd
het bedrijf gaandeweg uitgebreid, voorzien
van een toonzaal en geprofessionaliseerd.
De voorbije jaren profileerde Beheyt zich
als een kwalitatief hoogstaande algemene
houthandel met advies. Zowel vaklui als par-
ticulieren/doe-het-zelvers kunnen er terecht
voor ruw hout, plaatmateriaal en afgewerkte
producten zoals parket en plafonds. Beheyt
realiseert een omzet van 1 miljoen euro.

Cras Woodshops is de distributietak van
Cras Woodgroup, met nu 9 vestigingen in
Vlaanderen en 4 in Wallonig, goed voor een
omzet van 121 miljoen euro in 2015 met 220
medewerkers. De groep is ook importeur,
groothandel en fabrikant met eigen merken
(totale omzet 210 miljoen euro, 600 mede-
werkers). “Voor Cras ligt deze houthandel
gunstig op de kaart, want de dichtste Cras
Woodshop bevindt zich op 43 kilometer”,
zegt  marketingverantwoordelijke  Johan
Demeyere van Houtgroep Cras. “Vanaf nu
bereiken we dus een pak extra houtspecialis-
ten en liggen onze sites moai verspreid over
het land.”

Clever cleaning solutions

Het ervaren Clevermac-team staat
klaar om ook bij U de beste veeg-,
schrobmachine of stofzuiger vrijblijvend
te demonstreren voor een optimaal
rendement in Uw bedrijf.

Doe zoals Vanca en neem vandaag nog
contact op met ons.

van Clevermac bij
Inge Beunnens van

. : Contactinfo T.059800 106
info@clevermac.be www.clevermac.be

- » -
stof- en waterzuigers|veeg- en schrobmachines industriéle stofzuigers hogedrukreinigers  reinigingsprodukten
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INTERVIEW

atuur Taat er geen twijfel over besta@n: familiebedrijven
beduidend beter dan niet-familiebedrijven. Derge-
lijke kmo’s moet je in West-Vlaanderen nooit ver zoeken.
Neem nu Belmeko uit Oostkamp: als specialist in de bouw
van lakinstallaties, spuitcabines, sproeitunnels en indu-
striele ovens is het een nichespeler, met een traditie van
dertig jaar en met 5 miljoen euro omzet. L&deze fase

is het bedrijf goed en wel overgedragen door vader
Wilfried Goemaere en moeder Marleen Bevernagie
aan de tweede generatie, vertegenwoordigd door
zoon Di&f (32) en dochter Charlotte (34).

Een <\
amiliebec
Super toch!




INTERVIEW

Hoe is het allemaal begonnen?

Wilfried Goemaere: “Kort na mijn studies
burgerlijk ingenieur kon ik aan de slag in het
Roeselaarse constructie- en installatiebedrijf
VDK. Ik was er tien jaar lang internationaal
projectverantwoordelijke. In 1981 startte ik
met mijn vrouw Belmeko op in een kleine
werkplaats in Brugge. Volgens mijn eigen ont-
werpen startten we met prototypes van hef-
bruggen en natlakspuitcabines voor carros-
seriebedrijven en andere industriéle bedrijven.
In 1985 verhuisde het te kleine atelier naar
Sint-Michiels. Ook daar werd het te klein en
in 1999 vestigden we ons aan de Siemenslaan
in Oostkamp, waar we recent het gebouw
verdubbeld hebben tot 12.000 m?. We hebben
nog 1 hectare vrij voor eventuele toekomstige
uitbreidingen. In 2007 en 2008 kwamen onze
zoon Dieter en dochter Charlotte in het bedrijf.
Vandaag is Belmeko geévolueerd van een con-
structiebedrijf tot een heus technologiebedrijf
dat zich tot één van de grootste bouwers
van lakinstallaties en industriéle ovens mag
rekenen in de Benelux en Frankrijk. Onze
troef is dat we de enige speler zijn die instal-
laties fabriceert in 3 verschillende disciplines:
poederlak, natlak en speciale ovens tot 450°C
in diverse toepassingen. Ja, we zijn daar wel
fier op, maar we blijven met zijn allen gewoon
met de voeten op de grond. We beseffen dat
we ons nog elke dag moeten bewijzen in een
competitieve markt."

Inmiddels is de opvolging goed en wel gere-
geld. Hoe moeilijk of gemakkelijk was dat
proces?

Dieter en Charlotte Goemaere: “Het was een
zeer natuurlijk proces want als kinderen al
liepen we voortdurend rond in het atelier van
onze ouders, dat naast ons huis lag”

Dieter Goemaere: “Achteraf bekeken verliep
ook de overdracht bijzonder viot. In die zin dat
die zelfs niet formeel gebeurde. In een vroeg
stadium al gaf onze vader ons voldoende
ruimte om ons ding te doen. Er kwam weinig
emotie bij kijken en het is bekend dat emotie
een slechte raadgever is in opvolgingskwes-
ties”

Wilfried Goemaere: “We zijn erg nuchtere
mensen. Al hebben we, en dat was niet
slecht, ook extern advies ingewonnen om
alles te regelen. In de praktijk moet je bij een
opvolging door enkele processen heen. Eén:
je moet je kinderen taken geven. Dieter werd
belast met alles wat technische uitvoering en
verkoop was. Charlotte doet hr, marketing,
financién en de opvolging van de Franse
markt, een hele mond vol dus. Twee: zelf blijf
je de zaken nog mee opvolgen, om te zien
of alles goed loopt. Operationeel hebben de
kinderen het voor het zeggen. Maar dat belet
niet dat ik over de schouders nog wel even blijf

meekijken als een soort coach. In een derde
fase zijn mijn vrouw en ik dan begonnen met
de overdracht van de aandelen. Dat gebeurt
sinds 2011 in gespreide orde en in drie etap-
pes, waarbij de laatste aandelen binnenkort
worden geschonken.”

In een familiebedrijf is het des te belangrij-
ker om goede afspraken te maken, bij voor-
keur zelfs vastgelegd in een charter. Welke
basisafspraken gelden hier?

Wilfried Goemaere: “We houden het graag
zo eenvoudig mogelijk; dat is nu eenmaal
onze stijl. Natuurlijk staan enkele afspraken
op papier, geschreven in overleg met externe
raadgevers. Maar een echt familiaal charter
zou ik dat toch niet noemen. Een voordeel
binnen ons familiebedrijf is de kleinschalig-
heid. De twee kinderen stapten in zonder
problemen, het was een natuurlijk proces. Er
is wel een afspraak dat hun partners niet in de
zaak komen.”

Wat is het leukste aan een familiebedrijf en
wat het minst aangename?

Charlotte Goemaere: “Leuk? Dicht bij de
mensen staan, passie voelen, snel kunnen
reageren, efficiént kunnen werken met korte
communicatielijnen. Ik heb ooit enkele jaren
voor een multinational gewerkt en die zaken
zijn daar toch minder evident.”

Dieter Goemaere: “Het leukste is misschien
nog dat je voor alles zelf moet instaan. Dat
is soms lastig, maar vooral zeer boeiend. Je
moet je voor geen enkele taak te goed voelen.”

Gaat de business gewoon door tijdens de
familiale onderonsjes zoals een trouwfeest
of een koffiekransje op zondag?

Wilfried Goemaere: “Onder geen enkel beding.
Na de uren wordt er niet meer over het werk
gepraat. Dat is een gouden regel die ik en
mijn vrouw ook altijd hebben toegepast. Het
weekend is heilig.”

Geldt in een nichesector meer dan waar ook
het adagio “innovate or die”?

Dieter Goemaere: “We moeten daarin eerlijk
zijn: de installaties die we leveren verschillen
niet zoveel van de installaties die we pakweg
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vijf of tien jaar terug leverden. En toch zijn we
vrij innovatief. Onze innovatie zit hem vooral
in de creatieve lay-out en dienstverlening.
Alle opdrachten zijn maatwerk. We durven te
zeggen dat we ons met die aanpak nog het
meest onderscheiden in de markt en van de
concurrentie. Innovatie staat niet altijd syno-
niem voor technologische revolutie. Innovatie
kan ook in de dienstverlening tot haar recht
komen. Onze aanbiedingen worden steevast
radicaal en stap per stap geoptimaliseerd,
klant per klant."

Innovatie is in jullie geval dus veel meer een
kwestie van goed luisteren naar de klant,
eerder dan de vrucht van denkwerk tussen
bollebozen?

Wilfried Goemaere: “Innovatie betekent voor
mij extreem flexibel zijn in het belang van de
klant. Niet meer maar ook nooit minder.”
Charlotte Goemaere: “Het Innovatiecentrum
voerde een tijdje geleden een innovatieaudit
uit bij ons. We haalden daar een erg goede
score, onder meer voor het hele doorlooppro-
ces van de productontwikkeling. Het introdu-
ceren van ‘diensteninnovatie’ werd daar ook
beschreven als een absolute meerwaarde. Er
was ook lof voor onze zeer gestructureerde
aanpak van elk nieuw dossier.”

Belmeko is inmiddels behoorlijk incontour-
nable in eigen land. Maar wat met het bui-
tenland?

Dieter Goemaere: “We zijn qua verkoop actief
in een straal van 400 kilometer rond Oost-
kamp, daaronder verstaan we dus ook Frank-
rijk en Nederland.”

Charlotte Goemaere: “Maar onze feitelijke
actieradius gaat nog veel verder. Wij volgen
altijd onze klanten en dat zorgt ervoor dat
onze installaties wereldwijd opduiken. Tot
in Saudi-Arabié, Tsjechié, Rusland, Canada
of China toe, om maar enkele voorbeelden
te geven. Globaal genomen zal de Belgische
markt goed zijn voor zestig procent en het
buitenland voor veertig procent. In Frankrijk
hebben we stap per stap een plaats verwor-
ven en worden we nu meer en meer naar voor
geschoven als een absolute referentie. In een
land waar chauvinisme en protectionisme
bekende eigenschappen zijn, is dat al een
prestatie op zich. De mond-tot-mondreclame
heeft haar werk gedaan. Maar de eerste stap-
pen hebben we destijds gezet via aanwezig-
heid op beurzen, zoals op Industrie Paris en
Midest . Dat doen we trouwens nog altijd."

INTERVIEW

Is groeien ondergeschikt aan de ambitie om
de beste te zijn in de sector?

Charlotte Goemaere: “Groei is geen doel op
zich. Ik denk dat we groeien omdat we kwali-
tatief zo goed scoren. Soms kan het leven van
een ondernemer eenvoudig zijn, niet?” (lacht)
Dieter Goemaere: “Als u ons vraagt of we de
ambitie hebben om binnen enkele jaren dub-
bel zo groot te zijn, dan luidt het antwoord
zonder meer neen. We willen vooral voortdoen
zoals we bezig zijn, namelijk goede installa-
ties maken conform de wensen en behoeftes
van de klant.”

ledereen heeft in ondernemersland voort-
durend de mond vol van begrippen als
duurzaamheid en disruptie. Welke invulling
geven jullie aan die modewoorden?
Charlotte Goemaere: “Op het vlak van duur-
zaamheid kunnen we meer dan één realisatie
voorleggen. Ik verwijs graag naar de zonnepa-
nelen op ons dak, die onze eigen energiebe-
hoefte helpen te dekken, terwijl we ook nog
eens het externe net kunnen helpen bevoor-
raden. Maar duurzaamheid gaat veel verder
dan dat. De relatie werkgever-werknemer
moet in onze ogen ook duurzaam zijn. Ik denk
te mogen zeggen dat we een intense band
hebben met onze medewerkers. We tonen
steevast waardering voor wat ze hier of op
het terrein doen, maar tonen ook interesse
voor wat hen privé bezighoudt. Mijn broer en
ik schuiven over de middag steevast mee aan
tafel in onze refter. We willen één team vor-
men en zorgen vaor een sfeer waarbij iedereen
betrokkenheid en ook een zekere rust voelt. Te
veel stress of emoties zijn niet goed voor de
werksfeer. Er wordt hard doorgewerkt tijdens
de uren, maar als de tijd om is, gaat iedereen
naar huis. Het personeelsverloop is hier in
elk geval tot een minimum beperkt. Onze
ambities op het vlak van hr zijn klaar als een
klontje: we willen iedereen in huis een goed
gevoel geven en een mooie balans werk-privé
schenken.”

Wilfried Goemaere: “Ik heb dat altijd zeer
belangrijk gevonden: je moet hard werken

maar je mag geen extreme druk leggen op de
schouders van de mensen. We proberen dat
principe ook bij onszelf te hanteren.”

En het woord disruptief?

Wilfried Goemaere: “\We blijven actief in wat
we het best kunnen en proberen daar ook
in uit te blinken. Kennelijk slagen we nu al
enkele decennia goed in die opdracht, als we
de markt mogen geloven. Na elke opdracht
gebeurt er intern een grondige evaluatie van
wat we nog beter kunnen doen. Disruptief?
Neen hoor, laten we maar verder doen met
wat we bezig zijn en daarop gefocust blijven.”

Moet dit bedrijf onafhankelijk en familiaal
blijven? Of zou u zich niet verzetten tegen
een samenwerking met een gelijkgestemde
kmo, als die al zou bestaan?

Wilfried Goemaere: “Die vraag is absoluut niet
aan de orde.”

Dieter Goemaere: “Een familiebedrijf, dat
is toch als een eigen baby. Dat wil je niet
afstaan. Ik zie geen enkel bedrijf dat gelijk-
gestemd is en denkt en werkt zoals wij. Elke
samenwerking zou een onnatuurlijk proces op
gang brengen en daar passen we voor. En zelfs
als dat zou bestaan... stel dat je verkoopt, wat
dan? Rentenieren? Neen toch!”

Charlotte Goemaere: “lets waar je pas-
sioneel aan vasthoudt, laat je niet los.
Een  familiebedrijf?  Fantastisch  toch!
Succesrijke familiebedrijven waorden
gekenmerkt door legendarische nuchter-
heid, schrijft Jozef Lievens in zijn nieuwste
boek. We zullen hem geen ongelijk geven.
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HAVENNIEUWS

De Zeebrugse haven als motor
voor werkgelegenheid in de regio

CEWEZ vzw nam dit

nieuwe terrein in gebruik
voor de oplefding Van
havenarbeiders.

De haven van Zeebrugge speelt een cruciale rol voor de tewerkstelling in het
Noorden van de provincie West-Vlaanderen en is daardoor een hefboom voor de
welvaart van de regio. De ongeveer 300 bedrijven die in de haven van Zeebrugge
actief zijn zorgen voor 11.000 directe jobs.

Door de toename aan trafieken in de voorbije
maanden en jaren gaan de havenbedrijven op
zoek naar nieuwe medewerkers. Hun vraag
bestaat voornamelijk uit een verhoogde vraag
naar havenarbeiders. De grootste noden zijn
vooral terug te vinden in de autosector, de
RoRo-sector en in het stukgoed.

CEWEZ vzw staat voor de Centrale der Werk-
gevers Zeebrugge en is de enige erkende orga-
nisatie voor de werkgevers die havenarbeiders
tewerkstellen in de haven Zeebrugge-Brugge.
Cuy Benedictus, directeur van CEWEZ vzw,
geeft aan dat er voor dit jaar ongeveer 235
nieuwe havenarbeiders erkend zullen worden.
Tussen eind augustus 2016 en december 2016
konden iedere week 12 nieuwe havenarbeiders
starten met hun basisopleiding van 3 weken.
Om de opleidingscapaciteit te verhogen werd
er onlangs een nieuw polyvalent opleidings-
centrum in gebruik genomen.

Voor 2017 is er nu al beslist om een werfreserve
aan te leggen van 200 nieuwe havenarbeiders
die allemaal opgeleid en erkend zullen zijn
tegen de zomer van 2017. Zo wil CEWEZ tege-
moetkomen aan de noden van de bedrijven en
de natuurlijke afvioeiingen compenseren.

CEWEZ vzw verwacht dat er in 2016 ongeveer
340.000 shiften zullen worden gepresteerd
door havenarbeiders. Dat zullen er ongeveer
43.000 meer zijn dan in 2015, goed voor een
stijging van om en bij de 14,50%.

Naast de vraag naar havenarbeiders is het
jobaanbod in Zeebrugge erg gevarieerd. Van
universitairen, technische profielen tot admi-
nistratief en nautisch uitvoerende medewer-
kers. De Zeebrugse havenbedrijven zijn voort-
durend op zoek naar enthousiaste mensen die
dicht bij huis een boeiende job willen vinden.

(Eigen tekst en foto)

___www.apzi.be
Association Port of Zeebrugge Interests

Nieuwe directe
spoorverbinding
tussen Zeebrugge
en Lyon

Na het nieuws van CLdN's aangekondigde
bestelling van nieuwe en grotere schepen,
maakte het bedrijf nu een nieuwe inter-
modale strategie bekend. Het bestaande
aanbod van CLdN werd vanaf eind oktober
aangevuld met een spoorverbinding tus-
sen Zeebrugge en Lyon. Die verbinding
moet het multimodale netwerk verder
verbeteren en strategische oplossingen
bieden aan de klanten om de ferry-activi-
teiten verder te doen groeien.

In een eerste fase lanceert CLdN een
directe spoorverbinding van de terminal
aan het Brittaniadok in Zeebrugge tot
Port Edouard Herriot in Lyon. Initieel
zal een 630 meter lange trein 3 keer per
week vertrekken van Zeebrugge naar Lyon
en omgekeerd. De trein kan een totaal
gewicht van 1.800 ton dragen. Zowel trai-
lers, wissellaadbakken en containers van
20 tot 45 voet kunnen vervoerd worden.

“De nieuwe spoorlink is een positieve ont-
wikkeling voor de zeehaven van Brugge,
omdat er een sterke hinterlandverbinding
wordt toegevoegd aan het bestaande
netwerk, waardoor de havenklanten en
operatoren hun units kunnen verplaatsen
op een snelle en efficiénte manier. CLdN
is actief op zoek naar andere dergelijke
kansen, om de intermodale diensten in de
toekomst nog uit te breiden”, klinkt het.

De nieuwe treinverbinding zal met de
nodige aandacht belicht worden op de
havendag die APZI in samenwerking met
het havenbestuur op 16 november organi-
seert in Lyon.


http://www.apzi.be/

} ISI Plast
Dadizele

ISI Plast produceert

‘customer made’ Csai;'
vormstukken binnen de
rotatiegietmarkt in Bel-

gié en begeleidt de klant

vanaf productconcept

over matrijsconstructie

tot en met just-in-time

levering op afroep.

= isiplast.be

Atrium Mentoring
Harelbeke

Atrium Mento-

ring vertaalt uw Jean-Marie
: . Cardon

strategisch planin

een commitment en

helpt organisaties

bouwen aan een

verantwoorde cultuur

en een performante

workflow, door het

geloof in transfor-

matie van gedrag en

communicatie.

=» atriumplan.be

Mazout Service
Avelgem

Mazout Service

uit Avelgem levert Loes
) Hostens

mazout, gasolie extra

en diesel aan zowel

privé als industrie

en kan dankzij een

uitgebreide vloot van

acht tankwagens een

levering binnen de zes

uur garanderen.

=» mazoutservice.be

Vanguard Leadership
Brugge

Mic Adam begeleidt
pedrljven bij QE Ad“;';g
implementatie van
sociale media met

een focus op sales en
ambassadeurschap,

van contentcreatie over
sociaalmediabeheer

tot opleidingen en
trajectbegeleiding.

=» vanguard-leadership.be

} Gentleman’s Fair
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NIEUWE LEDEN

Egem

De Gentleman'’s Fair is
een actief, verrassend Aaike
event voor mannen De Jonghe
met passie. Met

onder andere auto’s,

motoren, boys toys,

mode, accessoires,

sport, reizen, gadgets

en gastronomie.

Chigue, maar niet

onbetaalbaar. Op 11,

12 en 13 november in

Waregem Expo.

=» gentlemansfair.be

Flagstone 2
Harelbeke

Flagstone biedt oplos-

singen bij automatisa- Jurgen
\ Dekeyser

tievraagstukken voor
productiebedrijven,

logistieke bedrijven

en bedrijven uit

de retailsector. De

co-creatie met de klant

gaat van advies tot en

met implementatie van

de oplossing.

=» flagstone.tech

Pulso
Moen

Pulso preventielab

centraliseert alles wat Matthias
. Boetens

nodig is om eender

welk sportief doel

tot een goed einde te

brengen en begeleidt

zowel beginnende

sporters, bedrijven,

recreanten en topat-

leten in alle facetten

die bij sportbeoefening

komen kijken.

=» pulso-preventielab.be

Almeco
Moeskroen

Almeco is een ervaren

leverancier van Francis
\ . De Clercq
industriéle ventilato- en Stefaan
ren, waterkoeltorens De Clercq
en energiezuinige

droog- en afblaasop-

lossingen. De firma

verleent ook service

en onderhoud op

bestaande producten

en installaties.

-» almeco.eu

>
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Guy Putman
Kuume

Guy Putman biedt

i Guy
strategische Uty

consulting, waaronder
businessplan- en
salesstrategieontwik-
keling. Hij focust
daarbij op peoplema-
nagement en vertrekt
vanuit 46 jaren inter-
nationale ervaring in
de industrie.

A.C.L. Polyester
Wevelgem

A.C.L. Polyester

focust op het ont- Dieter
Catteeuw

werpen van een goed

concept in glasvezel-

versterkte polyester

voor de bekleding

van onder meer

carrosserieonderde-

len, rollercoasters,

designstukken, vijvers

en tanks.

=» aclpolyester.com

MCL Consultancy
Brugge

MCL Consultancy
plaatst profes-
sionele accountan-
cymedewerkers voor
tijdelijke opdrachten
in bedrjiven en
boekhoudkantoren
en beschikt over een
uitgebreid team van
financiéle experten,
die vakkundig elke
dringende behoefte
binnen financiéle
afdelingen invullen.

=» mclconsultancy.be

Leeman

Delabie
Moeskroen

Delabie s.a. is een

moderne, mid- Hans
Delabie

delgrote vellen- en

rotatiedrukkerij uit

Moeskroen die sterk

inzet op export en

gespecialiseerd

is in onder meer

brochures, folders,

inserts in magazines

en tafelsets.

-» delabie.be

Het Vokanetwerk
blijft uitbreiden!
Deze nieuwe
leden ontmoet u
binnenkort mis-
schien wel op één
van onze talrijke
opleidingen en
evenementen.
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Nieuw traject in januari van start

Familio biedt houvast bij

familiale bedrijffsoverdracht

In januari 2017 start bij Voka West-Vlaanderen opnieuw Familio, het traject voor
overlaters en overnemers van familiebedrijven. Eén van de deelnemers aan de
vorige editie is Phaz uit Roeselare, waar de overname tussen de vierde en de
vijfde generatie volop aan de gang is. Hun deelname aan Familio kreeg door het
plotse uitvallen van zaakvoerder Patrick Breemersch een extra dimensie.

haz is gespecialiseerd in alles wat komt

kijken bij het gat in uw muur, van ramen
en deuren over zonwering tot rolluiken en
raamdecoratie. “Onze kinderen kregen alle-
maal de kans om in het bedrijf te werken,
zonder verplichtingen”, vertelt Véronique
Pouille, medezaakvoerster en echtgenote
van Patrick Breemersch. Dochter Aline
stapte in 2008 als vertegenwoordigster in
het bedrijf en zoon Louis leidt sinds 2015
de vestiging in Gent. Dochter Julie werkt als
zelfstandig psychotherapeut, maar is wel
nauw betrokken bij het familiebedrijf.
Door een conflict verliep de overname van
de derde generatie bijzonder lastig voor
Patrick. “Ik wou absoluut vermijden dat ons
nu hetzelfde zou overkomen. Familio bleek
het geschikte traject om onze visie door te
geven en om ieders uitdagingen bespreek-
baar te maken. Geen taboes meer... leder-
een ondervindt er herkenbare problemen en
komt met gelijklopende verhalen.”

Het verhaal van Phaz kreeg een drastische
wending toen er bij Patrick een hersen-
tumor werd ontdekt. “Het belang en het
nut van een traject als Familio werd dan
nog veel duidelijker”, zegt Julie. “Dankzij

de getroffen voorbereidingen, kon papa
zich voor de volle 100% op zijn gezondheid
focussen en wist hij dat het bedrijf in goede
handen was.”

“We hebben dankzij Familio al verschillende
concrete stappen gezet die de overname
vlotter laten verlopen. Zo werd ons aan-
geraden om de kernwaarden van Phaz te
benoemen, wat belangrijk is om onze visie
te kunnen concretiseren en over te dragen’,
legt Patrick uit. Daarnaast richtten we vorig
jaar, aanvullend aan de familieraad die al
bestond, een externe raad van advies in.

Familiale verbondenheid

“Die externe raad bestaat uit de familie en
twee externe ondernemers die ons advi-
seren en voor een extra challenge zorgen,
zowel bij de kinderen als bij onszelf”, aldus
Véronique. “Maar we krijgen vooral ook veel
steun van hen. Zo zijn we na de medische
vaststelling bij Patrick onmiddellijk met
hen samengekomen om te bekijken hoe we
met de situatie zouden omgaan.”

“We zijn momenteel ook een familiaal char-

ter aan het opstellen, een soort code die de
dynamiek en communicatie binnen de familie
vooropstelt”, legt Aline uit. “Het respect dat
we voor elkaar hebben mag er niet voor zorgen
dat we bepaalde ergernissen niet durven te
uiten. De situatie van papa werkt natuurlijk wel
enorm verbindend, niet alleen bij ons maar ook
bij de medewerkers.”

Patrick en zijn familie ondervonden hoe
belangrijk het is om een bedrijfsoverdracht
goed voorbereid aan te pakken. “Ondernemers,
zeker van mijn generatie, denken al te vaak
dat ze intouchable zijn, dat er hen niets kan
overkomen”, aldus Patrick. “Geloof mij, als je

Patrick Breemersch

De familie
Breemersch is
overtuigd van het
belang van het tra-
ject Familio. Vinr:
Louis Breemersch,
Aline Breemersch,
Veronique

Pouille, Patrick
Breemersch, Julie

- Breemersch en

Nicolas Delbaere

plots met ernstige gezondheidsproblemen te
kampen krijgt, sta je snel weer met beide voe-
ten op de grond. Een traject als Familio is niet
alleen belangrijk om de praktische kant van
een overname voor te bereiden, maar ook om
iedereen bewust te maken van het belang van
die voorbereiding.” (PV - Foto Kurt)



AGENDA

ACTIVITEITEN IN DE KIJKER!

Internationaal ondernemen: een uitdaging voor uw bedrijf

Internationaliseren biedt een meerwaarde voor ieder bedrijf, maar is ook aan
verschillende risico’s verbonden. Verschillende experts komen hun knowhow
delen terwijl u aan de hand van relevante praktijkcases uit de bedrijfswereld de
voornaamste do’s & don'ts op een rijtje kan zetten.

Meer info?: Tom Vermeersch, tom.vermeersch@voka.be, 056 26 13 92

Davy Deprez

Voka Ladies: Zo moeder, zo dochter

- Op dit netwerkmoment, exclusief voor vrouwelijke ondernemers en kaderleden,
ZU|ddag 2016 vertellen moeders en dochters die binnen hetzelfde familiebedrijf actief zijn over
hun samenwerking, het generatieverschil en het onderscheid tussen de ‘privé’ en
de ‘professionele’ moeder-dochterband.

Meer info?: Shirley Seynaeve, shirley.seynaeve@voka.be, 056 23 50 41

LAB: Hoe win ik één dag per week in 2017?

Na dit LAB krijgt u meer controle over uw werkweek. Uw work-life-balance zal
meer in evenwicht zijn en u krijgt meer rust in uw hoofd. Maak een overzicht
van alle to do's en handel ze op een efficiénte manier af. Uw productiviteit zal
met minstens 20% stijgen en u wint dus één dag per werkweek!

Meer info?: Kaat Creupelandt, kaat.creupelandt@voka.be, 056 23 50 58

EVENEMENTEN EN ONTMOETINGEN

dinsdag 8 november 18u00-21u00 S.T.E.M.: Scholen en bedrijven samen aan de slag leper, Kortrijk, Oostende
dinsdag 15 november 18u00-21u00 Te gast bij Partner Logistics Partner Logistics, leper
dinsdag 15 november 08u00-10u00 Ontmoeting met de burgemeester van Oostkamp Advionics, Oostkamp
donderdag 17 november 08u00-10u00 Voka-actua: Economische tendensen 2017 Voka, Kortrijk

vrijdag 18 november 15u00-17u00 Transformers Wevelgem Gemeentehuis Wevelgem
vrijdag 18 november 08u00-10u00 PLATO Roadshow bij Jetair Jetair, Oostende

dinsdag 22 november 12u00-14u00 Te gast bij Moderna Products Moderna Products, Izegem
disndag 22 november 08u00-10u00 Ontmoeting met de burgemeester van Lichtervelde S.C.E., Lichtervelde
woensdag 23 november 18u30-21u30 Voka Ladies: Zo moeder, zo dochter Casteelken, Rumbeke
donderdag 24 november 18u30-21u30 Te gast bij Fort Lapin Brouwerij Fort Lapin, Brugge

WORKSHOPS EN SEMINARIES

dinsdag 8 november 08u45-12u15 LAB: Mijn managementrapportering in één oogopslag Voka, Kortrijk
woensdag 9 november  08u30-12u30 Retail ScOUT!ng bij Deleye Deleye, Kuurne
donderdag 10 november 16u30-20u00 Nieuwe klanten vinden via LinkedIn Voka, Kortrijk
maandag 14 november  16u30-20u00 Lean management: niet alleen voor automobiel Voka, Kortrijk
maandag 14 november 16u30-20u00 LAB: Hoe win ik één dag per week in 2017? Voka, Kortrijk
dinsdag 15 november 08u30-13u00 Internationaal ondernemen: een uitdaging voor uw bedrijf Voka, Kortrijk
dinsdag 15 november 16u30-20u00 De CEO-checklist voor groei Voka, Kortrijk
woensdag 16 november 08u30-12u00 Optimaliseer CRM voor uw onderneming Voka, Kortrijk
donderdag 17 november 13u30-17u00 LAB: In vijf stappen van teamlid naar teamleider Voka, Kortrijk
donderdag 17 november 18u00-21u00 Viva Espana! Ook voor uw bedrijf? Voka, Kortrijk

INFO EN INSCHRIJVINGEN OP ONZE WEBSITE: WWW.VOKA.BE/WEST-VLAANDEREN

Event Partner Content & event Partner Partners van Voka - Kamer van Koophandel West-Vlaanderen 2016

.
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Result driven HR


http://www.voka.be/WEST-VLAANDEREN
mailto:kaat.creupelandt@voka.be
mailto:shirley.seynaeve@voka.be
mailto:tom.vermeersch@voka.be

PROSIT

‘Samen maken we de toekomst:
De comeback van de maakindustrie’ -

Fred Bakker (derde van links) ondernam een reis langs 10 innovatie-
ve hotspots en bracht verslag uit over ‘de comeback van de maak-
industrie’ in het Notenhof in Kortrijk. Zijn inzichten en toepas-
singen voor onze provincie werden aandachtig gevolgd door Ann
Vanassche (Voka), Kellie Saelens (Voka), Luc Depuydt (Moonfox),
Matthieu Marisse (Voka) en Guy Piette (Piette & Partners).

Te gast bij Oesterbank -

Algemeen directeur Luc Rosseel geeft uitleg over de productiepro-
cessen op maat van de medewerkers en de klanten van maat-
werkbedrijf Oesterbank, tijdens de exclusieve rondleiding voor
Voka-leden. Zij zagen op dinsdag 25 oktober de 400 enthousiaste
medewerkers aan de slag die dankzij Oesterbank volwaardige
kansen op de arbeidsmarkt krijgen.

Ontdek de pracht en kracht van Alaska -

Op dinsdag 25 oktober arganiseerde Alaska een inspi-
rerende avond bij Willy Naessens Group in Wortegem-
Petegem. Stefaan Kindt van Alaska (rechts) ging er in
gesprek met Willy Naessens en Dixie Dansercoer. Die
laatste bracht een authentiek verhaal over de uitdagin-
gen van een poalreiziger.
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PROSIT

Inhuldiging nieuw logistiek centrum Westlandia -

Om verder te kunnen groeien had Westlandia nood aan meer ruimte. En dat
maakt het nieuwe magazijnencomplex mogelijk. Reden te meer voor Mar-
tine Smout (Westlandia), Koen Vanrenterghem en Jim Deryckere (Valcke Pre-
fab Beton), Anne Del’Haye (Del'Haye Dakafdichtingen), Carlos Valcke (Valcke
Prefab Beton), Benny Del'Haye (Del'Haye Dakafdichtingen), Ignace De Ro,
Willy Rambour en Patrick Pectoor (Westlandia) om het glas te heffen op een
mooie toekomst! Foto DD

Topontmoeting met Rik De Vos -

Bruggeling Rik De Vos (tweede rechts) staat sinds 2015 aan het
hoofd van McBride. Samen met hem namen JP Tanghe (Voka),
Christophe Dhaene (e-BO Enterprises), Marc Deweerdt (McBride)
en Ludo Lievens (Lievens & Co) een kijkje achter de schermen op
de site van McBride in leper. De rondleiding werd gevolgd door een
uiteenzetting over de transformatie van McBride en een netwerk-
drink. Foto DD




SWOPPER

bewegen in 3 dimensies

De swopper zorgl voor een revolutie op het viak van
ergonomie op kantoor! Geen rugpijn en stijtheid meer,
wél een verbeterde lichamelijke gezondheid, een
verhoogd welzijn en betere prestaties. De swopper is
een ergonomische kruk die het traditionele zitconcept
doorbreskt met de introductie van ‘actief zitten'.

Het is bewezen dat passief zittend werken vaak leidt
tot rugpiin, pljn in nek en schouders en overgewicht,
Een swopper stimuleert beweging door gebruik
te maken van een uniek concept: 30-ergonomie.
Hierdoor zit u op een natuurlijke manier en beweegt
u flexibel in 3 dimensies: naar voor en achter, opzij
en van boven naar onder.

NU 5% KORTING!

Surf nu naar www.inofec.
be/actief-zitten en ontvang
5% korting met de code
AER2016!

INZIFEC

KANTOORMEUBELEN

mmET 056 6152 041 inofec be @ www inofec be




