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STANDPUNT

I had a dream...

k hoop van harte, beste ondernemers,

dat u genoten heeft van een ontspan-

nende, deugddoende en vooral inspi-
rerende zomervakantie. Ik hoop dat de
batterijen terug opgeladen zijn en dat u
en uw medewerkers klaar zijn om van wat
rest van 2018 een succes te maken. Want
zoals het ernaar uitziet, wordt ook dit jaar
weer een boerenjaar.

Ook ik zocht deze zomer wat verstrooiing,
ergens op een Toscaanse heuvel. En waren
het de sierlijke cipressen in het prachtige
landschap of gewoon de lekkere wijn die
het hem deden, een mens dommelt dan al
eens in en slaat aan het dromen... Ik neem
u even mee.

We zijn 2024. Voka - Kamer van Koop-
handel West-Vlaanderen maakt zich op
voor opnieuw een verkiezingsjaar, lokaal,
Vlaams en federaal. We evalueren de voor-
bije legislatuur:

Van heinde en verre komt men naar
West-Vlaanderen om te zien hoe wij
erin geslaagd zijn in een recordtijd uit
te groeien tot een modelregio waarin
over partijgrenzen heen en in één enkele
legislatuur onze steden en gemeenten
de krachten hebben gebundeld in sterke,
bestuurskrachtige en financieel gezonde
regio’s. Slimme en geconnecteerde West-
Vlaamse gemeenten en steden kunnen nu
dankzij voldoende schaalgrootte burgers
en ondernemers eindelijk die dienstverle-
ning garanderen die ze verdienen. Ze doen
dat niet allemaal zelf, maar inspireren en
regisseren een performant netwerk van
(private) dienstverleners. West-Vlaanderen
weet zich te positioneren als aantrekkelijke
en vlot bereikbare regio en fungeert als het
centrum van de Eurometropool waarin
het goed ondernemen, wonen, werken en
leven is. Ondernemerschap tiert weliger en

gedegener dan ooit tevoren door een her-
wonnen mix van West-Vlaamse multinati-
onals, sterke en wendbare familiebedrijven
en innovatieve groeibedrijven. Talent uit
eigen land en ver daarbuiten heeft dan ook
opnieuw de weg gevonden naar wat ooit
een perifere Vlaamse regio werd genoemd.

Ook Vlaams en federaal blikken we terug
op een legislatuur van budgettaire ortho-
doxie. De overheidsuitgaven werden
drastisch verlaagd en begrotingstekorten
weggewerkt. We zijn geévolueerd naar
een performante overheid en investeren
op een slimme manier in infrastructuur,
veiligheid en defensie. Ondanks de hogere
rente - want in deze droom is de tijd van
lage rente voorbij - zijn we nu eindelijk
gewapend om de vergrijzingskosten het
hoofd te bieden. En guess what: zelfs onze
sociale zekerheid beheren we volgens een
nieuw, financieel gezond model dat als de
benchmark geldt voor andere landen in
de wereld. Kortom: anno 2024 hebben we
definitief gebroken met het consumeren
op de poef en met het doorschuiven van
de rekening naar volgende generaties. Het
ooit zwaarst belaste land ter wereld, waar
de overheid lang groter was dan de privé-
sector, is niet meer...

En net op dat moment kwamen 3 blonde
bengels hun nonkel wakker maken om het
zwembad in te duiken.

Dromen doen we allemaal. Die dromen
najagen, realiseren en beleven, dat is het
leitmotiv van ons, West-Vlaamse onder-
nemingen, en van uw team hier bij Voka -
Kamer van Koophandel West-Vlaanderen.
De zomer van 2018 zit erop. We vliegen er
weer in!
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BLIKVANGER

Airco blaast 45 kaarsjes
uit voor Daikin Europe

Uitgerekend na een historisch warme zomer viert Daikin Europe in Oostende het
45-jarig bestaan. Voor de Japanse airconditioningfabrikant werd Oostende een
onmisbare schakel in haar wereldwijde meesterschap. “En er zijn nog heel veel
opportuniteiten, zowel technisch als geografisch, in bijvoorbeeld Afrika en het
Midden-0Oosten”, zegt ‘Mr. Daikin’ Frans Hoorelbeke.

11 ot aan 200 medewerkers kende

ik iedereen”, glimlacht voorzitter

Frans Hoorelbeke (72). Na zijn
loopbaan voor één werkgever — Japanse stijl
— is niemand beter geplaatst om terug te
blikken op 45 jaar Daikin Europe. "Een Brit
gevestigd in Malta had eind jaren 60 vastge-
steld dat er in Europa marktpotentieel was
voor airconditioning en bood zijn diensten
aan de groep Daikin aan. Na een hoopvolle
start besliste het topmanagement in Japan
om zelf de distributie en productie in han-
den te nemen. Na 3 jaar grondige analyse

viel de keuze op Oostende. Een kleine equipe
startte in 1973 in het Europacenter. Tussen
de hete zomers van 1975 en 1976 kwam ik
erbij als leider van de administratie en
boekhouding, terwijl ik na mijn studies TEW
nog een bijkomend licentiejaar afwerkte, te
vergelijken met een MBA. In 1976 draaiden
we met 68 mensen 5 miljoen euro omzet.
Vandaag realiseren in heel Europa 7.500
mensen 2,5 miljard euro omzet. De wereld-
wijde groep Daikin draait 18 miljard euro
omzet met 70.000 werknemers in 220 ves-
tigingen.”

Welke waren de grootste mijlpalen?

"Daikin Europe kende grosso modo 4 peri-
odes. De eerste 10 jaar waren heel moeilijk.
We moesten ons meteen aanpassen aan de
technisch veranderende markt van water-
gekoelde naar luchtgekoelde splitsystemen,
waarbij het lawaaierige gedeelte van binnen
naar buiten verhuisde. De communicatie
met het hoofdhuis in Japan verliep ook moei-
zaam, door de grote verschillen in cultuur
en in kennis en ervaring. Dat raakte geluk-
kig opgelost en de Oostendse aanpak werd
later in andere landen nagevolgd. Vanaf 1987
begon de tweede periode, een grote sprong
voorwaarts na de introductie van de unieke
technologie Variant Refrigerant Volume
(VRV). Toen breidden we onze fabriek uit van
5.000 naar 25.000 m?% De derde fase was de
creatie van een eigen verkoopnetwerk door
systematische overnames van distributeurs.
Daardoor kregen we niet alleen onmiddellijk
zicht wat op de markt gebeurt, maar konden
we ook meer efficiénte marktgerichte acties
ondernemen. Momenteel zitten we aan de
vierde periode: geografische expansie, en
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ook heel belangrijk: de intrede in de markt
van verwarming en lagetemperatuurtoe-
passingen met hernieuwbare energiepro-
ducten.”

Wat brengt de toekomst?

"Het huidige vijfjarenplan startte in 2015 bij
2,1 miljard euro omzet en mikt tegen 2020
op ofwel 3,2 miljard euro omzet door organi-
sche groei ofwel 4,3 miljard euro met acqui-
sities. Er is nog heel wat potentieel in de ver-
warmingsmarkt en de refrigerationmarkt,
maar in de toekomst ook in de ventilatie-
markt. We zien dat de Europese regulering
de markten van airconditioning, verwarmen
enventilatie laat convergeren. Qua lagetem-
peratuurapplicaties zien we vooral in de
voedingsmarkt veel opportuniteiten, vooral
dan in het koelen van de volledige keten van
producent tot consument. We zien vanuit
Oostende ook een gigantische expansie
tegemoet in het Midden-Oosten en Afrika.”

Wat betekent Daikin Europe voor Oos-
tende en omgekeerd?

"We begonnen met het assembleren van
Japanse onderdelen en evolueerden snel
naar een volledig eigen productie. Gaande-

Axioma mag Kortrijkse
erfgoed verlichtenk

Het Waregemse verlichtingsbedrijf Axioma

weg verplaatsten we, wegens het verschil in
arbeidskosten, de productie met een minder
hoge toegevoegde waarde en kennis naar
Tsjechié. De hoogwaardige systemen blijven
we in Oostende maken met 900 tot 1.200
productiemedewerkers, afhankelijk van het
seizoen. In totaal werken hier 1.760 mensen,
onder wie 300 ingenieurs. Daikin Europe is
ook erkend door Japan als het wereldwijde
ontwikkelingscentrum van producten voor
de verwarmingsmarkt en de markt voor
commerciéle lagetemperatuurtoepassin-
gen. Vorig jaar hebben we nog 40 ingenieurs

gemnaar en selfmade ondernemer was van
meet af aan een man met een plan. Axioma
profileert zich als exclusief agent voor grote
en kwalitatieve buitenlandse merken. Omdat
je niet alles kan doen, zocht de CEO voor

aangeworven en dit jaar 20 om sneller inno-

vatieve producten op de markt te kunnen
brengen. Om snel op de Europese markt-
vraag te kunnen inspelen, is het belangrijk
om in Europa te kunnen produceren en
nieuwe producten te ontwikkelen.”

Hoe is het om voor een Japans bedrijf te
werken?

"Ik heb zeer veel respect voor de Japanners.
Ze zijn zeer correct, denken op lange ter-
mijn en vinden teamspirit belangrijk. Niet
toevallig zijn dit onze 3 bedrijfsprincipes:

het Duitse topmerk Weef", weet Patrick Van-
heirreweghe. "Duitse Grindlichkeit zeg maar.
Daarnaast is er het ecologische aspect. Vroe-
ger werden de tweelingtorens uit de Mid-
deleeuwen ‘'bestraald’ door energierovende

kreeg een referentie-opdracht waar het niet
weinig fier op is. De kmo van CEO Patrix Van-
heirreweghe kreeg van het Kortrijkse stads-
bestuur de opdracht om de Broeltorens in een

Axioma naast de klassieke markt van de pro- projectoren die een monochroom licht gaven.

jectontwikkeling ook naar specifieke domei- Het studiebureau Arcadis werkte daarom in
nen, zoals verlichting van publieke ruimten samenwerking met lichtdesigners 87/18" en

(denk onder meer aan straatverlichting) en met ons een energiezuinig lichtconcept uit

zee van duurzaam licht onder te dompelen.

Onterecht onbekend en onbemind, zo kan
je Axioma het best omschrijven. In de
jaren 90 hield Patrix Vanheirreweghe, ethisch
ondernemer par excellence, zijn kindje boven
de doopvont en liet het doorgroeien in het
middensegment van de markt. De Ware-

sportcentra.

Na een aanbesteding vertrouwde de netbe-
heer aan Axioma het contract toe voor de
levering van stralenbundels die de beroemde
Broeltorens zullen laten schitteren. Dat Axi-
oma met de buit aan de haal ging, had een
dubbele reden: kwaliteit en duurzaamheid.
"We zijn exclusief agent voor de Benelux van

voor de Kortrijkse iconen. De nieuwe verlich-
ting bestaat uit een combinatie van led-toe-
stellen en -strips. Die zijn 50% voordeliger in
verbruik en vragen geen onderhoud. Dat is
hier heel belangrijk, want sommige toestellen
zullen op moeilijk bereikbare plaatsen langs
de waterkant staan.”
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absolute geloofwaardigheid, ondernemend
management en harmonieuze personenre-
laties. Zij respecteren ons ook wederzijds
voor ons dynamisme en de opgedane kennis
wordt regelmatig als voorbeeld gesteld in de
hele Daikingroep. De topdirectie komt per-
soonlijk naar ons jubileum in september.”

Meer dan 50 politici gingen deze zomer
via de Zomerstages van Voka aan de
slag bij een bedrijf. Met de stages

wil Voka parlementsleden nauwer in
contact brengen met het bedrijfsleven.
Voka organiseert de stages voor het
26ste jaar op rij. "Veel parlementsleden
zijn bezig met dossiers die een directe
impact hebben op het bedrijfsleven”,
klinkt het. "Dit project geeft hen de
perfecte opportuniteit om de effecten

van die dossiers in de praktijk te zien."

Meer info: www.zomerstages.be

BLIKVANGER

Valtech Group: meer ruimte,

extra vacatures

Door en voor een jaarlijkse groei van 10 tot 15% breidde het bedrijvenconglomeraat
Valtech Group van de familie Vandeputte zijn werk- en kantoorruimte in Menen
aanzienlijk uit. Met het oog op de toekomst worden in de diverse vestigingen samen
meer dan 30 technische profielen aangetrokken.

n Menen verhuisde Ad Rem naar de
Ioverkant van de Krommebeekstraat.
De kantoren van Valvan & Gualchierani
Baling Systems en Motus Handling wer-
den volledig gerenoveerd en uitgebreid.
Vaskon bouwde , met het oog op meer
efficiéntie een nieuwe werkplaats met 3
keer zoveel montageruimte en opende
nieuwe kantoren in een aansluitend
gebouw. Meteen werd ook bijkomende
parkeerplaats voorzien. Het gaat om
een totaalinvestering van 3,5 a 4 miljoen
euro.

"De extra ruimte is nodig om de pro-
ductiviteit te verhogen en plaats te
bieden aan nieuwe medewerkers”, zegt
Frank Vandeputte. "Wij zijn onderne-
mers. We willen verder gezond en slim
groeien door te investeren in mensen en
R&D, door de noden van onze klanten
correct in te schatten en met de juiste
oplossingen te komen. Het blijft wel een
uitdaging om de juiste mensen te vin-
den. Daarom zullen we nog meer over
de grens kijken en werken we aan onze
naambekendheid als groep.”

Valtech Group groepeert 13 bedrij-
ven, hoofdzakelijk actief in
de  projectgeoriénteerde
machinebouw. De
groep verenigt zelf-
standig opererende
bedrijven, met

complementaire expertises, die klanten
ook gezamenlijk van maatoplossingen
voorzien voor hun technisch-industri-
ele problemen, vooral in de domeinen
automation, recycling & sorting, fibres
& textiles. De groep, wereldwijd actief
in 194 landen, realiseert met ruim 300
medewerkers een omzet van 75 miljoen
euro.

De bedrijven
van Valtech Group

Valvan & Gualchierani Baling Systems,
Ad Rem, Motus Handling, Valvan
Containers (Menen), Vaskon (Menen en
Oudenaarde), Allhydro (Oudenaarde),
Rentec (Pittem), Cretes (Gullegem),
Union (Beveren-Leie), Haeck (Ieper),
Sedacta en Soenen (Roeselare).




BEDRIJVEN

Bouw nieuwe kantoren en

magazijnen volop bezig

Via de bewerking van natuurlijke en syn-
thetische vezels toegevoegde waarde
bieden voor textielproducenten en de
hoeden- en viltindustrie: het is de activi-
teit waarmee DVA zich sinds 2015 inter-
nationaal profileert. Het familiebedrijf
uit Meulebeke neemt in januari 2019 een
nieuwbouw in gebruik, waar het meer
activiteiten kan centraliseren. “Dat kan
onze business een nieuwe boost geven”,
menen Luc, Ciska en William Dubaere.

VA is een spin-off van Dubaere-Van-

den Avenne, dat vier generaties lang
succesvol was met handel in (runder-)
huiden en vellen. Luc Dubaere leidde dat
bedrijf samen met broer Joost, tot die
laatste besliste zijn activiteiten te stoppen.
"Daarom zijn we alleen doorgegaan onder
de naam DVA" vertelt Luc Dubaere. Ook
zijn vrouw Ciska en zoon William stapten
mee in de zaak, die vandaag 10 medewer-
kers telt.

"De transformatie van Dubaere-Vanden
Avenne (dat circa 30 miljoen euro reali-
seerde) naar DVA (omzet van 10 miljoen
euro) leidde tot ingrijpende veranderingen
in onze kostenstructuur en organisatie.
We hebben ook onze buitenlandse par-
ticipaties stopgezet in functie van een
vereenvoudigde, transparante structuur’,
vervolgt Luc Dubaere.

COMPLEXE BEWERKINGEN

De onderneming focust zich op de aan- en
verkoop van natuurlijke en synthetische
vezels, maar voegde daar — op vraag van
het cliénteel — nog een dimensie aan toe
door de grondstoffen via loonarbeid nog
te bewerken. "Dan denken we onder meer
aan het wassen of carboniseren van wol
en het verwerken van gedroogde vellen
tot producten die noodzakelijk zijn voor
die industrie. Meestal gebeuren dergelijke
complexe bewerkingen puur machinaal,
hoofdzakelijk via Europese en Aziatische
partners. Onze wol kopen we aan bij
schapenscheerders en internationale han-
delaars. We verwerken bijvoorbeeld ook

konijnenhaar dat afkomstig is van Belgi-
sche en Franse slachthuizen.”

Momenteel werken bij DVA een tiental
mensen. Dat kunnen er meer worden een-
maal de firma volgend jaar een nieuwbouw
in industriezone Haandeput in gebruik
neemt. "We komen er terecht op een site
van 2.500 m? waar we onze kantoren (nu
gelegen in de Bosweg) en magazijnen (nu
nog in hartje Meulebeke) kunnen centra-
liseren. Dat zal ons toelaten efficiénter
en praktischer te werken. Het biedt ons
ook de kans om verder te groeien, wat

—

Luc Dubaeré,h
Ciska Christiaens en |
William Dubaere.

; | {

zeker de ambitie is. Daarom zullen we op
termijn zeker voor magazijnwerk en admi-
nistratieve functies extra mensen kunnen
gebruiken.”

Luc leidt het voor meer dan 70% export-
gerichte bedrijf, met klanten wereldwijd,
samen met zijn vrouw Ciska en zoon
William, die de voorbije jaren al ervaring
opdeed in verschillende functies. "Dat fami-
liale karakter is zeker een meerwaarde: het
zorgt voor continuiteit, wat klanten extra
vertrouwen inboezemt. Natuurlijk komt
het er in eerste instantie nog altijd op neer
om kwaliteit aan te bieden. Dat is niet altijd
eenvoudig, in een markt die zich onder
meer kenmerkt door sterke schomme-
lingen van wisselkoersen en grondstofprij-
zen. Daar spelen we op in door alleen aan
te kopen via kortetermijncontracten van
maximaal 3 maanden.”



Dochy Promac en Gema
Onderhoudsproducten smelten samen

Na 2 jaar van nauw samenwerken en gesprekken voeren, zijn Dochy Promac uit Kuurne
en Gema Onderhoudsproducten uit Veldegem gefusioneerd. De groothandelaar in
onderhoudsproducten, die onder de naam Dochy Promac blijft opereren, staat nu nog
sterker op verscheidene markten, en verhuist binnenkort naar Izegem.

11 Ook in onze sector moet je een bepaalde

schaalgrootte hebben om nog mee te
tellen. We hebben gezocht naar een bedrijf dat
we konden overnemen om ons te versterken,
het productaanbod en de stock te vergroten
en extra vakkennis binnen te halen” ver-
telt Rembert Dochy, die 4 jaar geleden het
toenmalige Wereldzeep van de Ledegemse
ex-wielrenner Eric Leman in Kuurne over-
nam en omvormde tot Dochy Promac. De
eerste overnamegesprekken met Gema en
zijn zaakvoerder Johan Debruyne vonden in
2016 plaats. De fusie werd in juni jongstleden
beklonken. “Voor Johan was het belangrijk dat
hij zijn 'kindje' in goede handen kon achterla-
ten. We zijn eerst nauw gaan samenwerken,
voor we tot de uiteindelijke samensmelting
overgingen.”

Met de fusie versterkt Dochy Promac zijn al
stevige positie in onder meer de voedings- en
horeca-industrie. “We gaan ons nu bovendien
meer profileren in de zachtere sectoren, door-
dat we nu nog grotere volumes aankunnen.
Dan denk ik aan scholen, woonzorgcentra,
lokale besturen en politiezones. Meer dan
0oit zijn we een onestopshop, met zowel alle
mogelijke onderhoudsproducten als reini-
gingsmachines in het aanbod.”

In deze branche is het vooral met overnames
dat je nog een betekenisvolle groei kan creé-
ren, merkt Rembert Dochy op. "Je kan onder-
houdsproducten via zoveel kanalen kopen,
ook online. De concurrentie is groot en dit is
geen open markt: elke nieuwe klant kocht zijn
producten vroeger ergens anders en is er niet
zomaar bijgekomen. Dat wij bijna alles met-
een uit voorraad kunnen leveren, biedt ons
een groot voordeel

VERKOPER MAAR OOK ADVISEUR

Dochy Promac heeft nooit zomaar een 'dozen-
schuiver’ willen zijn, stelt Rembert Dochy,
maar wel een groothandelaar met een grote
productkennis en een adviserende rol naar
de eindklanten. Door de samensmelting met
Gema Onderhoudsproducten, zal het die rol
nu nog beter kunnen opnemen. “Vraagt de
klant een product, of vraagt hij een oplossing
voor een bepaald probleem? Dat is een groot
verschil. Wij kijken bij klanten vaak eerst naar

9
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hun reinigingsprocessen, hun manier van
werken, de ruimte die er nog is om zuiniger
om te springen met schoonmaakproducten
en water, enzovoort. En helemaal op het einde
komt het productadvies.”

De samensmelting is een mooie gelegenheid
om in oktober te verhuizen. Op de wijk Bos-

molens in Izegem vond Dochy Promac een
pand van een voormalige standenbouwer dat
3 keer zo groot is als het huidige in Kuurne.
Helemaal klaar voor de verdere groei, met
meer ademruimte voor de magazijn- en kan-
toormedewerkers. "Ik ga voor Dochy Promac
uit van een mooie groeicurve de komende
jaren’, besluit Rembert Dochy. (JD - Eigen foto)
REMBERT DOCHY

WWW.DOCHYPROMAC.COM

Ook BEWIMA
schonk ons het vertrouwen!

Klant: Dimitri Bohez | Oppervlakte: 10.000 m?
Plaats: Beveren-Leie | Architect: Luc De Meulemeester

WILLY Group
NAESSENS

INDUSTRIEBOUW AGRO ZWEMBADEN

www.willynaessens.be




Verhoog
uw capacitijd

met de opleiding
industrial engineering

Wilt u de productiviteit en
flexibiliteit van uw bedrijf verhoﬁgep& 1
In deze opleiding leert u uw :
productie- en logistieke processen

te observeren, te analyseren en

te verbeteren, zonder de menselijke
aspecten uit het oog te verliezen.
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“Dit was voor mij een zeer leerrijke, “Deze opleiding was zeer waardevol
professionele en intensieve opleiding. voor mijn job. Wat me het meest is
Ik kan mijn gevoel nu objectiveren aan de bijgebleven? De tijdsstudies.

hand van cijfers. De aanpak van de opleiding Die zijn een zeer krachtig middel
motiveerde me bovendien om de theorie om de werking van werkposten
meteen in de praktijk om te zetten.” te optimaliseren.”

Maak vrijblijvend kennis met de kracht van PvO via fien@pvo.be. N leuwe I essenree I(S en
van september 2018 tot augustus 2019
PvO - Partners voor Ondernemers . "
President Kennedylaan 9C - 8500 Kortrijk L |(0l’trl]|(, Gent en Mechelen.
AN ESSENSYS COMPANY tel. 056 2100 98 - fax 056 2110 87 - e-mail: info@pvo.be -

Meer info: www.pvo.be of fienroose@pvo.be.
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Upstairs Hotel brengt
The Big Apple naar Oostende

De zevende realisatie van de groep C-Hotels is een
blikvanger: Upstairs Hotel brengt sinds deze zomer
een stukje New York naar onze kust. Een concept met
groeipotentieel dat niet zou misstaan in grotere ste-
den. “Wat ons onderscheidt van de klassieke hotel-
groepen, is dat wij geen standaardconcept opleggen
maar eerst het pand bekijken en daarvan vertrekken
om het hotel een identiteit te geven. Nu dit in Oos-
tende blijkt aan te slaan, durven we ook te kijken naar
het buitenland”, vertelt Xavier Vercaemst.

usthotels zijn voor een groot deel nog

familiehotels, vaak in handen van de
tweede of derde generatie. Met mondjes-
maat de tijdsgeest bijbenen staat meestal
hoger op de prioriteitenlijst dan gedurfd
innoveren. "Vroeger bleef renoveren bij ons
ook vaak beperkt tot een nieuwe laag verf
en andere meubels. Maar voor Upstairs
Hotel wilden we echter een absolute stijl-
breuk met andere hotels”, vertelt Xavier
Vercaemst, die samen met zijn echtgenote
Inge Decuypere en met Jan Dobbelaere en
Stefanie Surmont de hotelgroep uitbaat.
"Toen we na 10 jaar onderhandelen hotel
Royal Astor in de Hertstraat konden ver-
werven, kregen we de unieke kans om alles
leeg te halen en van nul herop te bouwen.
Samen met skinn branding agency en met
Julie Dereu van arQ interior design schre-
ven we het concept eerst volledig uit. We
dachten goed na over elk belevingsaspect,
van sfeer over geuren tot de juiste muziek.
We bezochten in New York 22 hotels in
14 dagen en brachten veel inspiratie mee.
Upstairs Hotel is er dan ook voor al wie de
klassieke hotelconcepten beu is. De ligging
— tussen het strand en het bruisende cen-
trum van Oostende — is een extra troef!”

"We zaten meteen op dezelfde golflengte
wat het concept betreft”, vertelt Julie Dereu.
"Maar de urban-upstairs-stijl kreeg verder
vorm tijdens de werkzaamheden. We ont-
dekten telkens nieuwe bakstenen en beton-
nen elementen die we konden integreren.
Samen met het vele groen creéerden we
een ruwe maar huiselijke en warme sfeer.
De huiskleuren zwart en geel verwijzen
uiteraard naar de Yellow Cabs in New York.
De 96 kamers werden volledig gestript en
heropgebouwd met verschillende modules.
Zo heeft elke kamer een andere beleving

XAVIER VERCAEMST

gekregen. De rest van het hotel is een heel
open concept, waarbij iedereen letterlijk
binnen en buiten mag lopen. Het is een
ontmoetingsplaats die een divers publiek
aantrekt, van de Oostendenaar die a la
carte komt ontbijten tot de ondernemer
die 1 van de 3 vergaderzalen afthuurt of met
medewerkers komt brainstormen in The
Pit, waar vroeger het hotelzwembad was.
Bovendien is alles op de benedenverdie-
ping ruim genoeg ontworpen om een auto
te laten binnenrijden, zodat je hier ook op
evenementenvlak veel mogelijkheden hebt.”

"Dat we meegewerkt hebben aan Upstairs
Hotel, is niet toevallig”, vertelt Johan Ver-

Uie Dereuen-
‘Johan Verborgh.

borgh, zaakvoerder van arQ architecten

en partner in arQ interior design. “Vroeger
was interieurinrichting het verlengstuk
van de architectuurontwerpen. Maar de
voorbije jaren deden we met succes ook
pure interieurprojecten in heel Vlaanderen,
vooral in de kantorenmarkt en de horeca.
Met hotelinrichting zie ik heel wat moge-
lijkheden in het buitenland. Het zou fijn
zijn om hierin samen met C-Hotels verder
te kunnen groeien.”

WWW.UPSTAIRSHOTEL.COM
WWW.ARQ.COM



Brouwerij De Halve Maan, producent van Brugse Zot en Straffe Hendrik, staat voor een inves-
tering die haar expansie verder katapulteert. Ze verwierf de gronden naast haar bottelarij

op hetindustrieterrein Waggelwater, om er tegen 2020 een nieuw verwerkingscentrum ter
waarde van 20 miljoen euro te bouwen. “Belangrijk is dat we bij onze ondergrondse bierpijp-
lijn blijven, zodat we in de binnenstad kunnen blijven brouwen", zegt Xavier Vanneste.

Hoe langer
hoe Brugse
Zotter

ruggeling Xavier Vanneste zat nooit
om een gezond gek plan verlegen,

- sinds hij in 2005 vriend en vijand
verraste door als jonge handelsingenieur
de voormalige brouwerij van zijn familie
terug te kopen en nieuw leven in te blazen.
Met zijn merk Brugse Zot — genoemd naar
de historische bijnaam van de Brugge-
lingen — raakte hij de smaakpapillen én de
harten van zijn stadsgenoten. De combina-
tie van een kwaliteitsvol speciaalbier, een
duidelijke identiteit, het authentieke imago
van brouwen binnen de stadsmuren en de
toegankelijkheid van de brouwerij, vormde
een succesvol marketingrecept.

De brouwzaal in het historische pand aan
het Walplein trekt intussen jaarlijks al
meer dan 100.000 bezoekers. En de pro-
ductie steeg tot een dermate hoog volume
dat in 2008 het bottelen werd verplaatst
naar een verwerkingscentrum op het
industrieterrein Waggelwater. Daardoor
kwam in de binnenstad ruimte vrij om de
brouwecapaciteit uit te breiden. Het debiet
groeide echter zo snel dat het afvoeren
met tankwagens naar de bottelarij te druk
werd voor de smalle straatjes. Om het
authentieke karakter van brouwen op de
historische locatie — sinds 5 eeuwen — niet
te moeten prijsgeven, toverde brouwer van
de zesde generatie Vanneste in 2016 een
wit konijn uit zijn hoed. Met steun van de
overheid en met een populaire crowdfun-
dingactie werd 4 miljoen euro geinves-
teerd in een meer dan 3 kilometer lange
ondergrondse bierpijplijn naar de bottela-

REPORTAGE

rij. Die primeur trok wereldwijde aandacht
en zwengelde prompt het internationaal
commercieel succes nog méér aan.

BOTTLENECK WEGNEMEN

Vandaag exporteert Brouwerij De Halve
Maan 40% van haar volume naar meer
dan 30 verschillende landen. Naar ver-
luidt steeg de jaarproductie in 13 jaar naar
53.000 hectoliter, goed voor een omzet
van 13 miljoen euro. Alle investeringen zijn
gericht op het verder zetten van het groei-
verhaal.

De bottleneck van de aanhoudende toe-
name met dubbele cijfers is momenteel
de bottelarij. Hoewel pas 8 jaar geleden
geinstalleerd en nog niet eens afgeschre-
ven, dreigt een capaciteitsprobleem. “De
oorspronkelijke capaciteit van 8.000 fles-
sen en 60 vaten per uur, hebben we bijna
jaarlijks opgedreven met uitbreidingen.
Maar nu barst ons afvulcentrum letterlijk
uit zijn voegen”, schetst Vanneste. "Met het
oog op verdere groei, verwierven we de
jongste jaren meerdere naastliggende per-
celen. Zo ontstond een aansluitend geheel
van 2,5 ha en blijven we bovendien bij onze
ondergrondse pijplijn. Tegen 2020 willen
we er een nieuw verwerkingscentrum met
een capaciteit van 24.000 flessen en 180
vaten per uur bouwen.”

De brouwerij kreeg voor dit project, dat
op 20 miljoen euro geraamd wordt, van de
Vlaamse regering een subsidie in de vorm
van 1,05 miljoen euro strategische trans-

formatiesteun. Bij de toekenning speelde
het innovatieve karakter een grote rol. "Het
gaat om meer dan een loutere uitbreiding
van de capaciteit. We zullen gebruikmaken
van de best beschikbare technieken op het
vlak van besparing van energie en grond-
stoffen. Met onze partners ontwikkelden
we technieken om efficiénter, performan-
ter en vooral flexibeler te produceren. Zo
zullen we de hoeveelheid water per gepro-
duceerde fles bier drastisch verminderen.
Er komt een geintegreerde en modulaire
verpakkingslijn die alle mogelijke formaten
van flessen en dozen in allerlei combinaties
kan verwerken. Daarmee zullen we nog
beter kunnen inspelen op de toenemende
vraag naar allerlei verpakkingsvormen
overal in de wereld, volgens de specifieke



markteisen en wetgevingen. We ontwik-
kelden recycleerbare one way-verpak-
kingen om op een ecologische manier naar
verre landen te kunnen exporteren.” Het is
de tweede keer dat de Vlaamse regering
aan Brouwerij De Halve Maan een strate-
gische transformatiesteun toekent. Ook
voor de ondergrondse bierpijplijn was dat
het geval. Minister Philippe Muyters zegt
in zijn motivatie van dit dossier: "Innove-
ren is nooit zonder risico, zeker niet in een
ambacht als bierbrouwen. Daarom is het
onze taak als overheid om een duwtje in de
rug te geven.”

De brouwerij innoveert ook in haar produc-
ten. Naast de merken Brugse Zot en Straffe
Hendrik, lanceerde ze in het voorjaar als
eerste Belgische brouwerij een alcoholvrij
speciaalbier: Sportzot. Vanneste noemt de
verkoopcijfers veelbelovend.

OPENBAAR ONDERZOEK

De ligging in de oksel van de Expresweg
en de Bevrijdingslaan is een sterke zichtlo-
catie langs de prioritaire invalsweg van de
snelwegen naar de binnenstad. "Daarom
wilden we het nieuwe gebouw een grote
uitstraling geven. Uit een architectuur-
wedstrijd selecteerden we het voorstel van

Tijdens de voorstelling van de
ambitieuze plannen werd
geklonken op de toekomst .

Groep III Architecten uit Brugge. Het ont-
werp combineert diverse functies. Naast
de productie met procesruimtes en afvul-
lijnen, is er plaats voor opslag en logistiek,
maar ook voor kantoren en een onder-
grondse parkeergarage. Het gebouw wordt
energie-efficiént en krijgt een groendak’,
licht Vanneste toe.

De brouwerij hoopt dat in 2020 de eerste
flessen van de nieuwe lijn rollen.
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"West-Vlaanderen is labo
voor zorgtechnologie”

“De provinciale samenwerking tussen alle partijen in de zorgsector schept een ecosysteem
waarin we samen tot oplossingen komen die internationale economische kansen bieden. In
alle bescheidenheid mogen we zeggen dat West-Vlaamse technologie voor de zorgsector
op wereldniveau presteert”, zeggen Lieven Danneels en John Gesquiere van Televic.

C ommunicatie voor de zorgsector behoort
tot de historische corebusiness van
Televic uit Izegem, dat in 1953 zijn eerste
verpleegoproepsysteem  bouwde.  Televic
groeide uit tot een internationale groep voor
professionele communicatiesystemen voor
spoorwegen, conferentieruimtes, onderwijs,
woonzorgcentra en ziekenhuizen. "Onge-
veer 20% van onze activiteiten valt onder
de noemer healthcare. Een honderdtal van
onze 700 medewerkers is aan de slag in deze
businessunit in Izegem. De hardware van de
verpleegoproepsystemen wordt grotendeels
gemaakt in onze vestiging in Bulgarije, die
voor de hele groep produceert’, vertellen
gedelegeerd bestuurder Lieven Danneels
en R&D director John Gesquiere. "Van een
eenvoudig ‘oproepknopje’ ging het naar uit-
gebreide toepassingen met integratie van
externe systemen, toegangscontrole, locatie,
artificiéle intelligentie, enzovoort. In deze
markt differentiéren we ons door innovatie
en betrouwbaarheid.”

Van Televics 160 R&D-medewerkers zijn er 40
dagelijks in de weer voor de divisie healthcare.
John Gesquiere: "Alle innovatie start vanuit
de behoefte om de zorgcommunicatie te opti-

maliseren. Een eerste grote trend is het over-
brengen van gegevens op mobiele toestellen.
Een tweede is het lokaliseren van personen:
we spreken niet meer van een kamergebon-
den maar van een persoonsgebonden oproe-
psysteem. Een derde trend is transmuraliteit:
de continuiteit wanneer de zorg niet langer
exclusief binnen de muren van de zorgin-
stelling plaatsvindt. En ten vierde is er een
algemene trend om de beschikbare middelen
kostenefficiénter in te zetten.”

SAMENWERKING CREEERT
INTERNATIONALE MOGELIJKHEDEN

De innovatie verandert ook het business-
model. “We werken samen met onze klanten
om hun werking te optimaliseren en opdat
wij relevante producten zouden maken.
Daarbij komt de Fabriek voor de Toekomst
Zorgeconomie van de POM West-Vlaande-
ren goed van pas. Het is de facilitator van
een ecosysteem waar alle betrokken partijen
samen concrete oplossingen uitwerken.
Dat opent ook de poort voor economische
mogelijkheden op internationaal vlak, want
de vergrijzing is een wereldwijd fenomeen’,
zegt Lieven Danneels. Tijdens het congres

Towards a future proof healthcare economy
op donderdag 29 november in het Concert-
gebouw Brugge zal het belang van deze gein-
tegreerde samenwerking tussen bedrijven en
zorgactoren uitvoerig toegelicht worden.
"Wij zijn Belgisch marktleider, met syste-
men in 90% van de ziekenhuizen en 60%
van de woonzorgcentra. Onze belangrijkste
exportmarkten voor grote ziekenhuizen zijn
Frankrijk en China. Als je weet dat in China
jaarlijks 1.000 ziekenhuizen gebouwd wor-
den, terwijl heel Belgié maar 120 algemene
ziekenhuizen telt, dan weet je dat daar grote
kansen liggen. De Chinezen waarderen heel
sterk de kwaliteit van Europese technologie.
Zonder overdrijven, mogen we zeggen dat
Belgié daarin aan de wereldtop staat”, aldus
Danneels.

: POWERED BY ‘:

«
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g ZORGECONOMIE

maakt werk van West-Viaanderen



Al ACADEMY

insights in artificial intelligence

Programma Al Academy

16 oktober 2018 - Hangar K, Kortrijk

A history of Al: fails, challenges, and preparing
for the next winter?

13 november 2018 - The Level, Kortrijk
Getting started with Al & local success stories

The driving forces behind Al: machine learning
and deep learning. What's next?

27 november 2018 - Duotecno, Brugge

The human factor behind Al: there's no such
thing as intelligent conversation

22 januari 2019 - Televic, Izegem
Al and its impact on economy, customers,
society and business creativity

Creativity and Al: can a forced wedding
become real love?

26 februari 2019 - Sportinnovatiecampus Brugge

Human-Robot interaction

26 maart 2019 - Renson, Waregem

Al-driven leadership: What would be the
first task of an Al-driven employer?

30 april 2019 - TE Connectivity, Oostkamp

Alin society: What's the fuzz about all the ethics?

14 mei 2019 - Barco, Kortrijk

Turning Al into concrete value: roadmaps
for successful implementation

Dit traject komt in aanmerking
voor de KMO-portefeuille.

BEDRIJVEN

Wat kan Al

voor uw bedrijf
betekenen?

Artificiéle Intelligentie een ver-van-uw-bed-show? Toch niet! Ook voor West-

Vlaamse bedrijven kan Artificial Intelligence een meerwaarde betekenen. Daarom

organiseren Howest en Voka - Kamer van Koophandel West-Vlaanderen een reeks

seminaries waarbij alle aspecten van Artificial Intelligence aan bod komen.

11 e merken duidelijk dat er een groei-

Wende nood is om kennis en skills
op te doen op het vlak van Al" vertelt Bert
Mons, directeur van Voka West-Vlaanderen.
"Daarom willen we zowel believers als scep-
tici samenbrengen rond het onderwerp. Op
die manier willen we ondernemers en kader-
leden voorbereiden op Al en ervoor zorgen
dat ze in de toekomst doordachte keuzes
kunnen maken".

"Het is duidelijk dat bedrijven professionals
zoeken die de kennis en skills hebben om Al in
te zetten', beamen de organisatoren. "Ze moe-
ten met een kritische ingesteldheid de impact
van Al op de economie en maatschappij kun-
nen inschatten en dus ook weten wanneer ze
Al wel of niet kunnen inzetten. Vandaar dat
we veel aandacht besteden aan de verschil-
lende invalshoeken die belangrijk zijn in een
toekomst met Al De unieke mix van weten-
schappelijke kennis en de krachtige business-
insteek is de sterkte van deze Al Academy.”

Op het programma: lezingen met die-hard

technologie-experts, cognitieve wetenschap-
pers, innovatieve denkers, dromers en doe-
ners. Zij overtuigen u van de impact en toe-
gevoegde waarde van Al op uw organisatie.

"De 8 avondsessies bevatten telkens 4 ingre-
diénten”, klinkt het. "We houden de lezing
bewust beperkt tot 1 uur om dan naadloos
over te gaan tot een boeiende discussie over
het topic met de deelnemers. Dankzij een
demoshow krijgen zij een kwalitatieve intro
tot de Al-technieken, -tools, -modellen en
concrete toepassingen. Afsluiten doen we
met een netwerkmoment.’ Voorkennis is niet
vereist.

Meer info en inschrijven via:
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Lichtvis vindt gat in (schoolboeken)markt

Een benoeming voor het leven overboord
gooien om in het onzekere ondernemers-
bestaan te stappen. lvo Dancet en Wou-
ter Vancraeynest schuwen duidelijk de
risico’s niet om met de Brugse start-up
Lichtvis een doorbraak te forceren in de
distributie van schoolboeken.

Is collega's in het secundair onderwijs

begonnen ze in hun vrije tijd met een
softwarebedrijf. "Toen onze school een
offertevraag uitschreef om het probleem
van de schoolboekendistributie op te lossen,
tekenden we in en we wonnen", vertelt Ivo
Dancet. "Veel scholen bestellen de boeken in
bulk, krijgen de palletten geleverd en moeten
de verdeling over de leerlingen zelf doen. Ze
kunnen er iets aan verdienen, maar het gaat al
vlug over meer dan 10.000 boeken. Onze soft-
ware maakt de opvolging ervan eenvoudig en
transparant.” Voka's Bryo-netwerk leverde de
2 niet alleen veel inspiratie, maar ook contac-
ten om het concept verder af te toetsen. "Zo
kwamen we in contact met Jan Van Damme,

eigenaar van boekhandel Beatrijs in Ouden-
aarde en nu onze derde vennoot” vertelt
Wouter Vancraeynest. "Hij had ervaring met
de logistieke kant van de distributie en was
zelf ook op zoek naar digitalisatie. Vandaag
gebruiken 3 winkels ons softwareplatform.
Samen bedienen we 6 procent van de secun-
daire scholen, en dit in heel Vlaanderen en
Brussel. Naast 1 vaste medewerker hebben
we 13 jobstudenten in augustus, de maand
waarin alle schoolboeken over de scholen
worden verdeeld.

"Ons aanbod is het beste van 2 werelden,
tussen enerzijds de bulkleveranciers waar-
bij de school één grote bestelling plaatst, en
anderzijds de pakketdiensten die bij elke leer-
ling individueel aan huis leveren, waardoor
de school geen enkele controle meer heeft
over de zorg voor de leerlingen en de service
voor de ouders. Bij ons kan de school nog iets
verdienen aan de distributie, wanneer ze ons
taken uit handen neemt. Maar ondertussen
heeft ze wel de voordelen van een geautoma-
tiseerd platform voor bestellingen, betalingen

en retours. We zien dat dit werkt, met een
mooie groei de laatste jaren en de mogelijk-
heid om onze omzet nog te verdubbelen of
verdriedubbelen. Daarnaast denken we volop
na over hoe digitale tools het lesgeven makke-
lijker en leuker kunnen maken. Daar ligt nog
een enorme uitdaging’, besluit Ivo Dancet.
(SD - Foto MVN)

WWW.LICHTVIS.BE
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Hoe kunnen we de zorg van morgen kwalitatief en betaalbaar houden?
En waarom zijn geintegreerde samenwerkingen tussen zorginstellingen
en bedrijven daarbij zo belangrijk?

Kom op 29 november luisteren naar de antwoorden die wij u bieden, samen met
de partners van het SHINE project en Trefpunt Zorg.

POWERED BY

50M"

maakt werk van West-Vlaanderen

Praktische info en inschrijven:
www.fabriekenvoordetoekomst.be/future-proof
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Why every
organization needs
an augmented
reality strategy

Op maandag 8 oktober reikt de KU Leuven op Campus Kulak Kortrijk
een eredoctoraat uit aan Michael Porter, Amerikaanse professor aan
de Harvard Business School en expert op het gebied van strategisch
management. Op diezelfde dag wist Voka - Kamer van Koophandel
West-Vlaanderen de topeconoom te strikken voor een lezing en diner.

edrijven zijn vandaag constant in evolu-
Btie. Snel wijzigende klantenprofielen of
regelgevingen en nieuwe technologieén vra-
gen om een innovatief en inventief plan van
aanpak. Als ondernemer weet u perfect de
opportuniteiten en risico's te detecteren. Toch

blijft de hamvraag hoe u daarmee omgaat en wat 1S het
hoe u daarop beter kunt inspelen. Al te vaak Five Forces Model?

worden er inspanningen geleverd zonder het
beoogde resultaat te bereiken.

INVLOEDRIJKE MANAGEMENT
THINKER

Hoe kunnen bedrijven optimaal hun voordeel
halen uit de overvloed aan digitale data, gege-
nereerd door een groeiend aantal slimme,
verbonden apparaten? Dat is net de uitda-
ging, want veel van die digitale informatie
staat los van de fysieke wereld waarin mensen
ze moeten gebruiken. Michael Porter legt op
8 oktober in Kortrijk Xpo uit hoe augmented
reality een cruciaal instrument is om die kloof
te overbruggen.

De Amerikaan Michael Porter is al decennia
dé referentie op het vlak van bedrijfsecono-
mie en strategisch management. Zijn Five
Forces Model mag dan al bijna 40 jaar oud
zijn, het is nog altijd een uiterst relevante lei-
draad voor ondernemers bij de ontwikkeling
van bedrijfsstrategieén. Het verbaast dan ook
niet dat Porter de meest geciteerde professor/
auteur is in zijn domein. Daarnaast staat hij
steevast in de top 10 van 's werelds meest
invloedrijke management thinkers.

Meer info en inschrijven via:



Snuif de nectar van ondernemerschap

k14
Oranjo

inspiring entrepreneurs

Ben jeeenondernemerdie staatvoor fris en gedurfd ondernemerschap?
Maar stel je vast dat de fut weg is? Zet dan nu de eerste stap richting
Oranjo en herwin je ondernemerspassie en levensvreugde.

Oranjo biedt je drie inspirerende trajecten. Je ontdekt je eigen stijl als
ondernemer en de bijhorende sterktes en valkuilen. Of je kiest voor een
online traject waarbij je een tijd op sleeptouw wordt genomen om op
te sporen wat je als mens zin en goesting geeft om te ondernemen. Of
je gaat nog een stap verder met extra persoonlijke begeleiding. Wat je
ook kiest, telkens biedt Oranjo je de frisse en helder voedende nectar
voor het ondernemerschap dat je wil uitdragen.

Ga nu naar oranjo.be en snuif de sfeer van bezield ondernemerschap!

www.oranjo.be



" Colruyt koopt
biolandbouwbedrijf
Colruyt heeft biolandbouwbedrijf Het
Zilverleen in Alveringem gekocht.
70% van de teelt van Het Zilverleen
wordt vandaag al verkocht bij Colruyt
en Bio-Planet. Met de aankoop wil de
supermarktketen de bevoorrading
verzekeren, want de vraag naar lokaal
geproduceerde biogroenten stijgt. De
beslissing past ook in de visie van het
bedrijf om duurzame partnerships
in de landbouwsector aan te gaan.
Colruyt zoekt nu een bioboer om
de 25 hectare landbouwgrond te
bewerken. Verschillende media - Foto
Shutterstock

Het Zoute hoogste bieder

voor site Loofstraat Kortrijk
Compagnie Het Zoute uit Knokke-Heist heeft de site
Loofstraat van AZ Groeninge in Kortrijk gekocht. De
site is 4 hectare groot en werd sinds de verhuizing van
AZ Groeninge naar Hoog Kortrijk niet meer gebruikt.
Het stadsbestuur heeft een masterplan opgesteld dat
de basis vastlegt voor de toekomstige ontwikkeling en
zal het project bewaken. Het Nieuwsblad
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Maes Inox levert

aan Noma

Het Harelbeekse bedrijf Maes Inox
mocht onlangs 5 keukens leveren
aan het Deense toprestaurant
Noma. De open 'service kitchen’

in het midden van het restaurant
is het paradepaardje. “Volledig

in inox en bekleed met speciaal
behandeld hout, voor een warme
huiselijke sfeer. Er is alles samen
zo'n 5 maanden aan gewerkt. De
installatie alleen duurde een viertal
weken'", zegt zaakvoerder Herman
Maes. Maes Inox bestaat 20 jaar en
realiseert met 34 medewerkers een
omzet van 1,6 miloen. Het Nieuws-
blad/Made in West-Vlaanderen

Kinepolis groeit

en innoveert

Ruim 17 miljoen bezoekers kreeg
bioscoopgroep Kinepolis in de eerste
6 maanden van dit jaar over de vloer.
Dat heeft vooral te maken met de
uitbreiding van de groep in Canada
en Nederland. De totale opbrengsten
stegen tot bijna 222 miljoen euro,
een toename van 38,5%. Omdat het
zich in de toekomst nog meer wil
richten op de muziek- en concert-
enmarkt, lopen in Madrid tests met
zalen zonder stoeltjes, om ruimte te
hebben om te dansen. Het Laatste
Nieuws/Focus-WTV - Foto Shutter-
stock
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INTERVIEW

Groene stroom - in casu kilowatts op basis van zonne-energie - inkopen en verkopen:

datis sinds 5 jaar de basisactiviteit van de Waregemse kmo Yuso. Michel Verschuere,

gepokt en gemazeld in de sector, droomde vooral van het runnen van een eigen bedrijf

in plaats van de grote jongens van dienst te zijn met zijn knowhow. Recent nog pakte

hij uit met een megastunt: in Ruien begint Yuso aan de bouw van de grootste opslag-

batterij in Belgié voor kilowatts. En rond deze tijd lanceert hij een slimme laadpaal voor

auto’s die elektrisch rijden. “Noem ons maar een challenger”, klinkt het.

Dit jaar blaast Yuso 5 kaarsjes uit. Hoe is
het allemaal begonnen? Waar haalde u de
mosterd vandaan?

"Ik ben natuurkundige van opleiding maar
raakte vanaf mijn eerste job snel ver-
trouwd met de energiewereld. Ik werkte
achtereenvolgens bij Luminus, bij het Oos-
tenrijkse ‘Electrabel’ Verbunt in Wenen, bij
Electrabel en in Geneéve bij Mercuria, tot ik
in 2007 in Waregem begon met een eigen
groothandel in zonnepanelen. In 2011 heb
ik die zaak verkocht en begon ik te schrij-
ven aan een eigen businessplan voor de
oprichting van Yuso. Vandaag verhandelen
we een capaciteit van 3.000 MW zon-
ne-energie. In 2012, bij de opstart, bedroeg
die capaciteit 2.000 MW."

Hoe financierde u dat plan?

"Dat het kapitaalintensieve business is,
is een understatement. Ik geef maar één
voorbeeld: om handel in kilowatts te kun-
nen leveren, moet je aan de trading place
Belpex al een maandelijkse abonnement-
sprijs betalen van 40.000 euro. Logisch
ook: de netwerkbedrijven zoals Eandis of
Infrax willen uiteraard financiéle zeker-
heid. Toch financierde ik de zaak hoofd-
zakelijk met eigen middelen. Een trading-
bedrijf uit Genéve dat me de stroom kon
leveren voor de Belgische markt stapte
ook mee in voor 150.000 euro. Daar komen
dan nog de bankgaranties bij en die lopen
ook erg hoog op. Ik prijs me gelukkig dat ik
in de persoon van de Kortrijkse zakenman
Bart Deconinck ook een grote en kapi-
taalkrachtige co-investeerder vond.”

Heeft u het gevoel dat u in deze fase evo-
lueert van een start-up naar een scale-up,
een ultrasnel groeiende start-up?

"O ja, helemaal. Qua omzet zijn we verdub-
beld van 2,5 miljoen naar 5 miljoen euro.
Dat zegt al iets. Sinds het begin is hier jaar
na jaar een belangrijke nieuwe stap gezet
die alles in een stroomversnelling bracht.
We winnen niet alleen aan capaciteit en
aan klanten. We werden ook in het bui-

tenland actief met de installatie van een
megabatterij van 10 MW geinstalleerd
vermogen in Zeeland. Daar werden we
als geprivilegieerde partner gekozen door
het Amerikaanse AES. Die batterij levert
stroom aan de Nederlandse netwerkbe-
heerder Tennet, de tegenhanger van Elia
zeg maar. Daar komt nu dus een mega-
batterij bij in Ruien, in samenwerking met
de grote Japanse groep Nippon Koei. Nu
concentreren we ons nog hoofdzakelijk op
onze corebusiness als energieleverancier
in Vlaanderen, maar die 2 referenties zul-
len ons in staat stellen om in een volgende
fase onze actieradius te vergroten in het
buitenland.”

Hoe komt zo'n gigant als Nippon Koei in
hemelsnaam terecht bij jullie?

"Net als in andere sectoren is het soms
een kleine wereld: iedereen kent een beetje
iedereen. Eén zaak heeft ongetwijfeld de
doorslag gegeven: het feit dat het bekend
Amerikaanse energiebedrijf AES in Neder-
land scheep gegaan is met ons voor de
bouw van een 10 MW batterij, en het had
over een positieve ervaring over de hele
lijn. Nippon had nochtans ook met tiental-
len andere partijen gesproken.”

Wat heeft u inzake ondernemerschap
geleerd van de Japanners?

"Je kan er natuurlijk nooit omheen: de
businesscultuur is anders. Maar één
zaak Dblijft altijd overeind: als je elkaar
wederzijds met respect en een open vizier
benadert, spreekt iedereen dezelfde taal.
Wat me bij de Japanse aanpak vooral is
opgevallen, is de nauwgezette planmatige
aanpak. Japanners zijn ook meer gereser-
veerd. Ik zie er me niet meteen mee op
café gaan op vrijdagavond. Finaal is er ook
nog een groot verschil met ons: zij zijn dui-
delijk meer risico-avers. West-Vlamingen

springen sneller, toch?”

Toegevoegde waarde realiseren en winst
maken zijn 2 belangrijke basisopdrach-

ten voor elk bedrijf. Waar staat Yuso op
dat vlak?

"Tk klaag niet. Vanaf het tweede jaar draai-
denwe al break-even. In 2017 deden we een
grote afschrijving, zoniet was er al sprake
geweest van een behoorlijke winst. En wat
de toegevoegde waarde betreft: we probe-
ren als echte West-Vlamingen bescheiden
te blijven, maar we hebben hier wel een en
ander in huis qua knowhow en met louter
zelf opgebouwde data, tot professionele
cloudtoepassingen toe. De meerwaarde
schuilt ook ons team: het zijn allemaal
gedreven jonge mensen. Het feit dat we
nu al doorgegroeid zijn naar 640 vaste
klanten, waarvan 100 in één maand tijd,
zegt ook wel iets, dacht ik zo. Yuso wordt
stilaan een brand”

U zag zopas een concurrent over de kop
gaan. Welke conclusies trok u uit hun
nefast afgelopen verhaal?

"In een snel groeiende organisatie is en
blijft het vinden van goede mensen de
grootste uitdaging. Dat is zo voor een
groot bedrijf, maar dat geldt evenzeer voor
een kmo. In een jong bedrijf zoals dat van
ons doet een zaakvoerder aanvankelijk
alles. Maar snel leer je dat je de zaken
ook moet leren loslaten en doorschuiven
naar medewerkers. Daar ben ik nu al aan
toe. Ik prijs me gelukkig dat ik tot hiertoe
niets dan uitstekende mensen wist aan te
trekken, zowel IT-ers als ingenieurs. Het
geeft mij en mijn vennoot Bart een goed
gevoel: stilaan kunnen we meer bezig zijn
met strategie en met de business op het
terrein. We zullen niet meer de hele tijd
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op ons bureau en achter onze computer
moeten zitten (lacht).”

Yuso is actief op de markt van de 'smart
energy. Waar staat Vlaanderen vergele-
ken met het buitenland?

"Tk ben blij dat u die vraag stelt. Het ant-
woord is: heel ver. Vlaanderen is zelfs het
rolmodel van hoe het moet en van strategi-
sche planning. Alle verdiensten op dat vlak
komen toe aan Elia, dat een echte trekkers-
rol vervult en ook in het buitenland actief is
met participaties (onder meer in de Duitse
energiemaatschappij Brandenburg, waarin
Elia een belang heeft van 50 procent). Zelfs
in het nabije buitenland wordt dat erkend.
Het mooie is dat op alle vlakken ook altijd
heel transparant wordt gecommuniceerd.
Een bedrijf als dat van ons doet daar ook
zijn voordeel bij."

Zou de Belgische overheid toch niet meer
moeten of meer kunnen doen? Als het
over energie gaat, wordt vaak warm en
koud geblazen. Kijk maar naar de subsi-
diepolitiek in verband met zonnepanelen,
om maar één voorbeeld te geven.

"Wie eerlijk is, moet toegeven dat de subsi-
dies voor zonnepanelen veel te hoog waren.
Er moet altijd een balans zijn tussen pro-
ductie en verbruik. Omdat de prijzen voor
zonnepanelen nu danig zijn gezakt (gedeeld
door 20 in vergelijking met 5 jaar geleden),
zijn zonnepanelen nu ook zonder subsidies
best haalbaar en betaalbaar voor iedereen.
Op 7 jaar tijd is er ook een bewezen return
on investment. Draai of keer het zoals je
wilt, maar groene energie is sowieso de
technologie van de toekomst. Ik zie nog
één missing link, maar die is nu ook van
de baan: dankzij batterijtechnologie is het
mogelijk om de overdag opgeslagen kilo-
watts zon, 's nachts te stockeren. Vito heeft
al in 2012 in een studie aangegeven dat we
- mits voldoende opslagcapaciteit - zullen

n

moeten steunen op duurzame energie.

Maar wind en zon kunnen toch nooit alle
energiebehoeftes van geschat 10.000 MW
opvangen?

"Dat is zeker waar. Het verschil zal moeten
worden opgevangen door kleinere eenhe-
den stoom- en gascentrales van pakweg
500 MW. De overheid denkt helemaal in die
richting. De kans dat er straks in Ruien een
nieuwe centrale komt (de oude draaide op
steenkool), is groot en een logische keuze.”

Niets tegen windmolens, maar je kan
Vlaanderen toch ook niet volbouwen met
deze reuzen?

"U heeft zeker een punt. Maar daar is een
oplossing voor en die heet offshore. Van

de 3.000 MW windenenergie die vandaag
beschikbaar is, wordt nu al een derde
gewonnen dankzij windmolens op zee.
Het zal dankzij de bouw van extra parken
steeds meer worden.”

Hoe kijken de grote klassieke energiespe-
lers tegen een fenomeen als Yuso aan?
Zouden ze jullie niet liever doodknijpen
dan tolereren?

"Tk heb niet echt dat gevoel. Meer zelfs:
ik voel een soort respect. Toen ik Electra-
bel destijds heb verlaten, is dat ook niet
gebeurd met slaande deuren. Een kmo kan
je niet vergelijken met een mastodont. Tk
zeg het zonder pretentie maar ons logis-
tiek doorloopproces is zoveel efficiénter
georganiseerd. We zijn ook allebei actief
op verschillende markten: zij focussen zich
in de eerste plaats op grote afnemers, wij
in de eerste plaats op kleine. Ik durf het
hier ook te zeggen: als we de boeken naast
elkaar zouden leggen, dan verdienen wij
ongetwijfeld meer aan elke verhandelde
kilowattuur.”

Is er bij de kmo's nog een unserved
audience? Een groep van bedrijven die jul-
lie nog moeten ontdekken en bewerken?

"Ongetwijfeld. Ik schat dat we, met 640
klanten, nog maar op een capaciteit van 25
procent zitten. Er is dus een grote progres-
siemarge. Daar willen we iets aan doen.
Zopas hebben we een mailing verstuurd
naar 4.000 bedrijven en we lanceren ook
een nieuw initiatief dat het de kmo-wereld
nog veel gemakkelijker moet maken: een
portaal waar alles online kan bekeken en
beheerd worden.”

Mogen we zeggen dat 2018 het jaar van de
grote doorbraak wordt, gezien de intro-
ductie van de grootste batterij van Belgié
en jullie toenaderingspogingen om de
kmo-markt nog intensiever te bedienen?
"Later zal blijken dat de opslag van energie
in batterijen een historische doorbraak is
geweest. We zijn nu op dat punt geland.”
(Karel Cambien - Foto's Lieven Gouwy)
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50 JAAR NA DE START WORDT VOLOP VERDER GEINVESTEERD

“Ook 10 jaar na de overname door
Twin Properties blijven we inspiratie
opdoen om het Klein Strand op de
kaart te blijven zetten."

MONIQUE LAMBRECHT

Klein Strand in Jabbeke
bouwt 300 appartementen

Ooit telde de zuidrand van Brugge 3 campings. D'Hoeve in Sint-Michiels maakte lang
geleden plaats voor Kinepolis en de Lac van Loppem wacht al jaren op de eerste spa-
desteek voor de reconversie. Alleen het Klein Strand in Jabbeke is vandaag nog actief.
Sterker zelfs: 50 jaar na de start worden er nog voortdurend nieuwe plannen gesmeed.

11 We hebben het altijd met hart en
ziel gedaan, Adrien (Devriendt) en
ik, en we zijn elk jaar verder blijven inves-
teren,” vertelt drijvende kracht Monique
Lambrecht. Sinds 1970 neemt zij de admi-
nistratie voor haar rekening. Het Klein
Strand ontstond enkele jaren eerder op
de boerderijsite van de familie Devriendt,
toen grond werd gewonnen voor de aanleg
van bruggen en taluds van de E40. "Het
begon met een cafeetje met pannenkoe-
ken en ovenkoeken met hesp van de eigen
varkens. Adrien was meer geinteresseerd
in sport dan in de boerderij. Zijn water-
ski-exploten — in 1970 skiede hij het Kanaal
over — leidden tot de oprichting van een
waterskiclub, die een bijgebouwtje van de
hoeve als clubhuis had. Later bouwden we
een restaurant met feestzaal. Telkens het
kon, probeerden we omliggende gronden
te verwerven. Zo groeide de site van een
boerderij van 7 ha tot 22 ha vandaag.”

Op het Klein Strand viel altijd iets te bele-
ven. Ooit waren er § voetbalvelden en een

tennisclub, een paintballterrein en zelfs
een dierenpark met wasberen en apen.
Sportiek uit Zedelgem geeft elke zomer
sportkampen en -initiaties aan kinderen en
volwassenen. "Animatie is heel belangrijk’,
vertelt Monique Lambrecht, "maar het
moeilijkste in onze branche is om iemand
te vinden die dat trekt. Adrien kon dat.
Vroeger gaven we elke dag een skishow
voor 400 tot 500 toeschouwers. Toen jon-
gere mensen in 1996 de show overnamen,
is dat vlug ter ziele gegaan omdat ze het
te lastig vonden. Wij werkten weekdagen
én zondagen, maar dat ras is stilaan aan 't
uitsterven.”

NIEUWE EVENEMENTENHAL

Vandaag is het verblijfsaanbod op het Klein
Strand heel divers. De camping breidde
door de jaren heen uit tot 600 plaatsen
met 60 procent vaste stacaravans en 40
procent ruimte voor mobilhomes, trek-
caravans en tenten. “We hebben ook 30
vakantiechalets. Omdat die minder com-

fort hebben in de winter, bouwen we 300
appartementen die wél heel het jaar door
gebruikt kunnen worden. De eerste van
5 blokken wordt in oktober opgeleverd.
Daarna wordt de rest gebouwd. In novem-
ber werd op de site ook een Ibis Budget
Hotel met 80 kamers in gebruik genomen.
Naast mensen op doorreis wordt het ook
vaak gebruikt door zakenmensen die hier
klanten of personeel laten verblijven. Er is
ook ruimte voor seminaries tot 100 man,
al dan niet met (sportieve) ontspanning op
het domein.”

Naast een bistro verbonden aan het hotel
wordt volgend jaar op de site ook een eve-
nementenhal gebouwd. "Als we in de winter
volk willen hebben in de appartementen en
het hotel, moeten we ook overdekte ruimte
hebben voor ontspanning en animatie. Ook
10 jaar na de overname door Twin Proper-
ties kom ik hier nog elke dag vol enthousi-
asme werken en blijven we in binnen- en
buitenland inspiratie opdoen om het Klein
Strand ook in de toekomst op de kaart te
blijven zetten, zowel met nieuwe animatie
als met moderne verblijfsvormen”, besluit
Monique Lambrecht. (SD - Foto's MVN)

WWW.KLEINSTRAND.BE
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U heeft vast en zeker al van Bryo gehoord. Het is het netwerk van Voka voor
startende ondernemers. In een Bryo-traject worden deelnemers begeleid

bij alle uitdagingen, problemen en beslissingen op hun weg, via gezamenlijke
activiteiten met gelijkgestemden en individuele coaching. Bryo ontstond
ruim 10 jaar geleden bij Voka - Kamer van Koophandel West-Vlaanderen.
Intussen is het concept uitgerold in heel Vlaanderen. In het najaar verwel-
komt Voka West-Vlaanderen de vijfhonderdste deelnemer. Om dat te vieren
zetten we in dit magazine de komende maanden (ex-)Bryo-deelnemers in de
picture. Ze getuigen over de meerwaarde van het traject voor hun business.

bryo

springplank voor uitbundig
ondernemerstalent

XAVIE BATTEL

“Bryo heeft een hart
voor jonge ondernemers”

Voor een gevarieerder en gezonder ontbijt ging Xavie Battel (32) uit Koekelare
voor zichzelf op zoek naar een alternatief voor de traditionele boterham met
choco of confituur. In de supermarkt vond ze haar gading niet. Het succes
van haar ambachtelijke, zelfgeroosterde en smaakvolle granola bij familie en
vrienden mondde uit in haar eigen bedrijf Granoladies bvba, met sinds kort een
eigen vestiging in Koekelare en reeds 5 medewerkers.

"Als industrieel ingenieur voedingsindustrie was ik vertrouwd met product-
ontwikkeling en kostprijsberekening”, zegt Xavie. “Maar ik heb heel wat opge-
stoken van Bryo. Sinds 2014 heb ik eerst Bryo StartUp gevolgd en daarna Bryo
ScaleUp. Ik kwam met het Bryo-traject in contact via een vriendin die er heel
enthousiast over was. Eind 2014, op het moment dat ik in Bryo stapte, was ik
net begonnen met de commercialisering. Wat begon als een experiment in mijn
eigen keuken, groeide vrij snel uit tot de belevering van 300 winkels. Ik lan-
ceerde de webshop op 1 januari 2015 en werd volledig zelfstandig op 1 januari
2017. Ik kom zelf niet uit een ondernemersfamilie. Daarom was het belangrijk
om te leren van ervaren ondernemers die je vragen rond heel uiteenlopende
topics beantwoorden, zowel in de beginfase als bij de verdere groei. Ze hebben
een open geest en een hart voor starters. Je komt bovendien in contact met
jonge collega's, hoort van hen tips & tricks. De samenwerking met Granoladies'
eerste groothandel is ook via Bryo ontstaan. Uiteraard moet je het zelf maken
en de sessies voorbereiden, zodat je weet aan wie je welke vragen kan stellen, om
er daarna iets concreets mee te doen. Ook vandaag kan ik nog bij Voka terecht
voor advies. Het ondernemerschap blijft één groot avontuur.” (MD - Foto Kurt)

WWW.XAVIES.BE
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Transics ontwikkelt

BEDRIJVEN

nieuw vlootbeheersysteem

Voortbouwend op de expertise van
Transics bracht moederbedrijf WABCO
‘TRAXEE’ op de markt. De ontwikkeling
ervan werd aangestuurd vanuit leper.
“Met TRAXEE bieden we een antwoord op
de groeiende vraag in dit segment naar
een viootbeheersysteem: gestandaardi-
seerd, eenvoudig, met een lage instap-
drempel en toch met een rijke set aan
functionaliteiten”, zegt Peter Bal, Vice
President Digital Customer Services van
WABCO.

ransics ontwikkelt en commerciali-
Tseert software, hardware en diensten
voor de transport- en logistieke sector.
Het gaat om fleetmanagementsystemen,
geintegreerde telematica-oplossingen
voor trucks, trailers, chauffeurs, cargo en
onderaannemers. Sinds de oprichting in
1991 telt Transics 1.500 klanten in 23 lan-
den en meer dan 120.000 geconnecteerde
voertuigen. Dat is te danken aan de jaren-
lange ervaring, het inspelen op klanten-
behoeften, intense R&D-inspanningen (in
leper, het Franse Alés, Dublin en India) en
sinds de overname in 2014 door synergieén
met de Amerikaanse technologiegroep
WABCO. Bij Transics werken 320 mensen,
van wie 195 in Ieper, voornamelijk in R&D
en customer support.

WABCO bedient de markt van de commer-
ciéle voertuigen (producenten van trucks,
bussen en trailers) wereldwijd van techno-
logieén en controlesystemen (bv. remmen,
stabiliteit, transmissie) die de veiligheid en
efficiéntie ten goede komen. Het Europese
hoofdkwartier is in Brussel gevestigd. Bij
WABCO werken 15.000 mensen in 40 lan-
den.

MINDER PAPIER, MINDER WERK

Transics maakt nu deel uit van de Business
Unit Digital Customer Services, waarvoor
Peter Bal verantwoordelijk is. "TRAXEE
helpt bij het automatiseren en digitaliseren
van vlootprocessen’, vertelt hij. "Via een
tiental functies kunnen transportbedrijven
met een beperkt aantal voertuigen en zon-
der eigen IT-afdeling hun business vlotter
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TRAEE

en beter beheren. Zo weet je bijvoorbeeld
welke chauffeurs zich waar bevinden
en wat ze doen, kan je hun lonen sneller
berekenen aan de hand van digitale acti-
viteitenoverzichten, kan je automatisch de
correcte naleving van de rij- en rusttijden
opvolgen,.. TRAXEE helpt dus de vlootac-
tiviteit beter te coordineren, chauffeurs-
activiteiten te managen, administratie
efficiénter en met veel minder papier te
laten draaien. In tijden van e-commerce
wordt dat steeds belangrijker, niet alleen
om de marges te bewaken maar ook om de
dienstverlening te verbeteren.”

De nieuwe fleetmanagementassistent is
bedoeld voor transporteurs met een kleine
tot middelgrote vloot en bestaat uit een
blackbox en een applicatie. Het telemati-
catoestel wordt in de truck geplaatst en
gekoppeld aan de digitale tachograaf en

het CAN-bussysteem. Het toestel wordt
geactiveerd door een online account aan
te maken, die ook toegang biedt tot de
webgebaseerde applicatie. Data blijven 12
maanden opgeslagen. Tachodata worden 5
jaar gearchiveerd, zoals wettelijk voorzien.
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JBC steekt -
Washcot een

handje to

Je bent jong en je wil wel wat. Nog snel-
ler groeien bijvoorbeeld. Dat is exact het
gevoel dat al een tijdje leefde bij David
Vandenbogaerde en Lambert,
zaakvoerders van start-up en nichebe-

Isabel

drijf Washcot. Washcot recycleert als
enige bedrijf in Belgié wasbare luiers en
heeft gezien de vraag een grote progres-
siemarge. Retailgroep JBC van de familie
Claes engageert zich met een kapitaals-
verhoging om Washcot vleugels te geven.

11 e tellen nu 350 vaste klanten in

Vlaanderen en Brussel. Binnen
3 jaar moet dat cijfer kunnen opklimmen
naar 2.000. De vraag is in elk geval groter
dan we nu kunnen aanbieden” Aan het
woord zijn David Vandenbogaerde en Isa-
bel Lambert die met Washcot, opgericht
in 2015, het ei van Columbus vonden:
gebruikte luiers een nieuw leven geven.
Een schoolvoorbeeld uit de circulaire eco-
nomie en in 3 jaar tijd enorm gegroeid.
"Alleen waren we nu bijna letterlijk tegen
zegt het hard
werkende echtpaar. "De productie - het

het plafond gegroeid”,

schoonmaken van de luiers en ze terug in
de markt zetten - kon de vraag niet meer
bijhouden. Groeien is leuk, maar je moet
ook kunnen volgen. Dat we nu een partner
als JBC gevonden hebben, is een zegen. We
kunnen er weer volop tegenaan gaan.”

LEREN VAN ELKAAR

JBC onderschrijft eigenmachtig en voor
de volle 100% een kapitaalsverhoging
bij Washcot. Maar de stichters van de
start-up blijven wel de meerderheid hou-
den. "Het contact met JBC kwam tot stand
in december 2016. Tijdens een accelera-
torprogramma van The Birdhouse, mee
gepatroneerd door Voka, vernamen we dat
de retailgroep JBC interesse kon hebben in
een interessant jong bedrijf”, vertelt Isabel
Lambert. "Finaal hebben we er dus 2 jaar
over gedaan om tot een akkoord te komen,
maar het is een uitstekend akkoord. Er is

BEDRIJVEN

heus wel meer in het spel dan alleen maar

het kapitaal dat nodig is om onze groei te
bestendigen. Met dat vers geld willen we in
de eerste plaats een nieuwe vestiging zoe-
ken, zodat onze productie de vraag vanuit
de markt wél kan volgen. Maar met de zeer
ervaren Bart Claes halen we ook zoveel
meer in huis. Zoals marketingadviezen,
meer mogelijkheden om onze luiers te laten
aanmaken, een netwerk aan contacten,
IT-kennis en last but not least een nieuwe
afzetmarkt. JBC zal immers in elke van zijn
132 winkels in Belgié en Luxemburg onze
abonnementsformule aanbieden. JBC en
Washcot mikken op precies dezelfde doel-
groep: jonge gezinnen met peuters. Het
spreekt voor zich dat daardoor een heel
nieuw potentieel aan klanten kan worden
bereikt, vandaar dat we zo optimistisch
zijn over onze groei. Als we de voorbije 3
jaar één iets geleerd hebben, is het wel dat
de mond-tot-mond reclame enorm zijn
werk doet, zowel bij particulieren als bij
créches. De duurzaambheid is meer en meer
een doorslaggevend verkoopargument. Nu
komt er nog heel veel handenarbeid kijken
bij het hele doorloopproces. In onze nieuwe

vestiging willen we vooral ook meer auto-
matiseren, zodat we meer kunnen bezig
zijn met strategie. Met Bart Claes aan onze
zijde, zal dat nog eens zo goed gaan. De
afspraak is dat we maandelijks de koppen
bijeensteken. Van bij het eerste contact
hebben we ook ondervonden dat die ont-
moetingen geen eenvoudige koffiekransjes
zijn. Het moet vooruitgaan. Limburgse en
West-Vlaamse ondernemers hebben wat
dat betreft veel gemeen: hard werken,
bescheiden zijn en elke dag een stap voor-
waarts zetten.”
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zorgmodellen en best practices in
welzijn en zorg wereldwijd.
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HEALTH COMMUNITY CONGRES
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De zorg is wereldwijd een burning platform. Innovatie is dé sleutel om ons zorgsysteem - en de nodige kwaliteit ervan - te
bewaken. Maar toch beweegt er nog te weinig. Het is dus hoog tijd voor actie!

Daarom trekken wij de transformatie op gang met het jaarlijks congres van Voka Health Community. Een namiddag in het
teken van het zorgondernemerschap van morgen en de mogelijkheden voor de brede witte economie.

Met sprekers uit binnen- en buitenland gaan we op zoek naar nieuwe invalshoeken, mogelijke oplossingen en een toekomst-
gerichte visie voor de gezondheidszorg. Want samen kijken we anders naar welzijn en zorg en bieden we meer perspectief.
Alleen zo kunnen we écht evolueren.

Meer informatie en inschrijven op www.voka.be/healthcommunitycongres

Aanvang: Locatie:
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Na 27 jaar trouwe dienst geeft secretaris-generaal van APZI Guy Depauw
gaandeweg de fakkel door aan Karl Gheysen. “Het overheersende gevoel is
dankbaarheid, gesteund door het ‘Zeebrugge-gevoel’ van allen die samen
een grote haven maken, voor en dicht bij de ondernemingen.” Een specifieke
wijze raad voor zijn opvolger heeft hij niet, maar wel een duidelijke bood-
schap: “Het is belangrijk dat we streven naar een Vlaamse havenstrategie
op niveau van Vlaanderen en niet enkel op niveau van Antwerpen.”

et kan verkeren, wist Bredero
eeuwen geleden al. Guy Depauw
groeide op in het Brabantse
Beersel en liep middelbare school aan
het Sint-Jan Berchmanscollege in hartje
Brussel. Tijdens zijn rechtenstudies in
Leuven leerde hij evenwel een jongedame
van de Kust kennen. Hij volgde het pad
van de liefde naar De Haan, waar zijn
intussen echtgenote tot 2 jaar geleden
een zelfstandige apotheek uitbaatte. Als
‘aangespoelde’, zoals nieuwkomers uit het
binnenland minzaam betiteld worden door
de kustbewoners, vond hij in 1991 een pas-
sende betrekking bij de Association Port
of Zeebrugge Interests (APZI). Bij de ver-
eniging van private ondernemingen in het
havengebied geeft hij al 27 jaar het beste
van zichzelf. Momenteel legt hij de laatste
loodjes af tot zijn officiéle afscheid op het
feest van 45 jaar APZI op 23 november.

"Het gevoel dat bij mij overheerst is
dankbaarheid dat ik deze job mocht uit-
oefenen. Ik trad in de voetsporen van mijn
voorganger Jacques Bekemans en werkte
aanvankelijk onder de hoede van Gilbert
Duchéne. Ik kende drie voorzitters: Marc
Dubois, Erna Vienne en Marc Adriansens.
Daarnaast waren er de dagelijkse contac-
ten met veel personen, instanties, collega’s
en partners, en vooral: ondernemers en
bedrijfsleiders”, blikt Guy Depauw terug.

TRANSFORMATIE

Wat waren de hoogtepunten van uw car-
riere?

Guy Depauw: "Belangrijker dan in het oog
springende manifestaties, genoot ik van
het "Zeebrugge-gevoel. De havengemeen-
schap straalt een positivisme uit om alle-
maal samen vooruit te gaan, waarbij men-
sen vaak het algemene belang boven dat
van hun eigen persoon of bedrijf stellen.
Het was fantastisch om dat in zon sfeer
te mogen doen in een haven die zich zeer
sterk ontwikkelde. Sinds mijn beginperi-
ode transformeerde ze bijna onherkenbaar

GUY DEPAUW

van een bescheiden ferryhaven naar een
wereldspeler in bepaalde domeinen, zoals
auto's en containers. In het begin was de
haven kwetsbaar, maar vandaag is ze sterk
in de breedte, met een enorme diversiteit
aan trafieken en terminals die uitgerust
zijn om de grootste giganten te kunnen
ontvangen. Er ontstonden sterke en groei-
ende havenondernemingen, er was de
betrokkenheid van internationale spelers
en we zien een nieuwe beloftevolle genera-
tie aantreden. Het was enorm boeiend om
dat te mogen meemaken in mijn werk voor
en dicht bij de ondernemingen.”

INTERNATIONALE ERVARING

Welke wijze raad geeft u mee aan uw
opvolger?

Guy Depauw: "Een wijze raad zou ik het
niet noemen, daarvoor is Karl verstandig
en ervaren genoeg. Toch zie ik nog een
verbeterpunt voor de havengemeenschap:
meer openheid. Door anderen meer te
willen betrekken en informeren, kun je het
draagvlak vergroten, vooral in de eigen
regio. Wat de grote politieke lijn betreft,
vind ik het belangrijk dat we streven naar
een Vlaamse havenstrategie op niveau van
Vlaanderen en niet enkel op niveau van
Antwerpen.”

Sinds juli heeft Guy Depauw een opvol-
ger. Karl Gheysen (48) keerde na 20 jaar
commerciéle en algemeen leidinggevende
functies in het buitenland terug naar zijn
West-Vlaamse wortels. Hij groeide op in

Sint-Eloois-Winkel en haalde een bachelor-
diploma communicatiemanagement aan
de Howest. Eerst werkte hij 4 jaar bij de
Waregemse wereldleider in vorkheftrucks
TVH. In 1998 startte zijn odyssee naar verre
continenten. Eerst werkte hij voor trans-
portgroep Ahlers in achtereenvolgens Rus-
land, Oekraine en Kazachstan, daarna voor
Bolloré Africa Logistics in eerst Congo en
dan Ghana. De jongste 4 jaar pionierde hij
in Kazachstan met een spoorproject in het
kader van de 'Nieuwe Zijderoute, bij DP
World in samenwerking met de nationale
spoorwegen van Kazachstan.”

Hoe vertrouwd bent u met Zeebrugge?

Karl Gheysen: "In de 4 jaar dat ik vanuit
Kazachstan werkte, volgden we onder
meer de ontwikkelingen rond de Volvotrei-
nen van China naar Zeebrugge. Sinds juli
zijn Guy en ik vrijwel elke dag samen om
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KARL GHEYSEN

Karl Gheysen
komt bij APZI

De havenactiviteiten gaan vooruit en

de continue overgang te verzekeren. Het is
waardevol voor de haven en voor mij dat hij
tijd maakt om zijn 27 jaar kennis en bagage
goed door te geven. Zo'n levenswerk vertel
je nu eenmaal niet in een kwartiertje. Het
gaat om de ervaring van een lokale haven
die een wereldspeler werd.”

Welke zijn uw eerste taken en uitdagin-
gen?

Karl Gheysen: "Mijn eerste weken waren
vrijwel volledig gevuld met hr-aspecten.

iedereen heeft mensen nodig. Die moeten
bovendien van hetzelfde niveau zijn als in
elke andere wereldhaven. We denken nu
bijvoorbeeld met het havenbestuur MBZ
en KU Leuven aan het oprichten van twee
postgraduaten in de logistiek. APZI is ook
een trekker van Portilog, dat onlangs zijn
eerste opleidingscertificaten afleverde. Uit
een vergadering met VDAB leerden we dat
er in en rond de haven momenteel ruim
1.000 private vacatures zijn.

BREXIT OPVANGEN

Hoe kijkt u tegen de Brexit aan?

Karl Gheysen: "Of het nu een harde of een
zachte Brexit wordt, eind maart is het
zover. Het opvangen van de administra-
tieve gevolgen is een prioriteit van het
digitaal havenplatform Rx/SeaPort. We
zijn dat nu aan het ontwikkelen in actief
partnerschap met de bedrijven, het haven-
bestuur en de douane. We zijn het aan
onze bedrijven verschuldigd om daar de
leiding in te nemen, want Zeebrugge is een
echte gateway naar het VK. Misschien zijn
we te bescheiden, maar Rx/SeaPort is op
vandaag het énige communicatieplatform
van een Europese shortseahaven waar de
Britse douane actief aan meewerkt. Dat
wordt een grote troef”

Hoe typeert u vanuit uw internationale
ervaring de kansen van Zeebrugge?

Karl Gheysen: "Zeebrugge heeft iets unieks
in vergelijking met de rest van de ontwik-
kelde wereld: hier is nog ruimte beschik-
baar. Het goede nieuws is dat de haven in
het eerste half jaar met 6,3% volume voor-
uitging en het nog betere nieuws is dat we
nog plaats hebben. En er is groei op komst.
Bijvoorbeeld de recente intrede van Cosco
is tekenend voor de toekomst van deze
typisch logistieke haven. De Chinese groep
Cosco heeft niet alleen schepen en termi-
nals maar — zeer belangrijk — ook goede-
ren die de facto hier afgezet en behandeld
moeten worden. Dat garandeert ons toe-
gevoegde waarde en werkgelegenheid.” (RJ

Foto MVN)
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Bezoek van Ghanese
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delegatie opent deuren

Op uitnodiging van Lieven Danneels, voorzitter van Voka - Kamer van Koophandel

West-Vlaanderen en CEO van Televic, bezocht een ministeriéle delegatie uit Ghana eind

augustus onze provincie. Enkele jaren geleden startte Televic een groots schoolpro-

ject in Ghana waarbij het 1zegemse bedrijf op vandaag 242 Ghanese scholen uitrust

met zogenaamde ‘smart class rooms’.

ankzij dat project kunnen de studenten
Dvia een digitaal leerplatform les krijgen
in de moeilijke klimatologische omstandig-
heden die Ghana kenmerken. De scholen
worden zowel voorzien van de nodige aange-
paste infrastructuur en hardware als van het
digitale leerpakket.

De keuze van Televic voor Ghana is niet
verwonderlijk. Het Afrikaanse land wordt
beschouwd als een stabiele hub in West-
Afrika. Veel Europese bedrijven kiezen Ghana
als springplank naar landen als Ivoorkust en
Nigeria. Met een groeiende populatie van
bijna 30 miljoen inwoners, kende het land
de afgelopen jaren een constante groei van
de economie. In 2017 tekende zich een groei
van 6,3% af en in 2018 wordt de groei van
het nationale BBP geschat op 8,5%, blijkt uit
cijfers van African Development Bank Group.
Er worden ook inspanningen gedaan om de
overheidsschuld af te bouwen en de econo-
mie, die op vandaag nog grotendeels gericht
is op de oliesector, te diversifiéren. Er zijn
grote opportuniteiten in de voedingsver-

werkingsindustrie, bouw en infrastructuur,
energiesector maar ook in de ICT en fintech.

Dankzij het project ontstond ook een nauwe
samenwerking met de Ghanese regering. Het
is in dat kader dat de missie van eind augus-
tus past. Er waren officiéle ontmoetingen
met minister De Croo, met Vlaams minister
van Onderwijs Crevits en met Staatssecre-
taris voor Buitenlandse Handel De Crem.
Alle ministers uitten hun intentie om de
wederzijdse samenwerking te versterken
en Vlaamse bedrijven ook te helpen in hun
plannen om zaken te doen in Ghana. Flanders
Investment and Trade opende eerder dit jaar
nog een kantoor in Accra en organiseert van
4 tot 12 december een zending naar Ghana en
Guinee.

Na die officiéle ontmoetingen trok de dele-
gatie ook naar West-Vlaanderen, waar een
bezoek op het programma stond aan de haven
van Zeebrugge en een bedrijfsbezoek aan de
verschillende businessunits van Televic, in
bijzijn van Minister President Bourgeois.

Met Kulak werd gesproken over innovatieve
onderwijsvormen. En tijdens een bezoek aan
het Instituut voor Landbouw- en Visserijon-
derzoek werd ingezoomd op efficiénte metho-
des om overbevissing tegen te gaan en om
de bijvangst en nevenstromen te beheersen.
Een bedrijfsbezoek bij Homifreez in samen-
werking met Pollet Water Group stond in het
teken van de mogelijkheden om grondwater
te zuiveren voor zowel huishoudens als indu-
strie. Als sluitstuk van de missie organiseerde
Voka een diner op de ambtswoning van de
gouverneur. Daar kregen geinteresseerde
West-Vlaamse CEO's de mogelijkheid om in
gesprek te gaan met de Ghanese ministers,
hun adviseurs en de lokale bedrijfsconsul-
tants.




De Kruispuntbank van Ondernemingen
(hierna KBO) is een digitaal register van de
FOD Economie waarin een aantal basisge-
gevens van elke onderneming worden opge-
slagen. Het kent aan elke onderneming een
uniek identificatienummer toe (het 'onderne-
mingsnummer’). De KBO is in eerste instan-
tie opgericht als instrument voor admini-
stratieve vereenvoudiging en efficiéntere
organisatie van de overheidsdiensten. Ook
particulieren hebben toegang tot de KBO,
maar kunnen slechts beperkte informatie
over de ingeschreven ondernemingen raad-
plegen.

Vanaf 1 november 2018 zullen nieuwe maat-
schappen zich véér de aanvang van hun acti-
viteiten moeten inschrijven in de KBO. Maat-
schappen opgericht op uiterlijk 31 oktober
2018 krijgen wat uitstel en dienen zich ten
laatste op 30 april 2019 in te schrijven.

Zoals de zaken er nu voor staan, zal slechts
beperkte, algemene informatie moeten wor-
den opgenomen in de KBO. De meest gevoe-
lige informatie (omvang vermogen, verhou-
ding tussen de deelgenoten, etc.) niet en zou
dus a fortiori niet beschikbaar zijn voor het
grote publiek.

Door de kwalificatie als onderneming zullen
burgerlijke maatschappen verplicht worden
om een boekhouding te voeren en een jaarre-
kening op te stellen. De jaarrekening zal ook
in de toekomst niet openbaar moeten worden
gemaakt.

Een vereenvoudigde boekhouding volstaat,
m.aw. een aankoopboek, een verkoopboek,

ONDERNEMERS & CO

een financieel dagboek en een inventaris-
boek. Enkel burgerlijke maatschappen waar-
van de omzet over het laatste boekjaar meer
dan 500.000 euro (exclusief btw) bedraagt,
zullen een volwaardige (dubbele) boekhou-
ding moeten voeren.

Volgens het boekhoudrecht zouden de finan-
ciéle opbrengsten van de burgerlijke maat-
schap geen deel uitmaken van de omzet,
waardoor de omzetdrempel ook voor maat-
schappen met relatief grote inkomsten uit
beleggingen zelden zal worden overschreden.

Stelt u nu reeds jaarlijkse stukken waaronder
een jaarrekening op, dan verandert er niet
veel. Met wat bijsturingen bent u in orde. Wel
zal de boekhouding gedurende minstens 7
jaar bewaard moeten worden.

Voor deze boekhoudplicht geldt ook de magi-
sche datum van 1 november 2018. Richt u dan
uw maatschap op, dan moet u onmiddellijk
aan deze plicht voldoen. Bestaat uw maat-
schap reeds voor die datum, dan dient u er
pas aan te voldoen vanaf het eerste volledige
boekjaar dat aanvangt na 30 april 2019. Con-
creet: werkt u per kalenderjaar, dan is uw
maatschap pas in 2020 boekhoudplichtig.

Vanaf 1 november 2018 zullen de deelgeno-
ten van iedere maatschap hoofdelijk gehou-
den zijn voor de schulden van de maatschap.
ledere deelgenoot zal met andere woorden
voor het volledige bedrag van de schulden van
de maatschap kunnen worden aangesproken.
Tussen de deelgenoten onderling worden de
schulden nog steeds verdeeld volgens hun
respectieve aandeel in de maatschap.

Aangezien de meeste burgerlijke maatschap-
pen enkel een familiaal vermogen behe-
ren, zal deze wijziging in de praktijk weinig
gevolgen hebben. De aansprakelijkheid van
de deelgenoten komt immers maar in het
gedrang als er externe schuldeisers zijn.

De voormalige rechtbank van koophan-
del wordt omgedoopt tot ‘ondernemings-

rechtbank’ en wordt vanaf 1 november 2018
bevoegd voor procedures tegen een burger-
lijke maatschap.

Hoewel de invoering van nieuwe verplich-
tingen voor burgerlijke maatschappen door
velen als storend wordt ervaren, zal een en
ander in de praktijk allicht nog wel meeval-
len. Trouwens, voor bijvoorbeeld een Belgi-
sche private stichting gelden nu reeds gelijk-
aardige verplichtingen.

Omdat de fiscale transparantie van de bur-
gerlijke maatschap en de grote vrijheid bij
het opstellen van de statuten overeind blij-
ven, blijft dit een uiterst geschikt instrument
voor uw vermogensplanning.

Een uitzonderingsregeling voor familiale
burgerlijke maatschappen achten wij niet
onwaarschijnlijk. Voor wie toch afscheid zou
willen nemen van zijn burgerlijke maatschap,
kunnen wij desgewenst een evenwaardig
alternatief uitwerken.

PLAN UW
VERMOGEN
OP TOPNIVEAU

+ Familiaal charter

* Successieplanning

+ Bedrijfsoverdrachten

» Familiale betwistingen
* Fiscale planning

* Fiscale regularisatie

DELBOO

Waregem * Brussel + Sint-Martens-Latem * Zandhoven

www.delbooadvocaten.be * mark.delboo@delbooadvocaten.be



Het VAA voor gratis bewoning wordt bere-
kend op basis van het kadastraal inkomen van
de woning. Hoe hoger het KI, hoe meer belas-
ting dient te worden betaald. Men wordt wel
slechts belast op het gedeelte van de woning
dat privématig wordt gebruikt. Bedrijfsleiders
die hun woning tevens als kantoor gebruiken,
zullen bijgevolg minder belasting betalen. Het
is belangrijk dit beroepsmatig gebruik goed te
kunnen staven bij een controle van de belastin-
gen. Daarom is het aangeraden om een gede-
tailleerd grondplan bij te houden waarop dit
gebruik wordt aangetoond.

De exacte formule waarop de bedrijfsleider
wordt belast voor woningen met een KI hoger
dan 745 euro, is als volgt samengesteld: VAA
= geindexeerd KI x 100/60 x 3,8. Indien het
KI lager is dan 745 is het VAA = geindexeerd
KI x 100/60 x 1,25. Voor een degelijke woning
bedraagt het VAA al snel 15.000 euro. De per-
soonlijke belastingdruk zal in de meeste geval-
len gelijk zijn aan +/- 62% van het VAA, met
name 50% personenbelasting te vermeerderen
met gemeentebelasting en sociale bijdragen. In
casu dient de bedrijfsleider bijgevolg +/- 9.300
euro belasting op dit voordeel te betalen!
Gelukkig is er echter een positieve wending in
de belasting van het VAA. De huidige wetgeving
schendt immers het gelijkheidsbeginsel. Indien
een natuurlijk persoon een woning gratis ter
beschikking stelt is het VAA bijna de helft lager!
De administratie heeft zich bij de standpunten
van de rechtbank neergelegd. Op 15 mei 2018
is er een aangepaste circulaire verschenen die
aanvaardt dat het VAA wordt berekend op basis
van het geindexeerd KI x 100/60.

Recent werd tijdens een begrotingsconclaaf
beslist om de discriminatie ongedaan te maken
en voortaan steeds dezelfde formule toe te pas-
sen, ongeacht de ter beschikking stelling door
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een natuurlijk of rechtspersoon en ongeacht of
het KI lager of hoger is dan 745 euro. Op heden
is het VAA = geindexeerd KI x 100/6 x 2. Deze
regeling zou met terugwerkende kracht in
werking treden vanaf 1januari 2018.

Het voordeel kan belast worden op niveau van
de vennootschap of op uw persoonlijke naam.
Deze keuze dient u specifiek te maken naarge-
lang de situatie waarin u zich bevindt.

Stel dat uw vennootschap verlies maakt en u
hebt een aanzienlijk tegoed op uw bedrijf, dan
is het aangeraden dit voordeel in de vennoot-
schap te laten belasten. De bijkomende winst,
ontstaan door het belasten van het VAA in de
vennootschap, zal immers niet worden belast
door het overgedragen fiscaal verlies. Belas-
ten in de vennootschap houdt ook in dat u dit
bedrag dient terug te betalen aan uw vennoot-
schap. In het geval er nog een belangrijk tegoed
is op de vennootschap, waarvan de invor-
derbaarheid onzeker is, kan het VAA van het
tegoed worden afgeboekt, zonder dat u daar als
bedrijfsleider nadeel van ondervindt.

Indien de bedrijfsleider geen of een beperkt
loon uit de vennootschap haalt, zal het interes-
sant zijn dit VAA privé te belasten. Elke bedrijfs-
leider beschikt over een belastingvrije som. Het
kan dus zijn dat deze privétoekenning van het
VAA niet belastbaar is. In bepaalde gevallen zal
uw vennootschap door het privé belasten van
het VAA worden belast aan het verlaagd tarief
van de vennootschapsbelasting.

Indien uw vennootschap tevens het meubilair
van de woning heeft aangekocht zal het belast-
baar VAA aanzienlijk stijgen. Het kan in som-
mige gevallen raadzaam zijn om het meubilair
van de vennootschap privé over te kopen. Door
deze éénmalige soms beperkte uitgave (gezien
het meubilair in veel gevallen afgeschreven
is) daalt uw jaarlijkse belasting op het VAA in
belangrijke mate. Zorg er wel voor dat de aan-
koopprijs van het meubilair verdedigbaar en
onderbouwd is.

Weerom kan hier niet éénduidig op worden

geantwoord. Elke situatie is specifiek! In het
algemeen kan worden gesteld dat men beter
zijn eigen woning privé koopt omwille van o.a.
volgende redenen: de meerwaarde bij een latere
verkoop is niet belastbaar, de eigen woning
kan vrij van successie vererfd worden door de
langstlevende echtgenoot, de afscherming van
het ondernemingsrisico. Men hoeft geen VAA
te betalen en men krijgt een belastingvoordeel
in de personenbelasting.

Redenen om de privéwoning wel aan te kopen
op de vennootschap zijn o.a.: men zal op lange
termijn niet blijven wonen in het onroerend
goed van de vennootschap, het kadastraal
inkomen is laag, de aanschafprijs is zeer hoog
en enkel de vennootschap heeft de financiéle
slagkracht om de woning te verwerven, de ven-
nootschap heeft een belangrijke meerwaarde
gerealiseerd en dient te herinvesteren in een
onroerend goed.

Zoals men kan vaststellen is het belangrijk om
goed na te denken over de structurering van de
aankoop van de eigen woning. Elke structure-
ring heeft zijn voor- en nadelen waarbij telkens
rekening moet worden gehouden met de evolu-
tie van de fiscale wetgeving.

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




Laat ons eerst en vooral even stilstaan bij
het begrip ‘milieu-incident. Wat houdt dit
precies in? Wanneer een belangrijke pomp
van de waterzuivering het laat afweten en
uw lozingen als gevolg de norm overschrij-
den, spreken we van een milieu-incident.
Het voorval heeft tot gevolg dat opgelegde
lozingsnormen worden overschreden en er
mogelijks nadelige gevolgen zijn voor het
milieu.

Wanneer u vaststelt dat u de lozingsnor-
men niet kan respecteren, zijn er enkele
wettelijke verplichtingen waaraan u moet
voldoen. Als eerste is er de informatie-
plicht die u ertoe verplicht om de bevoegde
toezichthouder op de hoogte te brengen
van de accidentele emissies. Ook even-
tuele derden die schade kunnen onder-
vinden, moeten worden ingelicht over de
maatregelen die zij kunnen treffen om het
gevaar af te wenden, dan wel te beperken.
Bijvoorbeeld Aquafin die het waterzuive-
ringsstation uitbaat. Als tweede heeft u
ook meldingsplicht: een voorval moet zo
spoedig mogelijk telefonisch of via e-mail
gemeld worden bij de afdeling bevoegd
voor milieuhandhaving.

Nadat u het voorval gemeld heeft, is het
uiteraard belangrijk om acties te onderne-
men. Gaat het om een éénmalig voorval of
heeft u te maken met een structureel pro-
bleem? In de praktijk merken we dat pv's
en administratieve boetes snel kunnen vol-
gen wanneer de wettelijke verplichtingen
niet nagekomen worden. Het incident mel-
den is een eerste stap, daarna moet u ook
effectief acties ondernemen om de oorzaak
aan te pakken. Laat ons verdergaan met
het voorbeeld van de defecte pomp: u heeft
de nodige instanties op de hoogte gebracht
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van het incident, dus u bent u wettelijke
informatieverplichtingen nagekomen.
Maar indien u geen acties onderneemt, kan
er alsnog gesanctioneerd worden. Ook in
het belang van uw bedrijf dient dit defect
grondig onderzocht te worden. Wat is de
oorzaak van de defecte pomp en hoe zorgt
u ervoor dat de lozingen zo snel mogelijk
opnieuw normconform zijn? Het kan raad-
zaam zijn om een expert in te schakelen en
u te laten begeleiden. In de tussenperiode
is het belangrijk om alle mogelijke maatre-
gelen te nemen om de negatieve impact te
vermijden of maximaal te beperken.

In geval van grote incidenten zoals een
brand of een lekkende mazouttank is het
informeren van buren en omwonenden
minstens even belangrijk als het wettelijk
kader. Ook zij zullen zich vragen stellen
en meer informatie wensen over de stand
van zaken. Is een evacuatie noodzakelijk?
Zijn er gevaren voor de gezondheid? Hoe is
dit kunnen gebeuren? Wellicht kan u niet
meteen een antwoord geven op alle vragen.
Toch is het belangrijk om te communice-
ren dat u er alles aan doet om het voorval
zo snel mogelijk op te lossen. Bij dergelijke
voorvallen durft de pers ook weleens aan
te kloppen om over het incident te berich-
ten. Communicatie is dan uw beste vriend.
Wees open en eerlijk en houd de betrokken
partijen op de hoogte van de situatie en de
recente ontwikkelingen.

Een incident kan zeer onverwacht opdui-
ken. Toch kan u zich in uw interne keuken
enigszins voorbereiden. Een goed uitge-
schreven draaiboek kan een eerste stap
zijn. Wanneer een waterzuiveringsinstalla-
tie defect is tijdens de zomervakantie en de
verantwoordelijke met verlof is, wie is dan
beschikbaar? Wie zal welke acties onder-
nemen en eventuele meldingen doen? In
welke gevallen dient er actie ondernomen
te worden? Bij een incident of voorval rest
er niet veel tijd om de correcte beslissingen
te nemen, zeker wanneer dit zou gebeuren

in een vakantieperiode of tijdens een week-
end. Het is belangrijk om alle afspraken
duidelijk vast te leggen in een draaiboek,
zodat de cascade voor alle partijen trans-
parant is. Ook het luik communicatie dient
hierin opgenomen te worden. Wie zal com-
municeren naar overheid en gemeente?
Wie beantwoordt eventuele persvragen?
Wie is verantwoordelijk voor de communi-
catie met de inspectie? Vergeet ook zeker
niet intern te communiceren naar eigen
medewerkers.

Naast de voorbereidingen op papier is er
vanzelfsprekend ook nood aan opvolgin-
gen in de praktijk. Worden alle processen
in uw bedrijf goed gemonitord? Hoe beter
de opvolging, hoe hoger de kans dat u snel
en efficiént zal kunnen ingrijpen bij een
mogelijk incident. Sta dus even stil bij uw
bedrijfssituatie en vermijd onaangename
verrassingen.

PLANNEN
DOEN SLAGEN

Milieuvragen?

Preventie of veiligheids-
vraagstukken? Ruimtelijke
plannen of stedenbouw-
kundige adviezen nodig?
Eén overkoepelend
project?

Wij kunnen de drie brillen
ook tegelijk opzetten.

Deerlijkstraat 58 A, 8550 Zwevegem
info@wiels-partners.be - 056 75 42 81
www.wiels-partners.be

Wiels® Partners

en ruimtelijke planning



en zet uw bedrijf uit

Kortrijk, Roeselare, Brugge,
Oostende, Waregem, leper, Izegem,
Kuurne, Poperinge, Menen of Tielt
in de kijker

Kamer van
Koophandel
West-Vlaanderen
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vhamics

Wij verzorgen alle automatiseringsaspecten van
uw productieproces. Zowel elektrisch als softwarematig.

Elektrische en 3
software engineering ~ .~

Kastenbouw en
montage

Creatief en
kostenbewust *

Toekomstgerichte
aanpak

DYNAMICS (MENEN) WERFT AAN
IT software engineer
PLC software engineer

Electrical design engineer www.dynamics.be

Meer info: filip.deckmyn@voka.be

Lieven Snauwaert
Consultancy

Consultancy

Opleiding

Interim management in kwaliteit

0496/415782
LSC@telenet.be
LievenSnauwaertConsultancy.be

Lieven Snauwaert
Hogeschuurstraat 8
8840 Staden

marcando

get your shop online

Ideaal B2C & B2B platform voor groothandels & KMQO'’s
ERP gekoppeld met DAVE, Venice & MS Dynamics

Instapklare webshop voor beperkte maandelijkse fee

Meer info op

& www.marcando.be
& info@marcando.be
%. 050/230 200

marcando is een product van encima




Uw product-
verpakking, huis-
stijl, bedrijfsma-
gazine, website,
jaarverslag,...
Het zijn commu-
nicatiekanalen
die essentieel
bijdragen tot de
reputatie van uw
bedrijf. Reden te
meer om ze niet
uit het oog te
verliezen!

CORPORATE IDENTITY
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“BOUWEN AAN JE CORPORATE IDENTITY IS EEN WERK VAN ELKE DAG”

‘Corporate identity’, wat is dat? Als je eens googelt, merk je dat het veel betekenissen

krijgt. Om wat klaarheid te scheppen, schoven we aan bij Tom Braekevelt van het ‘com-

municagency’ TopOfMind uit Roeselare. Hij wist ons meteen te vertellen dat ook op het

vlak van ‘corporate identity’ de tijden zijn veranderd - en blijven veranderen.

11 e zijn nu ongeveer 15 jaar
bezig. Vroeger was de briefing
meestal eenvoudig: ‘dit is het

bedrijf of dit is het product. Maak een aan-
trekkelijk logo dat de kern daarvan uitstraalt'
Vormgeving en corporate identity waren
voornamelijk functioneel: men creéerde een
mooie huisstijl en daar bleef het bij", vertelt
Tom Braekevelt. "Vandaag is het helemaal
anders, moet de bedrijfs- of productidentiteit
organischer zijn en veel meer leven. Achter
een product zit tegenwoordig een heel mar-
ketingverhaal. Dat moet ervoor zorgen dat de
consument het op een bepaalde manier per-
cipieert om tot de aankoop over te gaan. Een
logo alleen is niet meer voldoende. Storytel-
ling is belangrijker geworden. De consument
wil een samenhangend en positief 'verhaal’
dat rond het product wordt opgebouwd, dat
een antwoord biedt op zijn wensen en vragen
endat hem 100% weet te overtuigen.” Wat voor
een product geldt, is ook voor ondernemingen
van toepassing. Achter de bedrijfsidentiteit
zit idealiter een sluitend, consequent en aan-
trekkelijk verhaal, dat in alle facetten van het
imago hetzelfde is.

“Als je geen oog of oor

hebt voor feedback, weet

je nooit zeker of je

gewenste identiteit wel

overeenkomt met je
werkelijke imago.”

TOM BRAEKEVELT

Achter elke succesvolle
bedrijfsidentiteit zit een
consequent verhaal

DIALOOG EN FEEDBACK UITLOKKEN

Dit is dus al duidelijk: ‘corporate identity’ kan
je niet langer beperken tot vormgeving. Daar
begint het niet bij en eindigt het ook zeker niet
mee. "Mooi design is wel degelijk belangrijk.
Daar wordt de jongste jaren ook meer aan-
dacht aan besteed dan vroeger; creativiteit is
een krachtig middel om je te onderscheiden.
Maar op het tweede plan moet een bedrijf dat
logo en de hele huisstijl consequent doortrek-
ken in al zijn communicatie en imago-inspan-
ningen. En dan is er het belangrijke derde
plan: een bedrijf moet via social en andere
nieuwe media rechtstreeks het gesprek met
de consument of de b2b-relatie durven voeren
en positieve feedback uitlokken. Die dialoog
moet hetzelfde verhaal uitstralen dat je op het
eerste en tweede plan hebt ontwikkeld. Als je
daarin slaagt, boek je succes. Dan krijg je van
je doelgroep de bevestiging dat het verhaal
klopt en jouw bedrijfsidentiteit op de goede
manier wordt gepercipieerd.”

Die dialoog met jouw doelgroep(en) is belang-
rijk, want je mag er nog zo hard van uitgaan
dat je een ijzersterke bedrijfsidentiteit hebt,
als je geen oog of oor hebt voor feedback, weet
je eigenlijk nooit zeker of je gewenste identi-
teit wel overeenkomt met je werkelijke imago.
"50% van het werk rond corporate identity is
de perceptie bij je klanten vormen én opvol-
gen’, klinkt het.

EERST EIGEN VERHAAL
OP PUNT ZETTEN

Voor je aan een logo, huisstijl en de bijho-
rende communicatie kan gaan denken, moet
je als bedrijf vooral al hebben bepaald wat
je bedrijfscultuur precies definieert, welke



TopOfMind werkt aan

1 erblt B o) langetermijnrelaties
” . Jv met zijn klanten
1l

Wie bij het Roeselaarse ‘communicagency’ TopOfMind
terechtkomt, kan rekenen op een jarenlange en onder-

1.

bouwde expertise. “Wij doen veel te veel’ grapt Tom
Braekevelt als we vragen waar zijn bureau voor staat,
“maar dat is een bewuste keuze. Ons team bestaat uit
een handvol bijzonder gedreven mensen. We houden het
bewust beperkt, omdat we op die manier onze klanten
grondig, creatief en betrokken kunnen helpen. De naam
‘reclamebureau’ vind ik te beperkt. Wij zijn ‘image buil-
ders’ en helpen onze klanten hun imago te bepalen en aan

de buitenwereld kenbaar te maken.”

Concreet houdt TopOfMind zich bezig met logo- en
verpakkingsontwerp, grafisch design, website- en huis-
stijlontwikkeling, socialmediastrategieén, beursstanden,
noem maar op. "Door onze keuze om een allesomvattend
pakket aan te bieden met een beperkt team, groeien we
misschien niet zo hard als we zouden kunnen, maar wij
zien er de voordelen van in. We amuseren ons met wat we
doen, en vooral: we kunnen onze klanten de oplossingen
bieden waarvoor ze bij ons aankloppen en een langeter-
mijnrelatie met ze opbouwen’, besluit Tom Braekevelt.

“Een logo alleen is niet

meer voldoende.
Storytelling is

belangrijker geworden.”

TOM BRAEKEVELT

boodschap je exact wil uitdragen en waar je
zelf naartoe wil. "Wanneer duidelijk is hoe
een bedrijf zichzelf en/of zijn producten het
beste kan profileren, worden het best ook alle
neuzen in dezelfde richting gezet”, benadrukt
Tom Braekevelt. "Dan maakt de rebranding
een mooie kans om een succesverhaal te wor-

den. Onze klant moet immers, nadat wij als
externe partner gepasseerd zijn, het proces
intern en op onder meer social media verder
voeden. Voor ons is het leuk te merken dat
bedrijven inderdaad steeds vaker hun eigen
verhaal vooraf helemaal op punt zetten. In
veel gevallen is dat de moeilijkste oefening
in het hele 'coporate identity-proces. Wat
je ziet, is dat het topmanagement veel meer
dan vroeger met identity en branding bezig
is — ook bij kmo's. Waar ze het vroeger vooral
zagen als een louter marketingverhaal,
beschouwen ze het nu als een wezenlijk en

strategisch onderdeel van de totaalvisie.

Een goede en gedragen 'corporate identity,
ook door de eigen medewerkers, is dus niet

af als een bureau als TopOfMind zijn werk
heeft gedaan. Het is een werk van elke dag.
Maar de bedrijfsidentiteit is niet onverander-
lifk en moet op tijd en stond ook evolueren.
"We leven in een tijd waarin je je voortdu-
rend moet heruitvinden; de mindset van een
consument of b2b-klant verandert constant,
omdat de maatschappij ook voortdurend ver-
andert. Vandaar dat veel klanten na een aantal
jaar vragen om een rebranding van hun huis-
stijl, waarbij soms ook het kernverhaal en het
DNA van het bedrijf wijzigen en men dus de
hele oefening opnieuw moet doen. Daar mag
men geen schrik voor hebben. Verandering is
immers de enige constante.” (JD - Foto Kurt)

WWW.TOPOFMIND.BE



De digitale transformatie
begint met de juiste
keuzes maken, niet?

Ook morgen
NEERAI

Met relevante technologieen en oplossingen neemt uw organisatie

meteen een voorsprong in de digitale wereld.

Met Proximus als partner bent u ook morgen mee.

Ondernemen in de digitale wereld start op

proximus.be/ookmorgenmee
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Best ADvice versterkt merken
door ze aan elkaar te koppelen

“Voor een reclamebureau is het vandaag heel moeilijk om nog alle specialisten zelf in het kiezen van de geschikte off- en onlineka-

huis te hebben. Ofwel word je heel groot, ofwel specialiseer je in één element en zoek nalen om hun doelpubliek zo efficiént moge-

je voor de productie telkens de juiste externe partner. Wij kozen voor het laatste. Best lijk te bereiken. Als bestaande kanalen niet

ADvice combineert advies over marketing en communicatie met het zoeken naar com- volstaan, kunnen we ook een nieuw medium

merciéle opportuniteiten via ‘brand pairing’”, vertelt Heidi Warnez. voorstellen, zoals een eigen bedrijfsmagazine.

e twee zaakvoerders van Best ADvice

delen een verleden bij BAD — Belgian
Advertising. Stefan Doutreluingne was er
medeoprichter en Heidi Warnez werkte er 2
periodes als commercieel medewerkster. Een
jaar geleden besloten ze hun lange ervaring
te bundelen en samen opnieuw te beginnen,
zonder kantoor, personeel en bijhorende
overheadkosten. Stefan focust op het stra-
Heidi is de
commerciéle kracht. “We blijven nog enkele

tegisch-creatieve, drijvende
projecten van B.AD verder opvolgen, maar
ondertussen zijn we ook met heel wat nieuwe
klanten aan de slag”, vertelt Heidi Warnez.
"We merken dat bedrijven nood hebben aan
iemand die hen begeleidt wanneer ze hun

identiteit en imago willen helder krijgen en
naar buiten brengen, maar ook bij het opstel-
len van briefings naar creatieven toe: welke
communicatiedragers hebben we nodig en
welke keuzes moeten we maken om onze
doelgroepen te bereiken en ons product ver-
kocht te krijgen? Best ADvice kan een team
van (freelance)specialisten samen brengen
die beantwoorden aan de specifieke behoeftes
van de klant.”

Best ADvice geeft zowel advies bij de opstart
van nieuwe bedrijfscommunicatie als bjj
het optimaliseren van wat al gedaan wordt.
"Daarnaast zetten we ook in op media-advies,

waarbij we ondernemers ondersteunen bij

Dat media-advies is vandaag extra belang-
rijk, want budgetten volstaan meestal niet
om op élle kanalen (online, print, radio, tv,
Google Ads, social media,...) in te zetten. Dan
is het beter dat je inspanningen doet waar-
van je wéét dat je er de juiste mensen mee
zult bereiken. Met onafhankelijk, objectief en
no-nonsenseadvies helpen wij de klant keuzes
maken die in zijn of haar voordeel zijn."

BRAND PAIRING:
MERKEN SAMENBRENGEN

Brand pairing is een nieuw element in
de strategie van Best ADvice. "Bedrijven
die belangrijke componenten delen, zoals
bedrijfswaarden, diensten en regio, maar ook
gelijksoortige klanten, brengen we bij elkaar.
Zo werkte Yzer Fashion uit Ardooie samen
met Top Interieur voor een evenement en
om content te maken voor hun magazines en
social media. Die samenwerking levert elke
partner een groter bereik op dan wanneer ze
elk apart zouden communiceren.”

Best ADvice is ook partner van The Silver
Ones, het research- en consultingplatform
dat focust op vijftigplussers. "Zeker grote
bedrijven die actief zijn in de consumenten-
markt willen die doelgroep beter doorgron-
den om er hun marketing en communicatie
te kunnen op afstemmen. Binnenkort tilt Best
ADvice samen met The Silver Ones 50+-mar-
keting naar een nog hoger niveau, maar daar-
over volgt later meer nieuws", besluit Heidi
Warnez.

“Als bestaande kanalen niet
volstaan, kunnen we ook een
nieuw medium voorstellen.”
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WHOJO CREATIVE VIDEO GROEIT ALS KOOL

“"Onszelf en de klanten

blijven verrassen

nmn

De verf in de nieuwe studio van Whojo Creative Video in Kortrijk is nog maar net droog
en het bruist en borrelt daar al flink in de Sint-Janslaan. De opdrachten van klanten
klein en groot stromen binnen en het team breidt gestaag uit. “Creatieve video en
digitale animatie voor events, reclame en branding zijn dan ook aan een flinke opmars

bezig”, stellen zij vast.

Pilip Joos startte als motion designer
in bijberoep en maakte er in 2016
een eenmanszaak van. Sinds maart dit
jaar mag Whojo zich een bvba noemen.
Hoewel zijn roots in Gent liggen, is het
als Howest-alumnus niet zo gek dat Filip
Joos en medestichter en -zaakvoerder
Sandrien Van Poucke besloten om vanuit
Kortrijk te werken en van hieruit ook ver-
der te groeien. "Ik heb de videomicrobe
opgedaan tijdens mijn Erasmusstage in
lerland,” vertelt Filip, "en ze heeft mij nooit
meer losgelaten. Ik heb bijna 10 jaar gedo-
ceerd aan Howest, tot het verlangen te

groot werd om weer in de industrie actief

te zijn — al zal mijn band met Howest
altijd blijven bestaan.”

VIDEO KRIJGT DE BOVENHAND

2D- en 3D-motion design is het ding van
Whojo Creative Video. Maar dan in niches
die Whojo voor zichzelf zocht. Op het vlak
van 2D- en 3D-animatie zijn er immers
nogal wat spelers actief. Whojo houdt zich
onder meer sterk bezig met animaties
voor events. De klanten hier zijn enorm
divers, en vaak niet van de minste: de Red
Bull Elektropedia Awards, Adobe, Netflix,
om er maar enkele te noemen. En Who-

jo's werk brengt hen af en toe zelfs naar
wereldsteden als Londen of Berlijn.

"Voor events, beursstanden en derge-
lijke werken wij zowel rechtstreeks met
bedrijven als met eventbureaus samen”,
vertellen Filip en Sandrien. "Vroeger werd
er op events heel veel aandacht besteed
aan een flitsende lichtshow en was video
ofwel afwezig, ofwel slechts ondersteu-
nend. Maar de ledschermtechnologie is
zo toegankelijk en betaalbaar geworden
dat video nu vaak de bovenhand heeft,
en je zowel op events als beursstanden
steeds creatievere toepassingen ziet. Echt
verwonderlijk is dat niet in een wereld die
visueler ingesteld is.”

Dezelfde videoboom als bij events ziet
Whojo in het andere werk waarvoor klan-
ten bij ze aankloppen, en waarvoor ze vaak
met reclame- en communicatiebureaus
samenwerken. Maar ook brands zelf vin-



den rechtstreeks de weg naar deze Kor-
trijkse creatieve hub. “Tot een aantal jaar
geleden was video in reclamecampagnes
een aanvullend medium, nu is het vaak
het eerste waar men aan denkt”, zeggen
Filip en Sandrien. "En dan zeker niet altijd
het traditionele filmpje, maar bijvoorbeeld
een reeks korte video's om gericht reclame
te maken op Instagram — een heel snel en
visibel medium — of een ander socialme-
diaplatform. Dat is de jongste belangrijke
evolutie. Wij houden ons hier uitsluitend
bezig met het motion design, al dan niet in
samenspraak met een externe art direc-
tor. Wanneer we worden aangezocht om
de hele productie te doen, werken we voor
het filmen samen met vaste partners.”

Video en digitale animatie zijn dus voor
steeds meer bedrijven een onmisbaar
onderdeel van hun corporate identity.
"Een mooie visual werkt ook nog altijd,
maar simpel gezegd: als die ook nog eens
beweegt, dan spreekt het nog zo veel meer
aan”, benadrukt Filip. "Dat kan bijvoor-
beeld al starten met een geanimeerde
e-mailfooter, zoals wij die ook hebben.
Wat we bij Whojo dagelijks doen, is voor
onze klanten dingen maken die meteen
de blik vasthouden en de kijker motiveren
om verder te kijken" besluiten Filip en
Sandrien.

Whojo Creative Video had van bij de start
een bepaald groeitraject voor ogen, maar
moest dat bijstellen toen het sneller ging
dan voorzien. Inmiddels werken ze er met
zijn vijven en heel binnenkort komen er
nog twee medewerkers bij.

“Tot een aantal jaar
geleden was video een
aanvullend medium, nu
is het vaak het eerste
waar men aan denkt.”

Het managementteam van
Skinn bestaat voortaan uit

Ruth Bossuyt, Kurt De Viieghere,
David van Gessel en d
Anneleen Demasure.

Damesduo geeft structuur
aan creatief gegroeid Skinn

Branding agency Skinn uit Brugge versterkte zijn managementteam om de
groei te helpen organiseren en structureren. Met de toetreding van Ruth
Bossuyt en Anneleen Demasure, scheppen oprichters Kurt De Vlieghere en
David van Gessel ruimte om zich verder te kunnen focussen op het creatief en
strategisch uitbouwen van merken voor hun klanten.

nneleen Demasure (42) kwam op
Al augustus bij Skinn en heeft 20
jaar managementervaring in de crea-
tieve sector, zowel bij agentschappen
als hun klanten. Eerst werkte ze bij
multinational Unilever 13 jaar nati-
onaal en internationaal in het brand
management. Na een kort periode
zelfstandigheid was ze de jongste 5
jaar managing director van digitaal
agentschap Wijs uit Gent. Daar reali-
seerde ze jaar na jaar groei en werd
ze in 2016 genomineerd voor ICT
Woman of the Year. Bij Skinn neemt
ze een algemene managementrol op.
Vanuit haar ervaring in branding,
ondernemerschap en digitalisering
zal ze helpen de richting van het
agentschap op lange termijn vast
te leggen en waar te maken. Skinn
rekent daarbij op haar passie en
ervaring om veranderingen door te
voeren en ideeén in werkelijkheid om
te zetten.

Ruth Bossuyt (42) was al meer dan 3
jaar accountmanager bij Skinn. Daar-
voor was ze verantwoordelijk voor de
planning, organisatie en aansturing
van designteams in bedrijven als
Balta, Beaulieu International Group
en Buromac. Voortaan stuurt zij het
accountmanagementteam aan en is
ze verantwoordelijk voor de algemene
planning en organisatie.

Skinn huist in de Pathoekeweg in
Brugge en werd in 2006 opgericht
door Kurt De Vlieghere en David van
Gessel. Centraal in de strategie staat
hun geloof in responsive branding.
Merken staan daarbij in een open
dialoog met alle betrokken partijen
in een sterk evoluerend communi-
catielandschap. Skinn ontwikkelt,
optimaliseert en bewaakt de merken.
Deze veelzijdigheid kwam tot uiting
in bijvoorbeeld het project Gillemore
Gin, waarvoor Skinn in 2016 een
internationale IF Design Award won.
Het agentschap stond daarbij in voor
de ontwikkeling van zowel het merk,
het design, de fles als het product zelf.

Skinn blijft rigoureus groeien met
een klantenportfolio van zowel lokale
kmo's als multinationals, overheden
en organisaties. Sinds vorig jaar
breidde de groep uit van 24 naar 30
werknemers. Het gaat om een mix
van strategen, accountmanagers,
grafisch ontwerpers en ontwikke-
laars. Referenties zijn onder meer
Heineken, Apple, Liantis, Comeo,
Alpro, Group Monument, Verhelst,
Extremis, Concertgebouw Brugge en
Gemeente Knokke-Heist.
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"Hoe zet je jouw merk
1n de schiinwerpers?”

Met een goed verhaal, wat geduld en je ogen op de bal

Een merk is een
gesamtkunstwerk: visuele,
verbale en emotioneel
uitgekiende elementen
die een gezicht geven aan
jouw organisatie.

Spoiler alert: als je denkt dat je merk positioneren
gewoon kwestie is van een leuk logo en wat foto's, dan
zit je er ontiegelijk hard naast. Achter een merk staat
een raison d'étre. Wat maakt jouw merk anders dan
alle andere? Hoe definieer je wat je organisatie doet?
Zowel voor jou, de mensen waar je mee werkt als voor
potentiéle klanten is het essentieel dat die elementen
kristalhelder zijn.

De nood aan een overtuigend merk is de laatste jaren alleen maar
toegenomen. Je moet sterk in je schoenen staan en antwoorden
hebben op alle vragen: hoe ga jij om met nieuwe media? Hoe
duurzaam is je merk? En ga zo maar door. Maar pak je branding
goed aan en je hebt het perfecte vehikel in handen om alle
kwaliteiten van je merk maximaal uit te spelen.

Zes stappen die je op weg zetten om jouw brand op de kaart te
zetten, compleet met best practice voorbeelden van eigen bodem.



Een doel voor ogen

Je merk staat of valt bij een duidelijke visie.
Meer en meer wordt er van bedrijven (en

bij uitbreiding merken) verwacht dat ze
bijdragen aan de samenleving en verder
kijken dan winst maken. Vraag je dus af
wat je missie is en wees niet bang om diep
te graven. Of om het met Simon Sinek te
zeggen: “People don't buy what you do, they
buy why you do it.”

Het West-Vlaamse Ardo is een wereldspeler op vlak
van diepgevroren groenten, fruit en kruiden —
maar ook op vlak van (employer) branding. Ze dragen
duurzaamheid als een levensmotto op de borst, en

die overtuiging zit vervlochten in elke stap van het
productieproces, op elk echelon binnen het bedrijf. Geen
loze gimmick dus, maar the real thing.

Wees consistent

We herhalen het graag: het kan niet
genoeg herhaald worden hoe noodzakelijk
herhaling is. Het doel is te blijven hameren
op je meest essentiéle boodschap, zonder
daarom te gaan vervelen. Dat is ook
waarom er brand identity guidelines
bestaan die bepalen hoe jouw logo’s,
kleuren, beelden en fonts doorheen alle
dragers worden gebruikt. Net als de
waarden, normen en visie van je bedrijf,
horen al die elementen helder verwoord
te worden in je brand bible: het heilige
geschrift dat als leidraad dient voor
iedereen die jouw bedrijf uitdraagt.

Wat is je verhaal?

Een sterk verhaal dat je merk kadert

en waar je toekomstige klanten zich
mee kunnen identificeren, daar draait
het allemaal om. Het moet hapklaar en
herkenbaar zijn — maar vooral oprecht.

Toen Omer Vander Ghinste in 1892 begon met
brouwen, bestonden merknamen nog niet. Om
zijn bieren te promoten, liet de brouwer daarom
het opschrift ‘Bieren Omer Vander Ghinste’ op de
ramen van cafégevels schilderen. Om te vermijden
dat die ramen bij elke
generatiewissel vervangen
zouden moeten worden,
koos de brouwer voor een
originele en duurzame
oplossing: voortaan zou
elke eerstgeboren zoon
‘Omer’” worden gedoopt. De
brandglasramen zijn nog
steeds in het straatbeeld te
bewonderen en sieren nu
zelfs de etiketten. Of hoe
een goed verhaal meteen
ook je identiteit bepaalt.

Hoe valt je merk te beleven?

Er waren nog nooit zo veel opties om je
klanten te bereiken en — belangrijker —
emoties bij hen los te weken. Of je nu via
sociale media, customer service, in-store of
advertising bij je klanten terechtkomt, het
is essentieel dat je je klant kan raken door
net dat ietsje meer te bieden, of simpelweg

een mooie glimlach tevoorschijn te toveren.

Dat West-Vlamingen het warmste aller volkeren zijn,
stond net onder dat ene beroemde zinnetje over de
Belgen en dapper zijn.

Dat weten ze bij Krant van West-Vlaanderen
natuurlijk als geen ander. Om al dat schoon volk

nog dichter bij elkaar te brengen, vroeg de krant
iedereen ten dans op een groot openluchtbal in
Roeselare. Resultaat: er werd liefdevol geschuifeld op
tegelplakkers. Luk Alloo, presentator van dienst, stond
erbij en zag dat het goed was.

Wat wij doen? De
kernwaarden van
je merk haarscherp
stellen, om ze dan
om te vormen in
branding die wérkt.

MATHIAS DESWARTE
Focus Advertising

Content creéren

2000 keer per dag, dat is hoe vaak een
gemiddelde gebruiker (uhuh, jij) zijn
smartphone aanraakt volgens Business
Insider. Compilaties op YouTube, stories
van je nieuwe crush op Instagram, het
houdt niet op. Het zou doodzonde zijn om
daar als marketeer niet op in te spelen. De
kunst zit hem in het maken van knappe
content, zonder pushy of spammerig over
te komen.

Velofollies bewijst dat het kan. De jaarlijkse fietsbeurs
in Kortrijk richtte zich tijdens haar campagnes

op verscheidene doelgroepen via verschillende
mediaplatformen. Het resultaat mag er dan ook zijn:
naast een recordaantal bezoekers krijgen ze heel wat
exposure op onder meer MNM.

Een unieke belofte

Eens je weet hoe je jezelf wil positioneren,
is het tijd om je klanten iets te beloven dat
alleen jij kan bewerkstelligen. Vervolgens

aan jou om die belofte ook waar te maken.

L
hij "t het
Lattoflex-effect.

g

Ialtoflex

De ruggengraat van uw bed

3ar UwW rug

Lattoflex laat zich samenvatten als connaisseur van
gedegen slaap en vooral verlosser van rugklachten. De
beddenproducent belooft je een onfeilbare nachtrust en
de expertise om zijn woord te houden. Beter nog: de
rugklachten en nekpijn gaan ze te lijf met aantoonbaar
resultaat.

Een sterk merk bouwen kost
tijd, maar is goud waard

Succesverhalen van merken die op enkele
jaren tijd explosief groeiden, zijn zeldzaam,
maar ze bestaan. The Dollar Shave Club
bestaat sinds 2011 en werd vijf jaar later

al door Unilever opgekocht voor 1 miljard
dollar. Alles is mogelijk als je digitale media
inzet als springplank. Maar weet dat je

een merk bouwt, en niet rap-rap bij elkaar
timmert. Het zijn uitgekiende ideeén en
kleine stappen die je dichter bij je doel
brengen. Investeer dus alle tijd en energie
die je voorhanden hebt om je merk te doen
groeien, en wees geduldig.

Focus is een branding en
advertising agency uit Kortrijk.
Ze voorzien sterke merken van
een smoel door gestalte te geven
aan hun identiteit, en woorden
aan hun verhaal. Al meer dan 30
jaar schieten ze met scherp voor
loyale klanten als Barco, Ardo,
Delta Light, Lotus, Recticel, Sapa,
Novy, Renson, Filliers en meer.

www.focus-advertising.be
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Cayman wordt
behavioural
design agency

Dat Cayman uit Brugge voor de tweede maal op rij het vierjarig raamcontract
‘communicatie mobiliteit en verkeersveiligheid in Gent’ heeft binnengehaald,
is naar eigen zeggen geen toeval. De kleinste maar dapperste onder de alliga-
toren vervelde de voorbije maanden immers van een klassiek ‘communication
agency’ tot een ‘behavioural design agency’. “We willen bedrijven, organisa-
ties, steden en gemeenten helpen hun communicatie slimmer te maken. Voor
de private sector betekent dat voornamelijk rendabeler. In de publieke sec-
tor moet communicatie mensen in beweging brengen en activeren”, zegt de

nieuwe general manager Vic Rau.

ic Rau was geen onbekende in de
; ; Vanden Broele Group. Als school-
verlater werkte hij 3 jaar als pro-
grammeur bij Vanden Broele Productions.
Daarna volgden 3 jaar in een Gents web-
bureau en 6 jaar als medezaakvoerder van
een Brugs digitaal bureau. In 2017 werd
hij consultant/projectmanager bij Novado.
Zijn grote kennis van de digitale mogelijk-
heden leidde in augustus vorig jaar tot het
aanbod om als general manager bij Cay-
man de touwtjes in handen te nemen.

"Het hoge creatieve niveau is bij Cay-
man altijd gebleven, maar de voorbije
jaren hebben we een heel breed scala aan
opdrachten gedaan en ons onderschei-
dend vermogen te weinig in de verf gezet”,
vertelt Vic Rau. "Van eind vorig jaar tot
nu hebben we vooral geinvesteerd in ken-
nis- en expertiseopbouw. Vandaag telt ons
team 3 gecertificeerde behavioural desig-
ners (gedragsontwerpers), die weten hoe
een mens irrationeel denkt om daar in de
communicatie te kunnen op inspelen. Wist
je dat 95% van ons denken irrationeel is?
Creativiteit én wetenschap (in dit geval
psychologie) zijn 2 woorden die in onze
sector immers niet vaak in één zin worden
genoemd. Wij koppelen die aan technolo-
gie en methodologie om gedrag positief te
beinvloeden.”

De nieuwe werkwijze wordt onderver-
deeld in 4 stappen en begint met ‘weten.
"We gaan niet uit van veronderstellingen,

maar doen research via diepte-interviews
en observaties om te weten hoe mensen
denken en zich gedragen. In de tweede
fase werken we met een gestructureerde
'design sprint’ op basis van de gemeten
inzichten een strategisch concept uit met
prototypes die we ook uittesten op de doel-
groep van de klant. Daarin wordt ook ‘nud-
ging' gebruikt: een subtiel duwtje in de rug
om het gewenste gedrag te vertonen, zoals
onze 'duim meer in het verkeer-campagne
voor meer hoffelijkheid in Gent. Met de
opgebouwde expertise rond heuristieken
en vooroordelen kunnen we het gedrag een
stuk voorspellen. Zo triggert een campagne
waarin jouw energieverbruik wordt afgezet
tegen dat van je buren je méér om ener-
gie te besparen dan een affichecampagne
waarin je wordt aangemaand om het licht
uit te schakelen als je de kamer verlaat.”

MIKKEN OP OVERHEDEN
EN BEDRIJVEN

In een derde fase wordt de slimme cam-
pagne online en offline in al haar vormen
gefaseerd uitgerold om ten slotte ook
gemeten te worden. "Bij online communi-
catie zijn daarvoor uiteraard heel wat ana-
lysetools beschikbaar. Voor offline moet
je vooraf duidelijk vastleggen op basis
van welke parameters je de campagne als
geslaagd zult beschouwen.”

Voor Neutraal Ziekenfonds Vlaanderen
werd nagegaan wat mensen tegenhoudt

“Creativiteit en wetenschap
zijn 2 woorden die in onze
sector niet vaak in één zin
worden genoemd.”

VIC RAU

of motiveert om van ziekenfonds te veran-
deren. "Dat doe je niet door even creatief
rond de tafel te brainstormen. Het klinkt
logisch dat je daarbij wél vertrekt vanuit
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Over Cayman

In 2005 voegde Tom Van den Broele Cayman toe aan de Brugse bedrijvengroep die
vandaag met Uitgeverij Vanden Broele, Vanden Broele Productions (offline en online
communicatiedragers) en Novado (softwareontwikkeling) 4 bedrijven telt. De 8
medewerkers stonden voor een no-nonsense aanpak die voor efficiénte communi-
catieoplossingen zorgden. In 2008 werd de gitzwarte ‘Caymantoren’ de blikvanger
op bedrijventerrein Waggelwater en zorgden al 15 medewerkers voor een omzet van
1,5 miljoen euro. PR werd steeds meer geintegreerd in de mediacampagnes. Onlangs
volgde een drastische koerswijziging met behavioural design als nieuwe focus.
Wetenschappelijke inzichten uit de overtuigingspsychologie worden gecombineerd
met creativiteit om tot sterke campagnes te komen die mensen tot positieve keuzes
moeten aanzetten.

WE'RE GLAD

o WELCOME
youR VISITORS

voor grote en kleine bedrijven
innovatief en betaalbaar

gedragsonderzoek, maar ik denk dat wei-

nig bureaus op die manier werken. Als je
te dicht op je onderwerp zit, kun je ook
niet meer objectiveren. Door te vertrek-
ken van die gedragsinzichten, daarna op
een gestructureerde manier de campagne
uit te werken, en dit met onze gekende
creativiteit, willen we met Cayman in de
toekomst de nummer 1 in Vlaanderen wor-
den voor alles wat draait rond behavioural
design”, besluit Vic Rau. (SD - Foto MVN)

WWW.CAYMAN.BE

gemakkelijk te bedienen

minder administratie

exacte tijdregistratie

online evacuatielijst

checkup via smartphone
uitchecken via eenvoudige scan
betere controle op facturen
persoonlijke begroeting VIP’'s
nooit op verlof en nooit ziek!

GATEHOUSE

visitor registration guide

contact: sales@gatehouse.be
info: www.gatehouse.be




Bij u om de hoek...
Kom investeren in

Duinkerke!

Oy al bijna 25 jaar,
ervaren wij de faciliteiten van
Duinkerke : opslagruimtes naast
de containerterminal, prima
ontsluiting van de haven en
voldoende aanbod van
gekwalificeerd personeel
inderegio! y,

Hilde DEJONGHE,

General Manager van Conhexa
Lid raad vz andanan
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L.lammin@dunkerquepromotion.org
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Jode-verhuur
Vichte

Jode-verhuur uit Vichte

focust zich op verhuur en Joni
. Desplenter

verkoop van feestkledij,

een gamma schmink om

te grimeren. Je kan hen

inhuren voor het spelen

van bepaalde personen.

Animatie voor jong en

oud.

=» jode-verhuur.be

DB Schenker
Zwevegem

DB Schenker is de trans-

port- en logistiekdivisie van Kevin
Deutsche Bahn (DB) met De Preter
z0'n 2.000 vestigingen. De

terminal in Zwevegem is

een van de 8 vestigingen

in Belgié. Er worden

nationale en internationale
luchtvracht en landtrans-

port met groupage, LTL- en
FTL-vrachten verwerkt.

Daarnaast bestaat het

aanbod ook uit logistieke
ondersteuning en multimo-

dale oplossingen.

= dbschenker.com

The List Media
Knokke

The List Media bouwt

aan de groei van talrijke Nicolas
. De Smet

merken en bedrijven.

Het doel? Uw bedrijf

helemaal tot leven

wekken met de gepaste

strategie. Als jonge en

gedreven partner gaan

ze graag 'the extra mile’

om het beste resultaat te

behalen.

=» thelist. media

Studiebureau Endes
Tielt

Studiebureau Endes is een
verzameling van gedreven iznx
ingenieurs, met passie

voor techniek. Als inge-
nieursbureau technieken
ondersteunt het zowel

overheden als architecten

voor de opmaak van

technische dossiers.

=» endes.be
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NIEUWE LEDEN

Kioko Kids
Assebroek

Kleurrijke kinderkledij,

gemaakt voor kinderen. 4, sChr;\Ivﬂe(;
Niet door kinderen.

Kioko bewijst dat

duurzaam produceren

perfect kan samengaan
met een klassevol trendy
eindproduct. Net daarom
zijn Kioko outfits ook erg
geliefd bij een internatio-
naal cliénteel.

=» kiokokids.be

Thinkedge
Kortrijk

Storytellingbureau
Thinkedge uit Kortrijk Pieter--ﬁ{n
werd verkozen tot Mollie
‘starter van het jaar’

tijdens de Tower Awards.

Ze helpen bedrijven aan

hét perfecte verhaal en

vertalen dat naar unieke,

gerichte communicatie.

=» thinkedge.be

Brouwerij Gulden
Spoor
Gullegem

Pieter
ouwman

Brouwerij Gulden Spoor,
is in de ruime regio
sinds jaren een vaste
waarde. De brouwerij is
vooral gekend voor zijn
bijzonder aparte bieren
en telt intussen een
assortiment van 12 bie-
ren onder eigen label. Op
elk vlak is de brouwerij
transparant. Zo is er ook
de mogelijkheid om de
brouwerij te bezoeken.

=» guldenspoor.be

TRUE by
Geoffrey Van Hulle
Brugge

Dit bedrijf helpt u graag Geoffrey
. ‘e Van Hulle

bij de voorbereiding

en organisatie van uw

bedrijfsevent, congres,

incentive of meeting.

=» geoffreyvanhulle.be

ViginO Solutions

Izegem

ViginO Solutions biedt
ondersteuning in het 0‘1}3'@1‘
implementatietraject gn

en het onderhoud van
ERP-systemen. Alle
bestaande werkwijzen en
processen worden con-
tinu in vraag gesteld en
systematisch verbeterd.

Renofort
Ledegem

RENOFORT nv is een

verdeler van bouwchemi- Michael
Vandeputte

sche producten en voert
tevens werken uit in de
domeinen vochtbestrij-
ding en kunstharsvloe-
ren, met zwaartepunten
kelderdichting, injecties,
betonherstelling en
plaatsing van gietvloeren
en vloercoatings.

-» renofort.be

Albert Vastgoed
Brugge

Albert Vastgoed is een

netwerk van lokale vast- Peter-Jan
L. Matthijs
goedmakelaars die zich en Jan

richten op de verkoop en Vlieghe

verhuur van residentieel
en bedrijfsvastgoed.
Binnen Albert Vastgoed
is er een centrale
ondersteuning op het
vlak van administratie,
marketing, financién,...
zodat de lokale makelaar
zich kan focussen op zijn
kerntaak: het inkopen en
verkopen van vastgoed.

=» albert-vastgoed.be

Coeman Packaging
Waregem

Coeman Packaging is

een directe import- Philip
C s Coeman

specialist van hoog-

staande recycleerbare

kunststofmaterialen en

verpakkingsmachines

die ervoor zorgen dat

de "Coeman-klanten”

goed en veilig kunnen

verpakken (EUMOS) aan

marktconforme prijzen.

=» coeman.be

Het Voka-netwerk
blijft uitbreiden!
Deze nieuwe leden
ontmoet u binnen-
kort misschien wel
op één van onze
talrijke opleidingen
en evenementen.
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Aqualex - Beveren-Leie

Aqualex is gespecialiseerd in water-
koelers op leidingwater voor bedrijven,
zorgcentra en horeca. De innovatieve
designkranen met gekoeld, bruisend en
heet water zijn dan weer vooral een hit bij
particulieren.

Sadie-Toast - Lendelede

Sadie-Toast is fabrikant van verse
en diepgevroren traiteurproducten,
aperitiefhapjes en kleine snacks.
De productie omvat een standaar-
dassortiment onder de merknaam
Q-Pero; daarnaast wordt er ook
geproduceerd onder private label.

MAAK KENNIS MET WEST-VLAAMSE VOEDINGSBEDRIJVEN EN HUN PRODUCTEN

Proeven van

ondernemerschap op

Voka Open Bedrijvendag

Op zondag 7 oktober is het weer zover: tijJdens Voka Open Bedrijvendag zetten bedrij-
ven in heel Vlaanderen en Brussel de deuren open voor het grote publiek. Ook Voka -
Kamer van Koophandel West-Vlaanderen doet mee. Je maakt er kennis met bedrijven
uit de voedingssector en kunt hun producten proeven op een heuse foodmarket.

et centrale thema van Voka Open

Bedrijvendag is dit jaar voeding. "Daar
spelen wij op in door enkele West-Vlaamse
voedingsbedrijven in de picture te zetten’,
vertelt Valerie Meuser van Voka. “In het
Voka-gebouw vertellen 8 ondernemers
over hun bedrijf. Ze bevinden zich elk in
een andere levensfase: we zetten zowel

starters, groeiers als gevestigde bedrijven
in de kijker en besteden ook aandacht
aan familiale ondernemingen. Op die
manier willen we het grote publiek
laten kennismaken met alle aspecten
van ondernemen. We geven bezoe-

Julia - Beveren-Leie

kers trouwens ook letterlijk een voorsmaakje
van het ondernemerschap, want op een
foodmarket kunnen bezoekers alle producten
proeven.”

De rondleiding door het gebouw is de ideale
gelegenheid om ook kennis te maken met de
werking van Voka. Bezoekende kinderen wil
Voka West-Vlaanderen warm maken voor
wetenschap en techniek. "Dat doen we aan
de hand van een Lego-workshop met bege-
leiding. Het is een leuke, laagdrempelige
manier om met STEM in contact te komen",
vertelt Valerie Meuser. (JV)

Julia is het eerste bier van Belgian Brew Brothers,

een samenwerking tussen jonge Kortrijkse onderne-

mende broers. Na Belgié willen ze er ook de rest van de

wereld mee veroveren en nieuwe smaken op de markt

te brengen.

Or Tea? - waregem

Or Tea? biedt premium organische
Chinese thee van de allerbeste
kwaliteit aan. Het is een onderdeel
van Camellia S. De zaakvoerders
zijn gek op thee en verdelen hun
merk zowel b2c als b2b.

Nieuw havermoutproduct - Moen

In primeur stelt dit nieuwe bedrijf (waarvan we de naam
nog even geheim houden) een nieuw concept voor van een
voedingsproduct gebaseerd op havermout.

Op het moment van publicatie waren nog niet alle deelnemende bedrijven bekend.
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LOUIS VERMEULEN
VOKA WEST-VLAANDEREN

Begin augustus mochten we Louis
Vermeulen verwelkomen in het
team Member Services. Hij start-
te zijn nieuwe uitdaging met veel
enthousiasme en zal zich onder
meer toeleggen op overname &
opvolging en enkele Plato-groepen
onder zijn hoede nemen: "Ik kijk
er naar uit om onze West-Vlaamse
ondernemers naar een nég hoger
niveau te tillen door hen te bege-
leiden en verder te laten groeien.”

Geindividualiseerd bezoek
aan Franse beurs ‘Business Power’
maandag 10 september 2018 / Lille Grand Palais / Lille

Te gast bij Carpentier Hardwood Solutions
dinsdag 18 september 2018 / 18u00-21u00 / Carpentier, Meulebeke

Employer Branding: Hoe wordt een medewerker
ambassadeur van uw onderneming?

donderdag 20 september 2018 / 18u30-22u30 / Vrijetijdscampus,
Houthulst

Voka Business Tour Offshore: WindEnergy Hamburg
25 & 26 september 2018 / WindEnergy / Hamburg

Te gast bij Berlico
donderdag 27 september 2018 / 18u30-21u30 / Berlico, Kuurne

Voka Hotspot: Ibis De Panne
vrijdag 28 september 2018 / 08u00-10u00 / Ibis, De Panne

Voka Hotspot: Ostend Sea P'Lace
woensdag 3 oktober 2018 / 08u00-10u00 / Ostend Sea P'lace, Oostende

Lezing prof. Michael Porter: “Why every
organization needs an augmented reality strategy”
maandag 8 oktober 2018/ vanaf 17u00 / Kortrijk Xpo

Content & Event Partner

Wiels®Partners

milieu, veiligheid en ruimtelijke planning

pro¥imus ING
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Lezing: "Why every organization needs an augmented reality strategy”

Op 8 oktober reikt de KU Leuven op Campus Kulak Kortrijk een eredoctoraat uit aan
Michael Porter, Amerikaanse professor aan de Harvard Business School en expert op
het gebied van strategisch management. Op diezelfde dag wist Voka West-Vlaanderen

de topeconoom te strikken voor een lezing en diner.

Meer info: Evelien Bogaert, evelien.bogaert@voka.be, 056 24 16 53

Family Business Happening

Familiebedrijven hebben een uniek DNA en zijn een belangrijke motor voor de groei
van de economie. De wereld verandert sneller dan ooit, maar welke groeistrategie is
het best voor uw familiebedrijf? Hoe houden we de familie in het familiebedrijf? Of

net niet? Tijdens onze Family Business Happening 2018 zijn we te gast bij brouwerij
De Halve Maan in Brugge en zoeken we het antwoord.

Meer info: Tine Degryse, tine.degryse@voka.be, 056 26 13 91

Voka Open Bedrijvendag

Op Voka Open Bedrijvendag geven we het podium aan een 8-tal bedrijven uit ver-
schillende groeifasen. Starters, gevestigde waarden, groeiers,.. Eén ding hebben ze
wel gemeen: ze zijn allemaal actief in de voedingssector. Na hun getuigenis maken
we dan ook van de gelegenheid gebruik om u te verwelkomen op onze inspirerende
foodmarket.

Meer info: Isabelle Callens, isabelle.callens@voka.be, 056 26 14 02

INFO EN INSCHRIJVINGEN
OP ONZE WEBSITE:

WWW.VOKA.BE/
WEST-VLAANDEREN

LAB: De rol van hr na een fusie of overname
woensdag 12 september 2018 / 08u45-12u15 /
Voka West-Vlaanderen, Kortrijk

LAB: Hoe maak ik een social media
plan op maat van mijn bedrijf?
vrijdag 14 september 2018 / 08u45-12u15 / Voka West-Vlaanderen, Kortrijk

SEMINARS

Voka Actua: Veranderingen individuele
beroepsopleiding en werkplekleren
vrijdag 14 september 2018 / 10u30-12u30 / Lybover, Waregem

WORKSHOPS &

Seminarie: Video wordt koning van de marketingfunnel
woensdag 19 september 2018 / 08u30-12u30 / Voka West-VIaanderen, Kortrijk

Opleiding: Agile en wendbare organisaties van de toekomst
vrijdag 21 september 2018 / 09u00-17u00 / Voka West-Vlaanderen, Kortrijk

Opleiding: Scrum binnen Project Management
maandag 24 september 2018 / 09u00-17u00 / Voka West-Vlaanderen, Kortrijk

LAB: Boost de online aanwezigheid van uw onderneming
dinsdag 25 september 2018 / 08u45-12u00 / Voka West-Vlaanderen, Kortrijk

Seminarie: Doorfacturaties en doorrekening van kosten
dinsdag 25 september 2018 / 08u30-12u00 / Deloitte, Roeselare

Partners van Voka - Kamer van Koophandel West-Vlaanderen 2018

,\/‘ mensura

Protecting your human capital

|’Isdworx

Result driven HR
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Summervibes —

Traditioneel sluiten de deelnemers van een Plato-traject of
Business Club de zomer samen af met Summervibes. Dit jaar
was iedereen welkom bij Casalis in Kortrijk. Daarbij stonden de
kruisbestuiving en het netwerken tussen de trajecten centraal.
Ook de sessie 'Interactief netwerken' door Jerko Bozikovic en
het netwerkspel pasten in dat thema. Foto's DD
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Voka Charter Duurzaam
Ondernemen —

Eind juni vond de uitreiking van de jaarcertificaten van
het Voka Charter Duurzaam Ondernemen plaats. Dat
certificaat erkent bedrijven voor hun inspanningen en
realisaties op het vlak van duurzaam ondernemen. Tijdens
de uitreiking kon men kennismaken met de laureaten en
de nieuwe ondertekenaars van het charter. De acties in
het VCDO worden voor het eerst gelinkt aan de SDG's, de
duurzame ontwikkelingsdoelstellingen van de Verenigde
Naties. Op de foto rechts: Arthur Hanssens, Monique
Wallays (Hanssens Catering), Jan Dejonghe, Griet Provoost
(Abriso), Dirk Obin (Hanssens Catering). Foto's EV

Businesstrip naar
AkzoNobel —

Met een groep West-Vlaamse toponder-
nemers trok Voka - Kamer van Koophandel
West-Vlaanderen ook dit jaar op tweedaagse
businesstrip. Eind augustus was de groep

te gast bij AkzoNobel in Amsterdam, waar
de deelnemers werden ontvangen door de
Belgische CEO Thierry Vanlancker. De
indrukwekkende voorstelling van het bedrijf
kon alvast op veel interesse rekenen.
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