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Naast onze dagelijkse nieuwsartikels over de Limburgse onder-
nemerswereld, biedt Made in Limburg Magazine u maandelijks 
meer diepgang, achtergrond en ontspanning. 
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TWEE GEKENDE HORECA-ONDERNEMERS 
OVERLEDEN
Martine Vanbael, zaakvoerder van het gekende restaurant Il Carpaccio in Houthalen-Helchte-
ren, is vorige week dinsdag overleden. Een dag later is ook Jef Cox, roepnaam ‘Pa Spork’, van 
ons heengegaan.

Martine Vanbael, afkomstig uit Beringen, nam in 1997 Il Carpaccio 
over. Samen met haar partner Georges Van den Bosch zorgde ze er-
voor dat het restaurant naam en faam genoot in heel Midden-Lim-
burg. Het duo verzorgde ook de externe catering voor feesten. De 
zaakvoerders hebben altijd veel belang gehecht aan goede doelen, 
zoals de ondersteuning van Sint-Oda. Martine werd 60 jaar. Ze was 
al een hele tijd ernstig ziek. De afscheidsplechtigheid heeft in intieme 
kring plaatsgevonden. 

Vorige woensdag overleed ook Jef Cox op 89-jarige leeftijd. De 
Zonhovenaar was gekend van restaurant Spork Foodcafé in Heus-
den-Zolder, dat meer dan 40 jaar geleden door zijn zoon Johan (za-
liger) werd opgericht. Jef werkte -net als zijn echtgenote Pauline en 
de andere kinderen- heel actief mee in de overbekende zaak. Pa 
Spork, zoals hij werd genoemd, was een bezige bij die weliswaar 
vanop de achtergrond, altijd een goed contact met het cliënteel on-
derhield. Jef verbleef de afgelopen jaren in een woonzorgcentrum, 
waar hij zachtjes is ingeslapen. 

De redactie betuigt graag een blijk van medeleven aan de nabestaanden.

Elke dag brengt Made in Limburg de belangrijkste nieuwsfeiten over onderne-
mers en KMO’s in Limburg. Hier een greep uit de meest gelezen artikels of meest 
spraakmakende nieuws van de afgelopen maand. 

Top 10 artikels

SLIM ONDERNEMEN: “60 PER UUR, GEWOON UIT 
DE MUUR”
Opvallend in het horeca-aanbod tijdens de lockdown: de afhaalgerechten die via een automaat ver-
kocht worden. De leveranciers van moderne automaten doen gouden zaken, en dat geldt ook voor 
de cateraars en restaurants die er gebruik van maken. “We verkopen soms 60 maaltijden in 60 mi-
nuten”, zegt traiteur An Vanbrabant uit Halen, die op enkele maanden tijd maar liefst 4 automaten 
liet leveren.

Brood, aardbeien en bloemen: het zijn producten die de Limburger al wel eens uit een automaat gaat 
halen. Nu de horeca opnieuw aan banden is gelegd, zien steeds meer koks brood in de verkoop van 
hun gerechten via een afhaalmachine. Verdelers van de automaten merken op dat er vooral in Lim-
burg wordt geïnvesteerd in de aankoop en leasing ervan.

Zoals traiteur An Vanbrabant in Halen. “In juni bestelde ik de eerste automaat en vrijdag zijn ze num-
mer drie en vier komen leveren”, vertelt ze in Het Belang van Limburg. “Het is een hele investering, 
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maar de formule slaat enorm aan. Klanten willen bijvoorbeeld graag de tongrolletjes nog eens 
eten die geserveerd werden op de gouden bruiloft van hun ouders.” An vult haar automaten da-
gelijks met een vijftiental verschillende gerechten. “Dat gaat van spaghetti en witloof met ham 
en kaas tot varkenshaasje, kalkoenrollade of ossentong in madeirasaus. We hebben ook soep en 
desserts.”

De drukte houdt aan. “Vooral bij opening om 10 uur is het soms aanschuiven. Laatst verkochten 
we 60 gerechten in 60 minuten tijd”, zegt ze. “We vullen de hele dag bij. Ik vind het belangrijk dat 
ook de laatste klant nog keuze heeft.” Traiteur An is alvast van plan om de automaten ook na de 
lockdown te blijven gebruiken.

ORGANISATIE VAN GEKENDE TENNISCOACH 
IN LIJSTJE VAN FAILLISSEMENTEN
De rechtbank in Tongeren heeft maandag uitspraak gedaan over deze dossiers van fail-
lissement:

– bouwkundig tekenbureau Bomb en zaakvoerder Mannfred Benditz (Riemst)
– aannemer Salko Topalovic (Lanaken)
– Giel Gerets (Maasmechelen)
– cv-installateur Nicolas Vanderstraeten (Tongeren)
– MacTen vzw. (Dit is de vzw van tenniscoach Carl Maes, die als directeur instond voor 
het beheer van de Kim Clijsters Sports & Health Club in Bree. Nadat Maes had aange-
geven een tennisacademie op te starten in Tenerife, werd de samenwerking afgelopen 
zomer stopgezet door eigenaars Kim Clijsters en Bob Verbeeck. MacTen is nu dus failliet 
verklaard. De activiteiten van het sportcentrum en de horecafaciliteiten in Bree lopen -als 
corona het toelaat- gewoon verder onder een ander beheer.)

De curatoren voor de laatste 4 zijn Noelmans, Noelmans en Noelmans. Het eerste is voor 
Hermans en Wirix. Schuldvorderingen zijn in te dienen voor 3 december.

DIT ZIJN DÉ BESTE RESTAURANTS  
VAN LIMBURG!
Driewerf hoera voor de Limburgse restaurants! Want ondanks de aartsmoeilijke periode, 
hebben ze heel goed gescoord in de nieuwe editie van de gids Gault&Millau, die maandag 
werd voorgesteld. Enkele Limburgse uitschieters zijn de bekroning van Cuchara in Lommel 
voor ‘beste design’, de ‘ontdekking van het jaar’ voor Blanc By Aytems (Sint-Truiden) en de 
‘new on the top’-vermelding (16+) voor La Botte (Genk) en De Stadt van Luijck (Sint-Trui-
den). En nog een Limburgse hoofdprijs: Genkenaar Tom Ieven (Hof van Cleve) werd verko-
zen tot Sommelier van het Jaar. Ziehier de hele lijst van lekkers uit Limburg!

18
Slagmolen (Oudsbergen)

17
La Source (Lanaken)
Cuchara (Lommel)
Magis (Tongeren)
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16,5
De Kristalijn (Genk)

16
Vivendum (Dilsen-Stokkem)
La Botte (Genk)
JER (Hasselt)
Innesto (Houthalen-Helchteren)
De Stadt van Luijck (Sint-Truiden)
Altermezzo (Tongeren)
De Mijlpaal (Tongeren)

15,5
De Vork van Luc Bellings (Hasselt)
Ogst (Hasselt)
Aurum by Gary Kirchens (Sint-Truiden)

15
La Feuille d’Or (Dilsen-Stokkem)
Figaro (Hasselt)
De Fakkels (Sint-Truiden)

14,5
6Zinnen (Hasselt)
De Kwizien (Hasselt)
Rosch (Hasselt)

14
Mardaga (As)
De Poorterij (Dilsen-Stokkem)
Food Emotions (Hamont-Achel)
Koeckhofs (Hamont-Achel)
Ansoler (Hasselt)
Arlecchino (Hasselt)
La Fontanella (Hasselt)
Vous-lé-Vous (Hasselt)
Ratatouille (Maaseik)
Bistro Zutt (Sint-Truiden)
Bistro Bis (Tongeren)
Hof de Draeck (Voeren)

13,5
Bistro Philippe (Alken)
Corneille (Genk)
Partaasch (Genk)
The Thrill (Genk)
U Restaurant (Genk)
Jurgen Eetboetiek (Hasselt)
Osteria Moretti (Hasselt)
Marsnil (Heers)
Table’O (Heers)
Cocotte (Lommel)
Leonardo (Maasmechelen)
Osteria Cellini (Maasmechelen)
Fleurie (Peer)
Bella Via (Pelt)
Blanc By Aytems (Sint-Truiden)
Hoeve De Bies (Voeren)

13
Akko (Bilzen)
’t Vlierhof (Bilzen)
Op Den Blanckaert (Bilzen)
Nyde (Borgloon)
Au Nom de Dieu (Dilsen-Stokkem)
De Molen (Genk)
Mélange (Genk)
Peppe’s (Genk)
t Poorthuys (Genk)
Entrepot del Tartufo (Hasselt)
Taratata (Hasselt)
Trentanove (Hasselt)
De Weijers Hoven (Hoeselt)
Kampernoelie (Hoeselt)
Cucina de Gio (Houthalen-Helchteren)
Amitié (Kinrooi)
Le Bistrot (Lanaken)
Bienvenue (Maaseik)
De Loteling (Maaseik)
La Strada (Maasmechelen)
Poort 82 (Maasmechelen)
L’uno coll altro (Peer)
Sarriette (Peer)
Petite Source (Pelt)
Coco Pazzo (Sint-Truiden)
De Gebrande Winning (Sint-Truiden)
Den Ambacht (Sint-Truiden)
L’Angelo Rosso (Sint-Truiden)
Sjalotte (Tongeren)

12
De Verleiding (Bilzen)
t Pure Genot (Dilsen-Stokkem)
Gusto (Genk)
La Posta (Genk)
O’Geros (Genk)
Ristorante Da Gianni (Ham)
Artchoc (Hasselt)
Bar Tre (Hasselt)
De Goei Goesting (Hasselt)
De Zwaan (Hasselt)
El Fuego (Hasselt)
Gastrobar ’t Genoegen (Hasselt)
Het Cordaat (Hasselt)
Kookpunt (Hasselt)
L’Aperi Vino (Hasselt)
Maison Mathis (Hasselt)
Rongese (Hasselt)
Het Burgemeestershuis (Lommel)
Kasteel Wurfeld (Maaseik)
Smaakkamer Lavendel (Maaseik)
Tiffany’s by Pascal (Maaseik)
Da Lidia (Maasmechelen)
Le Petit Belge (Maasmechelen)
L’Anima (Pelt)
Bistro 11 (Sint-Truiden)
Het Hooghuys (Sint-Truiden
Os (Sint-Truiden)
Sacre Coeur (Sint-Truiden)
Bistro Belix (Tongeren)
De Cantarel (Voeren)
Sans Gène (Zonhoven)
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ONDERNEMER-GENTLEMAN LUK LOWETTE 
OVERLEDEN
Ondernemer Luk Lowette, onder meer gekend als oprichter van telecomketen Essec en ei-
genaar van Millennium Golf in Beringen, is in de nacht van maandag op dinsdag op 70-jarige 
leeftijd overleden.

Luk Lowette richtte samen met zijn broer Stan in 1977 Essec op. In 1990 gingen ze elk hun 
eigen weg: Stan ging zich focussen op Topcom en later Kambukka, terwijl Luk bij Essec zo-
wel de bedrijven als particulieren bediende met innovatieve telecomproducten en diensten. 
Het bedrijf groeide snel, en is tot op vandaag één van de meest gewaardeerde specialisten 
in de sector. Het harde werk leverde hem in 1997 nog de titel op van Limburgse Onderne-
mer van het Jaar. In 2009 zette Luk Lowette een stapje terug en liet hij Essec in handen van 
4 directieleden, die al eerder ingestapt waren in het kapitaal. Datzelfde jaar kocht hij zich in 
bij Millennium Golf in Paal-Beringen. Daar vervulde hij doorheen de jaren de rol van afge-
vaardigd bestuurder en zette hij de club op de kaart. Zijn kinderen Katrien en Joris staken 
waar mogelijk een handje toe.

“Luk is voor veel medewerkers een voorbeeld geweest van enthousiast ondernemerschap 
en was subliem in het betrekken van medewerkers om beleidsbeslissingen te nemen”, zegt 
Mark Decat, één van de huidige zaakvoerders van Essec. “Hij trachtte steeds het onderne-
merschap bij iedereen te stimuleren. Ook nadat hij zijn levenswerk toevertrouwde aan het 
management, bleef hij achter de schermen een voorname inspiratiebron en mentor. Hij zal 
herinnerd worden als een ondernemer die iedereen fantastische kansen gaf.”

De afgelopen jaren sukkelde Luk met zijn gezondheid waardoor hij zijn 
beroepsmatige activiteiten langzaam moest afbouwen. Omringd door 
de best mogelijke zorgen, is hij in de nacht van maandag op dinsdag 
overleden. Hij werd 70 jaar. Een icoon van de Limburgse economie is 
niet meer. Een immer vriendelijke, goedlachse en verstandige gentle-
man heeft ons te vroeg verlaten.

De uitvaartplechtigheid zal omwille van de coronamaatregelen in beperkte kring plaatsvin-
den. De redactie van Made in Limburg biedt de familie, voormalige medewerkers en de vele 
vrienden van Luk haar medeleven aan.

TWEEDE LEVEN VOOR CRÈMEKARREN UIT 
MAASMECHELEN
Ice of Queens, een bedrijf uit Maasmechelen dat over een vloot van ijskarren beschikt, 
gaat de business diversifiëren. Zaakvoerder Giovanni Donati wil de gekoelde voertui-
gen inzetten voor andere doeleinden. Zo zullen cateraars of leveranciers van groenten 
en vlees, de omgebouwde bestelwagens kunnen huren.

Eén en één is twee… Zonder events staan de tientallen ijskarren van Ice of Queens stil. 
Anderzijds zijn thuisleveringen door de coronacrisis het nieuwe normaal. Cateraars, ver-
enigingen en handelaars die gekoelde voeding aan huis willen leveren, beschikken vaak 
niet over geschikte transportmiddelen. En dus brengt Ice of Queens vraag en aanbod bij 
elkaar.
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Het bedrijf beschikt over diverse ijskarren in retro-stijl, die outdoor (en indoor) worden 
ingezet op events. Daarnaast bouwt en verkoopt Ice of Queens ook moderne voertui-
gen voor ambulante ijsverkopers. Giovanni Donati heeft een eigen vloot van een 40-tal 
wagens die hij meestal inschakelt in het evenementen-circuit. Maar omdat deze sector 
volledig is weggesmolten, is hij op zoek gegaan naar een alternatief. Samen met Ilse Or-
gane van Organdipity, een specialist in change management, is de diversificatie naar een 
breder businesspubliek uit de bus gekomen. Zo zullen de karren worden omgebouwd tot 
multifunctionele, koelbare bestelwagens. “Ideaal voor thuisleveringen”, aldus Donati.

Eens de corona-epidemie onder controle is, zullen de ijskarren ook voor bedrijfsevents 
worden verhuurd.
Werck neemt zelf geen stelling in in het debat. “We zijn niet pro of contra Zwarte Piet. Er 
werken twee mensen met een andere huidskleur bij ons. Het is niet dat ze hier triomfan-
telijk over doen, integendeel zij zijn zelf vrij gematigd wat de discussie over Zwarte Piet 
betreft. Maar kijk, door de jaren veranderen er nu eenmaal dingen. In Sinterklaasliedjes 
wordt ook gezongen dat wie stout is, de roe krijgt. Maar een stok om stoute kinderen te 
slaan, die tijd ligt toch ook al ver achter ons.”

THEO VANBAELEN VERKOOPT ZWEMBADBE-
DRIJF AAN LIMBURGS TRIO
Zwembadbouwer Theo Vanbaelen geeft na meer dan 20 jaar de fakkel van zijn bedrijf 
TVS Fiber door aan The Water Purifier, de onderneming van Petra Rubens, Bert Vander-
meer en Tijl Clerckx met specialisatie in waterbehandeling.

Theo Vanbaelen heeft met TVS Fiber een knap traject afgelegd in de sector van zwembaden 
en (grote) wellness-projecten. Het team is al meer dan 20 jaar actief in de verkoop, plaatsing 
en onderhoud van zwembaden, in het betere segment. Tijdens corona kende de hele zwem-
badensector een ware boom en dat was voor TVS Fiber niet anders. Toch besliste Vanbaelen 
weloverwogen om zijn TVS Fiber in de toegewijde handen te leggen van The Water Purifier.

Theo Vanbaelen heeft zich de laatste jaren bewust gefocust op het onderhouden van de be-
staande klantenrelaties en een pak minder op het verkopen van nieuwe projecten. “Enerzijds 
een bewuste keuze om de focus op kwaliteit te kunnen houden, anderzijds en jammer ge-
noeg, ook een keuze die me opgelegd werd door toenemende problemen met mijn gezond-
heid”, zegt hij. “Maar de passie voor het vak is altijd gebleven en zal altijd blijven bestaan.”

Daarom was kiezen voor de juiste partner bijzonder belangrijk. The Water Purifier uit Beverlo, 
al meer dan 30 jaar actief op de markt van waterbehandeling, deelt dezelfde waarden als 
TVS. “Deze overname past perfect in ons groeiverhaal”, zegt zaakvoerder Bert Vandermeer. 
“De overname van TVS Fiber zorgt voor de laatste, nog ontbrekende schakel, in onze bedrijfs-
ketting, want nu kunnen we klanten ook oplossingen aanbieden voor de behandeling van het 
inkomend water.”

De integratie zal geleidelijk gebeuren. “Eerst willen we samen met ons technische team, de 
huidige klanten en producten van TVS goed leren kennen”, aldus nog Vandermeer. “Daarom 
zullen we het aantal nieuwe zwembadprojecten in 2021 bewust plafonneren. Service staat 
– en blijft – centraal staan. Daarom hebben we ook afgesproken met Theo Vanbaelen dat hij 
nog zeker tot eind 2021 aan boord blijft bij ons.”
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SUPERMARKT VERKOCHT, KLUSBEDRIJF GE-
KOCHT
Wim Verstraten, eigenaar van de Carrefour-supermarkt in Houthalen, heeft zijn carrière 
een totaal nieuwe wending gegeven. De supermarkt werd verkocht (aan serial entrepre-
neur Raymond Cretskens), om nadien zelf het technische klussenbedrijf De Bezige Bij over 
te nemen.

Wim Verstraten begon in 1996 zijn carrière als winkeldirecteur bij Carrefour (toen nog GB). Na-
dien groeide hij door in diverse managementfuncties voor de retailketen. Tot 2010 was hij onder 
meer Regiomanager Limburg en Operationeel Directeur Franchise Carrefour Belgium. “Tien jaar 
geleden heb ik dan samen met mijn vrouw de Carrefour Market van Houthalen overgenomen 
en me als zelfstandig ondernemer gevestigd”, vertelt hij. “Onlangs hebben we deze franchise 
verkocht aan collega-ondernemer en ‘retailgoeroe’ Raymond Cretskens.”

Wat niet wil zeggen dat Verstraten en zijn vrouw rustig gaan uitbollen… “Ondanks enkele zeer 
mooie aanbiedingen van andere grote retailers, hebben we toch besloten om voor onszelf te 
blijven werken. We hadden immers van het ondernemerschap geproefd. En zo zijn we terecht-
gekomen bij De Bezige Bij, een KMO uit Houthalen-Helchteren die al 25 jaar actief is als mo-
derne klusdienst voor B2B-klanten. Oprichter Huguette Boesmans  achtte de tijd rijp om met 
pensioen te gaan, en dochter Ylvi Stuyck heeft haar roeping gevonden in het onderwijs. Vandaar 
dat er een opportuniteit was voor een overname, en daar zijn we gretig op ingegaan. We zien 
namelijk erg veel potentieel in het ‘ontzorgen’ van bedrijven voor het onderhoud van hun instal-
laties. We zien dat heel breed: van preventief onderhoud (dak, parking, aanplanting, enzovoort) 
tot herstelwerken, ontstoppingswerken, verfwerken, kleine montage, heropfrissingen, kleine 
asfaltwerken, reinigingswerken, noem maar op.  Ik kan het weten: in alle bedrijven gaat er elke 
dag wel eens iets stuk. En vindt dan maar eens iemand voor dringende herstellingen of kleine 
werken op korte termijn. Vandaar dat we ook een dienst voor interventies 24/7 beschikbaar 
hebben.”

Wim Verstraten en zijn vrouw Leen Schaekers zijn ambitieus. “We gaan starten met een volle-
dige rebranding en willen vervolgens uitgroeien tot dé referentie in ‘ontzorg-management’. We 
gaan het cliënteel van voornamelijk supermarkten en banken uitbreiden naar de hele B2B-sec-
tor en op termijn zeker ook de taalgrens oversteken.”

Wim gaat zelf de commerciële activiteiten aansturen. Leen zal instaan voor de backoffice en Jan 
Van Aeken, schoonzoon van de stichters, blijft aan boord als technisch verantwoordelijke. Het 
team van 8 werknemers zal spoedig worden uitgebreid.

TOPRESTAURANT VERHUIST VAN WELLEN 
NAAR HASSELT
Het gekende restaurant Zoethout van chef Laurens Snykers en Lien Buntinx komt naar 
Hasselt. In maart volgend jaar opent hun nieuwe zaak de deuren in de Kapelstraat. Dat 
meldt het webplatform De Smaak van de Horeca.

Laurens Snykers was amper 24 toen hij 7 jaar geleden samen met zijn vrouw Lien de ac-
commodatie Ter Poorte in Wellen overnam van wijlen Moke Karmaoui. Het jonge koppel gaf 
hun restaurant de naam Zoethout, en begon zoetjes aan te timmeren aan een indrukwek-
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BROUX DOET NIEUWE OVERNAME  
IN PLANTENBUSINESS
Group MC, de investeringsgroep rond Willem Broux die vooral in het vastgoed actief is, heeft in 
Rijkevorsel het bedrijf Oprins Plant overgenomen. De nieuwe aanwinst is actief in de sierteelt 
en vormt na Carolus Trees en ABCz Group, de derde participatie in de land- en tuinbouwindus-
trie.

Oprins Plants werd in 1991 opgericht door Jan en Paul Oprins, die het bedrijf samen met Chantal 
Quirynen, wisten uit te bouwen tot een succesvolle speler in de Europese sierteelt-sector. Oprins 
is gekend voor niet-woekerende bamboes, bijzondere hortensia’s, en ilex crenata, een alternatief 
voor buxus. Er werken zo’n 50 mensen, die per jaar 1 miljoen planten kweken en verdelen.

Samen met het huidige management springt Group MC uit Hasselt in de dans, en wordt de firma 
overgenomen. Dit moet toelaten om een ambitieus groeiplan uit te rollen en zo de geografische 
expansie te bevorderen. Met de uitbreiding van 25.000 m² nieuwe, hypermoderne serres in Rij-
kevorsel, is er trouwens al een eerste stap gezet in dit proces.

De expansie zal gebeuren onder een nieuwe naam: Plant Select. Willem Broux, gedelegeerd be-
stuurder van Group MC, is klaar om de schouders te zetten onder het nieuwe project: “De ver-
weving van de kennis en ervaring van het management en de investeerders vormt een ideale 
kweekcultuur voor de toekomst. Met de nieuwe aandeelhoudersstructuur van Plant Select be-
houdt het bedrijf het familiaal karakter met het potentieel om door te groeien naar het volgende 
niveau. Dit sluit ook perfect aan bij de waarden van Group MC: family owned, professionally ma-
naged. Daar gaan we voor!”

kend culinair parcours. De zaak zag de topprestaties bekroond met mooie quoteringen (o.a. 
een 14 in de Gault&Millau) en vervoegde ook het prestigieuze clubje van Jeune Restaura-
teurs (JRE) en Jong Keukengeweld.

Nu is het tijd voor een volgende stap. De landelijke locatie in Wellen wordt geruild voor een 
stek in de Stad van de Smaak: Hasselt. In de poepchique Kapelstraat openen ze in het his-
torische Lombaardenhuys hun nieuwe zaak. In maart volgend jaar, als de horeca tegen dan 
opnieuw ongeremd aan de slag mag, zal Zoethout daar de deuren openen. Chef Snykers 
houdt vast aan zijn keuze om te werken met seizoens- en streekgebonden ingrediënten. Er 
zal plaats zijn voor 30 klanten, zo weet De Smaak van de Horeca.
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CEO Binnenstebuiten

Hoe ze een contactcenter groot moest maken, wist Karin Van De Velde 20 jaar geleden al. 
Nochtans was het niet echt de bedoeling om haar eigen Callexcell naar de top 3 van het land 

te loodsen. Toch geschiedde het zo. Een extra functie als voorzitter van Voka Limburg neemt ze 
er met plezier bij. En ook haar Deense doggen moeten niet vrezen voor een gebrek aandacht. Een 
manusje-van-alles, dat bovendien het leven toelacht…

“Ik ben mijn carrière gestart in de uitzendsector”, vertelt ze. “Toen ik in die job niet meer kon doorgroeien, verhuisde ik naar 
het callcenter Teleserv van Eric Ignoul. Een gigantische uitdaging, want in de 12 jaar dat ik daar was, groeide het perso-
neelsbestand van 60 naar 1.200 medewerkers… Een gevolg van de transformatie tot ‘contactcenter’, waarbij we veel meer 
diensten gingen aanbieden dan louter de telefoon opnemen. Mijn takenpakket bestond uit het operationele. Heel hands-
on, te midden van de mensen: dat was mijn ding.”

Het bedrijf werd in 2000 overgenomen door IPG van Christian Dumolin, en zowel Eric Ignoul als Karin Van De Velde mochten 
na vele jaren trouwe dienst beschikken. “Ik kreeg het verwijt dat ik te operationeel was, en het mij ontbrak aan strategisch 
inzicht. Ik kon ook niet tellen, werd me verteld. Daar moet ik nu toch eens goed mee lachen…”

ROLAND DUCHÂTELET
Karin werd zelfstandige, hoewel ze zich had voorgenomen om dat nooit te gaan doen. “Ik kom uit een nest van zelfstan-
digen, waarbij we zowel zwarte sneeuw hebben gezien als gouden tijden hebben meegemaakt. Die rollercoaster wou ik 
me besparen door altijd manager en geen eigenaar te worden. Maar kijk, de dingen zijn toch anders gelopen.” Aanvankelijk 
stapte ze in de consultancy-business. “Dat heb ik 1,5 jaar gedaan, maar het was echt niet mijn ding. Ik was lang van huis, en 

“Wat ik mis? Reizen en lekker uit gaan eten.
Maar dat haal ik wel in. Al is het over 10 jaar.”

Karin 
Van De 
Velde

Karin 
Van De 
Velde
Callexcell
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CEO Binnenstebuiten

miste mijn teams en mijn klanten. Het is op aanraden van Eric Ignoul dat ik toen heb beslist om een eigen contactcenter op 
te zetten. Luc Lormans, met wie ik ook het uitzendbureau Tobasco had opgestart, volgde me als vennoot.”

FLEXIBELE HUUR
Callexcell was geboren, en dat midden in de financiële crisis. “Mensen verklaarden me zot om net in die periode te beginnen, 
maar ik had er wel vertrouwen in. Het was zonder veel na te denken dat ik de stap heb gezet. Ik had altijd de bedoeling om 
klein te blijven en de back office te beperken. Dat zou dus nog wel meevallen…. Maar toen ik mijn verhaal ging doen bij en-
kele grote jongens als Telenet en Carglass, hapten die meteen toe. Ze kenden me nog van bij IPG en wilden me graag kansen 
geven. We groeiden dus enorm snel, en dat brak ons na 18 maanden al zuur op. We hadden te weinig werkkapitaal en kwa-
men in de problemen. Met een bang hartje stapte ik naar huisbaas Roland Duchâtelet, van wie we op Stayen kantoorruimte 
huurden. Hij toonde begrip voor de situatie en paste de huurformule aan: in plaats van de hele oppervlakte te betalen, werd 
de rekening gemaakt per gebruikte seat. Een flexibel en goed systeem, dat ons erdoor heeft geholpen en toeliet om na 2 
jaar te groeien tot 200 mensen. Roland was ook zelf aandeelhouder geworden. Een beslissing waar hij welgeteld 3 minuten 
tijd voor nodig had…. Intussen koos Luc Lormans ervoor om zich te focussen op zijn andere activiteiten (nu verenigd in de 
ITZU-groep) en verkocht hij zijn aandelen aan mij. En zo is de basis gelegd voor het huidige Callexcell.”

CUSTOMER SOLUTIONS
Het bedrijf stelt vandaag zo’n 800 mensen tewerk, tijdelijk aangevuld met nog eens 400 contact-tracers die helpen om de 
coronapandemie in te dammen. “Een mooie extra opdracht die we hebben”, stelt de CEO. “We werken er in een consorti-
um samen met onder meer Christian Dumolin van IPG. Het is dus een kleine wereld…” Gezien de huidige omvang van het 
bedrijf, houdt Karin zich niet meer dagelijks bezig met het operationele. “Ik sta nog altijd wel heel graag tussen de mensen”, 
zegt ze. “En ik ben nog altijd heel hands-on ingesteld. Toch besef ik wel dat ik moet loslaten en nog meer delegeren. Daar-
voor heb ik een kernteam van zo’n 10 mensen rond me verzameld, die elk uitblinken in hun specialisatie. Dat werkt perfect. 
Daardoor heb ik zelf meer de handen vrij om te focussen op strategie en innovatie. De voornaamste uitdaging is om de 
nieuwe technologie te omarmen en ons bedrijf nog meer futureproof te maken. Het komt erop neer dat we toepassingen 
als big data-analyse of virtual reality gaan gebruiken om de processen voor onze klanten eenvoudiger en goedkoper te 
maken, terwijl we zelf onze marge kunnen vergroten. Geen simpele uitdaging, waar bovendien tijdsdruk op zit, want de 
wereldwijde concurrentie zit niet stil. Het finale doel is de laatste stap te realiseren in de evolutie van callcenter naar con-
tactcenter naar customer solutions center. Daar ben ik vooral mee bezig. Het vereist ook dat het profiel van je mensen mee 
evolueert. Onze sector heeft nog het imago van de snert-jobs, waar je zogezegd niets voor moet kunnen. Vandaag is dat 
toch wel even anders. De technologie is totaal veranderd, de dashboards voor opvolging zijn veel uitgebreider. Wat maakt 
dat er andere skills nodig zijn en ook die transformatie vraagt de nodige aandacht.”

NIET SIMPEL…
En die aandacht moet ze sinds januari 2020 ook delen met Voka Limburg. Op de Nieuwjaarsinvitito gaf Karin Van De Velde 
haar maidenspeech als de eerste vrouwelijke voorzitter van een Limburgse werkgeversorganisatie ooit. “Ik was al langer 
actief in het bestuur, en toen de vraag kwam om me kandidaat te stellen, heb ik daar toch even over nagedacht”, zegt ze. “De 
stabiliteit bij Callexcell en de maturiteit van het kernteam, lieten toe dat ik wat meer tijd in Voka zou investeren. Hoewel het 
zou inhouden dat ik 3 avonden per week van huis zou zijn, stemde ook mijn partner toe om die nieuwe verantwoordelijk-
heid op te nemen. Wat heel veelbelovend begon, kreeg door de corona-uitbraak echter wel een heel andere invulling. Want 
zonder fysieke netwerkmomenten en vergaderingen is het nu toch wel helemaal anders. We proberen zo goed mogelijk het 
programma voor onze leden-ondernemers op een creatieve manier uit te voeren, maar eenvoudig is dat zeker niet. Dezelf-
de creativiteit en wendbaarheid merk ik ook bij de Limburgse ondernemers zelf. ‘Never waste a good crisis’, is het motto dat 
ik overal zie terugkomen. Bewonderenswaardig en tof om te zien.”

RESTAURANT
“Voor mij persoonlijk biedt het wel iets meer tijd om in Callexcell én in ontspanning te investeren. Maar ook dat laatste is 
gelimiteerd. Lezen, wandelen met mijn 2 Deense doggen, of fietsen: dat gaat nog wel, maar andere hobby’s zoals reizen 
en op restaurant gaan, zitten er helaas niet meer in. De gezelligheid van het samenzijn met vrienden en familie, dat mis ik 
enorm. Maar goed, het is niet anders. Ik maak me sterk dat ik die schade later wel zal inhalen. Na de coronacrisis, en zeker 
over 10 jaar, als ik met pensioen ga. Er is nog zoveel moois te zien in de wereld: daar kijk ik wel naar uit.” 

Wat niet wil zeggen dat ze hunkert naar een leven na Callexcell. “Neen, en dat meen ik: ik kom nog elke dag met veel plezier 
naar het werk. Het neemt niet weg dat ik verplicht ben om aan de continuïteit te denken. Er is geen familiale opvolging. En er 
kan altijd iets met mij gebeuren… Die oefening gaan we maken. Welk scenario het ook wordt: we laten je op tijd iets weten!”

Tekst: Kurt MEERS
Foto’s: Luc DAELEMANS
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Hoe zou het zijn met ...

“De basis voor mijn huidige activiteiten werd gelegd toen 
ik nog voor Key Technologies actief was”, vertelt hij. “Ik 
moest toen regelmatig naar New York reizen, waar ik heb 
kennisgemaakt met de zogenaamde ‘expert networks’. Dat 
zijn deskundigen die door private equity-fondsen en an-
dere investeerders worden geraadpleegd om in een spe-
cifieke sector advies te geven over potentiële acquisities 
en participaties. Ik stond in die groepen vermeld als expert 
in Food Technology, en zo zijn een aantal wereldtoppers 
in private equity, zoals KKR en Bain Capital, bij mij terecht 
gekomen. Ze vragen niet alleen advies over bepaalde dos-
siers, maar kopen ook een aantal dagen per jaar in om de 
markt in kaart te brengen en deals te ‘assembleren’. Welke 
criteria maken een bedrijf interessant om te investeren? 
Wie is mee met de meest recente technologie? Wanneer is 
de tijd rijp om de onderhandelingen te starten, enzovoort. 
Met dit werk alleen ben ik toch al zo’n 250 dagen per jaar 
volgeboekt. Best intensief dus, maar heel interessant. En 
internationaal, want de meetings vinden plaats tijdens de 
werkuren van de Amerikanen, wat voor mij zowat tussen 
16 en 22 uur is.”

WARM MAKEN
In de voormiddag werkt Frank Zwerts aan zijn eigen pro-
jecten. “Ik heb een team samengesteld waarmee we zelf 
een aantal acquisities gaan doen”, vertelt hij. “We bestu-
deren momenteel een aantal opportuniteiten. Persoonlijk 
investeer ik ook in enkele start-ups, zoals Alter Eyes. Een 
veelbelovend bedrijf dat virtual en augmented reality ge-
bruikt om servicetechniekers in verre landen te assisteren 
bij de herstelling van machines. En verder werk ik veel voor 
Belgische en Limburgse familiebedrijven, die op zoek zijn 
naar strategische overnames en participaties. Wat ik ook  

vaak doe, is ondernemingen helpen om hen ‘investerings-
klaar’ te maken. Als ze snel willen groeien, hebben ze daar 
extern kapitaal voor nodig. Om dat aan te trekken moe-
ten er doorgaans een aantal belangrijke stappen worden 
genomen, zodat ze interessant worden om investeerders 
warm te maken.”

INSECTEN
Intussen heeft Frank Zwerts ook andere activiteiten af-
gestoten. “Zoals Locate in Limburg, het platform dat in-
staat voor het aantrekken en begeleiden van buitenlandse 
investeerders in Limburg. Vanuit het beleid is beslist om 
die opdrachten te integreren in de werking van Flanders 
Investment & Trade (FIT). Dat vind ik prima. Proportioneel 
krijgt Limburg momenteel de juiste aandacht, zodat de 
overdracht goed kan verlopen. We hebben nog een aantal 
dossiers versneld afgerond, zodat we dit verhaal met een 
goed gevoel in de huidige vorm kunnen stoppen.”

De grote droom van Frank Zwerts is daarmee nog niet ver-
vuld. “Ik wil op termijn een eigen onderneming uit de grond 
stampen en die groot maken, zoals destijds met Visys is 
gebeurd. Die kans zal zich ongetwijfeld nog voordoen, dus 
daar kijk ik wel naar uit.” De dagen van Frank zijn echter 
al meer dan goed gevuld. Is er nog plaats voor vrije tijd? 
“Door corona kan ik weinig fysiek reizen, wat wel wat meer 
ruimte geeft om met het gezin activiteiten te doen”, zegt 
hij. “Wandelen en fietsen is altijd leuk om het hoofd vrij 
te maken. Alleen mijn hobby als entomoloog (insecten-
deskundige) staat momenteel op een laag pitje. Maar die 
draad pikken we beslist later nog op!”

Tekst: Kurt MEERS
Foto: MiL

Frank  Zwerts
“	�De grote droom blijft om 
zelf een nieuw bedrijf uit 
de grond te stampen”

Tot voor kort liep Frank Zwerts nog regelmatig 
in de picture als directeur van de Provinciale 

Ontwikkelingsmaatschappij POM Limburg. Nadat 
hij daar zelf afscheid nam, is hij op de achtergrond 
gestart aan een lange lijst van nieuwe uitdagingen. 
Hij geeft advies aan internationale investerings-
fondsen, helpt start-ups om door te groeien én 
zoekt mee naar opportuniteiten voor Limburgse 
familiebedrijven. Het gaat dus zeer goed met Frank 
Zwerts!
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Met vallen en opstaan

Terug van nooit weggeweest

Jaren gelden maakte Rudi Vandromme naam en furore in de wereld van de zonnepanelen met zijn 
firma V&R Solarcompany. De kleine onderneming werd al snel groot en telde op het hoogtepunt meer 

dan 130 werknemers en bijna eens zo veel in onderaanneming. De keuken in zijn privéwoning werd inge-
ruild voor een moderne nieuwbouw aan het mijnterrein in Zolder. Maar zoals veel lotgenoten in de sector, 
werd zijn ervaring een ware rollercoaster. Met fatale afloop, want in 2013 werden de boeken neergelegd. 
Maar… nu is Rudi Vandromme helemaal terug. Met zijn bedrijf Energy Revolution maakt en verdeelt hij 
een slim systeem om energie te meten en te sturen.

Rudi Vandromme
Energy Revolution
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Met vallen en opstaan

“Het is achteraf gezien allemaal heel snel gegaan. Te snel misschien”, vertelt Rudi Vandromme. “Het was een tijd waarin de 
overheid ineens wakker werd en ‘hernieuwbare energie’ als het nieuwe toverwoord op de kaart wou zetten. Zonnepanelen en 
windenergie waren plots dé oplossing om de snel stijgende opwarming van de aarde tegen te gaan en het milieu te redden. De 
groenestroomcertificaten zorgden voor een versnelling. Maar bedrijven en particulieren zagen dit eerder als een ideale belegging 
dan als een oplossing voor de milieuproblematiek. Een rendement op de investeringen van 10 tot 15 procent was toen dood-
normaal. Op een gegeven moment groeide mijn bedrijf uit tot meer dan 130 eigen werknemers. Van een kleine zaak met drie 
mensen, was ik meteen een middelgrote onderneming geworden. Achteraf gezien waren er te veel overheadkosten en ook de 
communicatie werd trager.”

IN DE VAL
Voor Rudi Vandromme was de sky the limit. Projecten volgden elkaar ontzettend snel op en de omzetten schoten de hoogte in. 
Aan het sprookje leek maar geen eind te komen, maar de zeepbel die dreef op de kunstmatig hoge subsidies van groenestroom-
certificaten, ontplofte. In 2013 veranderde de Vlaamse overheid het geweer van schouder. Met alle gevolgen van dien. “Bedrijven 
moesten ineens voor het bekomen van de certificaten hun installaties gekeurd hebben. Daarna betaalden de banken pas hun 
leveranciers. Met de aankondiging door Vlaams minister Freya Van den Bossche van de schrapping van de hoge subsidiesteun, 
kwam alles in een trechter terecht. Notarissen die contracten moesten opmaken, konden ineens niet meer volgen. Contracten die 
na keuringsdatum niet klaar waren, werden door leasemaatschapijen en banken niet meer uitbetaald. Banken en investeerders 
trokken onmiddellijk de stekker uit lopende projecten. En ik zat in de val. Daardoor kon ik de hoge leningen niet betalen en toen 
ging het snel bergaf.”

VEEL GELEERD
“Wat ik niet opnieuw zou doen? Da’s een goeie vraag”, klinkt het. “Laten we zeggen dat je sommige zaken best uitbesteedt. Maar 
we hebben veel geleerd. Ondernemen is met vallen en opstaan. Nu zijn we omringd door een aantal experts en raadgevers op alle 
vlakken. En we hebben expertise. Die ingrediënten zijn nodig om opnieuw naar ‘de sky’ te kunnen lonken. Letterlijk en figuurlijk, 
want zowel de passie voor zonne-energie als de ondernemingsdrang zijn altijd blijven bestaan. En dat gaan we dus doen, maar 
deze keer zonder ons te laten leiden door de subsidies. Meten en gelijktijdigheid zijn de sleutelwoorden.”

SELFSERVICE
Heel concreet stoppen Vandromme en zijn vennoten hun energie in Energy Revolution. “We hebben na jaren van onderzoek en 
ontwikkeling een totaalconcept uitgedokterd, dat is gebaseerd op het meten en sturen van energie. Op die manier realiseert de 
particulier of kmo een effectieve besparing in zowel energie als CO2. Deze slimme oplossingen zullen eerst alle parameters me-
ten en vervolgens alle facetten perfect op elkaar afstemmen. Door een correcte en gestuurde (meet)installatie met zonnepanelen 
en/of batterijen sparen we geld uit en wordt er geen opgewekte elektriciteit teruggestuurd naar het net. Dat is gelijktijdigheid, 
want elke kWh die je zelf opwekt, verbruik je zelf. En zo verminder je ook de CO2-voetafdruk. Duurzaam ondernemen is de toe-
komst. Dat willen we met Energy Revolution bewijzen.”

Tekst: Kurt MEERS
Foto’s: MiL
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BEDRIJF IN DE KIJKER

Marketingcommunicatiebureau Kingfisher marketing realiseert de doel-
stellingen van klanten, met een onderbouwde strategie, sterke content, 
uitgebalanceerde online aanpak en krachtig grafisch ontwerp.

Oude Markt 12/1 - 3600 Genk - +32(0)89 61 47 97
info@kingfishermarketing.be - www.kingfishermarketing.be

Kingfisher marketing laat automatisering voor jou werken

Vandaag staat je onderneming op hét kruispunt dat bepaalt of je klaar bent voor de toekomst. “Digitalisatie van 
communicatie- en salesprocessen zijn essentieel”, vertelt Olivier, marketing automation specialist bij Kingfisher 

marketing. “Nog geen 15 jaar geleden zag niet elke ondernemer het nut van online aanwezigheid in. De huidige tijden 
hebben pijnlijk duidelijk gemaakt dat wie tegenwoordig geen gebruiksvriendelijke website heeft of online niet com-
municeert, een enorm concurrentieel nadeel heeft. Marketing automation moet je op hetzelfde niveau zien.”

Wat is automatisering?

Een automatisering is een reeks gebeurtenissen die je opzet om je bedrijfsprocessen te helpen uitvoeren. Je kan automatisering ver-
gelijken met een lopende band in een fabriek. Daar kan je zoveel werkplekken toevoegen als je wil. Op die verschillende werkplekken 
vinden gebeurtenissen of acties plaats.

Wanneer je een automatisering activeert, zet je in wezen de stations aan en activeer je de lopende band die contacten van actie naar 
actie verplaatst totdat ze het einde van de reeks bereiken. Een actieve automatisering draait continu totdat je die inactief maakt of 
verwijdert.

Enkele herkenbare voorbeelden

•	 Als iemand je online contacteert, zet je dan manueel zijn/haar gegevens in een Excel-file of een ander programma?
•	 Als je een mail wilt sturen met je gerealiseerde projecten, stuur je die dan naar iedereen, ongeacht of ze geïnteresseerd zijn?
•	 Is marketing en sales niet altijd goed op elkaar afgestemd? Weten ze perfect van elkaar waar ze mee bezig zijn?
•	 Zet je afspraken en to do’s (opmaken offertes + reminders sturen) nog in een agenda?

Bovenstaande is verleden tijd dankzij automatisering.

“Ook Kingfisher marketing zet in op automatisering”, vertelt Tamara, bezieler van Kingfisher marketing. “Zo identificeren we de bezoe-
kers op onze website en contacteren we ze aan de hand van hun interesses. We hebben een e-mailcampagne lopen waarbij we onze 
contacten vragen om bepaalde acties te ondernemen. Vroeger waren dat 21 manuele handelingen. Dankzij automatisering hebben we 
dat herleidt tot slechts 2!”

Automatiseren, waarom niet?

•	 Veel minder manuele handelingen
•	 Tijdswinst
•	 Veel minder kopzorgen, het systeem denkt voor jou!
•	 Betere afstemming marketing/sales
•	 De prospect/lead/klant krijgt alleen info waarin hij/zij interesse heeft getoond
•	 24/7 actief: dankzij automatisering blijft alles vlot lopen, ook als je in een meeting zit

De beste investering voor elk bedrijf

Wil je jouw organisatie graag laten groeien? Overweeg dan automatisering! De doordachte en vakkundige invulling van de sterke soft-
ware zal niet enkel je werkleven vergemakkelijken, het zal ook jouw organisatie naar een volgend level tillen! Kingfisher marketing kan 
je daarbij helpen.
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New Kid on the Block

Toen Patrick Vaesen en zijn vrouw Jenny vanuit hun woonkamer de coronacrisis moesten door-
worstelen, kregen ze tijdens een inspiratiemoment het idee om aangename geuren in huis te 

halen. “Door lockdowns en thuiswerk gaan we sowieso meer thuis zijn, en dan kunnen we het best 
zo fijn mogelijk maken”, aldus het echtpaar. Meer nog, met hun webshops 1010 Home Zen en Geur-
kado, alsook met hun pop-upwinkel in Pelt, bouwden ze er zelfs een eigen zaak mee op.

1010 Home Zen en Geurkado
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New Kid on the Block

1. 	 Waarmee heb je het spaargeld verdiend dat je in de zaak hebt gestopt? 
	� “Enerzijds hebben we al een tijdje geleden beslist om een deel van het gezinsbudget aan de kant te leggen om als 

startkapitaal in een zaak investeren”, zeggen Patrick en Jenny. “Daarnaast hebben we bij de opstart ook bewust 
bespaard op de uitgaven, bijvoorbeeld door één van de twee gezinswagens te verkopen. Zo kunnen we een mooie 
start nemen.”

2. 	 Heb je er ooit aan gedacht om samen met iemand anders je onderneming op te starten? 
	� “Neen, de onderneming is 100% eigendom van ons. We zijn dus wel met z’n twee. En ook de kinderen zijn ondanks 

hun jonge leeftijd (6 en 4 jaar) bij de onderneming betrokken. Zo heeft Matthias mee de naam gekozen. Hij sprak 
tijdens een fietstocht over 10-10 en zo zijn we gekomen tot 1010 Home Zen, of in het Engels: Ten Ten Home Zen.”

3. 	 Moet je jezelf in de startfase dingen ontzeggen omdat je geen volwaardig loon kunt uitkeren? 
	� “Jazeker. Sinds april zijn we elke avond meerdere uren actief geweest om te zoeken naar leveranciers, producten 

te testen, de website op te zetten en ons te verdiepen in marketing op sociale media. We hebben berekend dat we 
minstens 1000 uren onbezoldigd moeten presteren om een comfortabele start te kunnen nemen. Maar dat vinden 
we helemaal niet erg, want bij elke bestelling die binnenkomt, is het de inspanning waard geweest.”

4. 	 Heb je een Plan B achter de hand voor het geval de start-up toch niet het verhoopte succes wordt?
	� “Neen, er is geen plan B. Jenny is gestart als zelfstandige in bijberoep, en dit via een programma van de overheid om 

ondernemers in spe te stimuleren om de sprong te wagen. Je mag maximum 12 maanden die zelfstandige activiteit 
in bijberoep doen, en daarna heb je de keuze om volwaardig zelfstandige te worden, of te stoppen. Het wordt dus 
één van beide…”

5. 	 Heb je hulp gekregen van instanties of personen die cruciaal waren om de stap naar ondernemerschap te wagen?
	� “Ja, we hebben het meeste ondersteuning gekregen van de VDAB, onder meer de tip om via het project Springplank 

de stap naar een eigen zaak te zetten. Daarnaast hebben we onmiddellijk het financieel vertrouwen gekregen van 
de bankdirecteur bij ING Lommel. En ook Mark Lens van Eurosys moeten we zeker vermelden als inspiratiebron!”

6. 	 Zou je naar het buitenland verhuizen als blijkt dat zo de slaagkansen van je start-up verhogen? 
	� “Neen. We zien de toekomst voor onze webshops volledig in België blijven, zowel voor ons als voor onze kinderen.”

7. 	 Vind je dat start-ups in Limburg meer of juist minder ‘gepamperd’ moeten worden? 
	� “Pamperen is hier niet het juiste woord. Er zou wel meer technische en commerciële ondersteuning dienen te ko-

men voor startups in webshops. Het is opvallend hoe we via sociale media worden belaagd vanuit Nederland om 
de opstart te laten welslagen. Een lokaal programma van ervaringsuitwisseling, bijvoorbeeld via de werkgeversor-
ganisaties, zou zeker zijn vruchten afwerpen en ons wapenen tegen de ‘boldotcoms’ van deze wereld.”

8. 	 Met welke Limburgse ondernemer zou je over 20 jaar graag vergeleken willen worden? 
	� “Met Rudi Langens, de helaas overleden zaakvoerder van Horeca Langens. Zijn motto was ‘Met plezier hard werken 

en hard genieten’, en zo zouden wij het ook willen aanpakken.”

9. 	 Wat doe je om de concurrentie in je sector voor te blijven? 
	� “Door eerlijke, kwalitatieve en natuurlijke geurproducten op te nemen in het gamma. Dat ze milieu- en diervrien-

delijk geproduceerd worden, is een extra troef. We zijn hierin zeer selectief tewerk gegaan en hebben bijvoorbeeld 
gemerkt dat milieunormen in Europa veel hoger liggen dan in Amerika of Australië. Toch willen we zo het verschil 
maken.”

10. 	Zou je zwichten voor een miljardair die straks aan je deur staat om je start-up over te nemen? 
	 �“Zeker niet. De toekomst in eigen hand houden en perspectief bieden voor jezelf en de kinderen: dat is wat we 

willen.”

11. 	Welk cadeau zou je het eerste personeelslid geven dat 20 dienstjaren op de teller heeft?
	� “Een all-in weekenduitstap met het personeelsleden, hun partner en kinderen, te midden van de Limburgse natuur. 

Mooi, toch?” 

Tekst: Kurt MEERS
Foto: MiL
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Limburg voor de lens

Ondernemer van het jaar
De verkiezing van de Limburgse Ondernemer van het Jaar is een proces dat door de jury heel 

ernstig wordt genomen. Tal van prominente ondernemers en experten vanuit heel het land 
zijn graag bereid om de kandidaten aan een kruisverhoor te onderwerpen en met de meest kriti-
sche blik hun voorkeur uit te spreken. Onze fotograaf mocht achter de schermen een reeks beel-
den schieten van de jurering. Spannend!

Tekst: Kurt MEERS
Foto’s: Luc DAELEMANS
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Spraakmakend

Zoals mannen die een glorierijke voetbalcarrière aan hun neus zagen voorbijgaan, en nu hopen dat 
hun zonen de volgende Maradona worden, zo zien ondernemers maar al te graag dat hun kinde-

ren in hun voetsporen treden en de traditie van het familiale bedrijfsleven in ere houden. Maar is dat 
wel altijd de beste optie? Hoe groot is het risico dat de derde generatie het bedrijf om zeep helpt, dat 
door de eerste werd gesticht en door de tweede werd grootgemaakt? Onderzoekers Pieter Vande-
kerkhof en Maarten Colson van de Universiteit Hasselt gingen na waarom jongeren geneigd zijn om 
een eigen zaak op te richten. En waarom niet…

Blootstelling aan ondernemerschap heeft een positief effect op ondernemende intenties. Als dus één of de twee ouders zelf-
standigen zijn, zullen de kinderen veel makkelijker de stap naar het ondernemerschap maken. Maar nog efficiënter is het om al 
eens zelf een start-up te hebben opgericht. Ook werknemers van een start-up, die van dichtbij en met eigen ogen de voor- en 
nadelen van een eigen zaak hebben ervaren, zijn sneller geneigd om het zelf te proberen als ondernemer.

SKY IS THE LIMIT
Rolmodellen hebben een stimulerend effect op ondernemende intenties. De invloed is het grootst bij familieleden in tweede 
en derde lijn. Een succesvolle nonkel of schoonbroer met een eigen bedrijf heeft meer impact dan ondernemende ouders. 
Waarom? Omdat kinderen van zelfstandigen meer met de keerzijde van de medaille worden geconfronteerd en daarom mis-
schien reserves inbouwen. De impact van rolmodellen buiten de familie of van figuren die in de media worden opgevoerd, 
blijkt veel minder een rol te spelen om nieuwe start-ups over de streep te halen. Vooral stereotiepe verhalen van succesvolle 
ondernemers, zoals in het programma The Sky is the Limit, spreken starters niet aan. “Ondernemende jongeren geven aan dat 
ze meer leren van verhalen over mislukkingen dan van een continue goednieuwsshow die ongeloofwaardig overkomt”, stellen 
de onderzoekers.

Waarom doet ie het? 
Of doet ie het niet?

“Limburgers hebben schrik om zaak te starten”
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Spraakmakend

VROUWEN HEBBEN SCHRIK
Uit de cijfers blijkt bovendien dat angst een grote rol speelt in Limburg in de bereidheid om risico’s als ondernemer te nemen. 
Meer nog: een internationale vergelijking wijst uit dat we op dat vlak tot de allerslechtste leerlingen van de klas behoren. Vooral 
hoger opgeleide Limburgers en vrouwen zijn niet snel geneigd om risico’s te nemen en durven daarom de stap naar het on-
dernemerschap niet zetten. Maar liefst 65% van de Limburgers en 50% van de ondernemers in Limburg zegt dat angst hen zou 
tegenhouden om (nog) een eigen zaak op te starten.

WILLEN? DAT WEL!
Toch is het niet allemaal kommer en kwel in het starterslandschap. Zo stelt 40% van de Limburgers dat ze wel een zaak willen 
starten als ze daar de kans en de middelen voor zouden hebben. Mits een opleiding of een zak startkapitaal wordt toegescho-
ven, denkt een derde dat ze zeker als ondernemer zouden slagen. De meerderheid van de Limburgers is wel zelfkritisch: 60% 
denkt niet over de juiste vaardigheden te beschikken om een eigen zaak tot een goed einde te brengen. Anderzijds vinden de 
Limburgers zichzelf wel meer bekwaam om te ondernemen dan hun medemensen. Het beeld over de ondernemende skills 
bij anderen is heel laag…

CONCLUSIE:
De onderzoekers besluiten dat externe stimuli het aantal starters en hun slaagkansen zou kunnen verhogen. Ze denken aan 
de blootstelling aan positieve rolmodellen, de reality-check door verhalen over mislukkingen, de beschikbaarheid van kapitaal 
en het aanbieden van specifieke opleidingen. Een proactieve persoonlijkheid en een vleug passie voor het vak, moeten de 
voorwaarden compleet maken.

“BUREAUCRATIE IS HINDERPAAL”
In het grote Limburg-onderzoek naar de voorwaarden van 
Limburgse start-ups, werd ook een evaluatie gemaakt van 
het bestaande ecosysteem voor beginnende ondernemers in 
onze provincie. Pieter Vandekerkhof en Maarten Colson vat-
ten de belangrijkste bevindingen samen:

Gevraagd naar wat de Limburger het meest tegenhoudt om 
een zaak te starten, komen de complexe regelgeving, de ad-
ministratieve rompslomp en het gebrek aan financiële mid-
delen het meest naar voor. De hinderpalen worden explicieter 
omschreven als: te veel belastingen, regelneverij bij amb-
tenaren en een platte portefeuille. Wel als positief ervaren 
door starters: de wetenschapsparken en incubatoren, waar 
accommodatie en persoonlijke faciliteiten en begeleiding een 
duwtje in de rug geven.

ONDERNEMER = LUIS IN DE PELS
Als derde en laaste blok in deze bevraging, gingen de onderzoekers van de UHasselt de ‘normatieve en cultureel-cognitieve 
dimensie’ van de Limburgers ten opzichte van ondernemen na. Zoveel gezegd als: wat speelt er in de omgeving mee om al dan 
niet met een zaak te starten? Hier komt andermaal naar voor dat het geloof in de slaagkansen van de Limburgers zeer klein is. 
Zij achten zichzelf, maar vooral hun medeburgers, gedoemd om te mislukken mochten ze ondernemer worden.

Tot slot geven ze aan dat er vanuit de maatschappij weinig enthousiasme is naar ondernemers. De appreciatie voor mensen 
die risico’s nemen om op eigen houtje hun brood te verdienen en anderen werk te verschaffen, is zeer gering. “Wie het gevoel 
heeft dat er met het starten van een zaak weinig eer te rapen valt, en deze doelgroep door de medemensen zelfs als verwer-
pelijk wordt beschouwd, zal dat een grote rem betekenen op de intenties om er werk van te maken”, aldus de onderzoekers. 
“Steun en waardering is een noodzakelijke trigger om er daadwerkelijk aan te beginnen”, zo luidt de slotbeschouwing.

   Tekst: Kurt MEERS
Foto’s: Shutterstock.com & MiL
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Den bureau van de CEO

Philippe Desart CEO van Arte

“Zonhoven is Parijs of Londen niet”

Samen met zijn broer Steven leidt Philippe Desart als co-CEO het bedrijf Arte, een trendset-
ter in het ontwerpen en vervaardigen van gesofistikeerde muurbekleding. Het bureau van de 

meest recente Ambiorixprijs-winnaar is niet zijn favoriete stek. “Wie me zoekt, gaat best eens 
kijken tussen de mensen op de werkvloer”, zegt Philippe Desart.

Arte won onlangs de prestigieuze Ambiorixprijs van VKW Limburg. Het fraaie kunstwerk dat de jaarlijkse winnaar krijgt, 
pronkt prominent aan de ingang van het bedrijfsgebouw in het Zonhovense industrieterrein “De Waerde”. Arte vond hier 
in 1997 de nodige expansieruimte, maar zoekt nu opnieuw naar uitbreidingsmogelijkheden. Op de bestaande site, of 
elders. Een nieuw bureau voor Philippe Desart zit allicht niet in de plannen vervat. Hij zit gewoon niet graag in een per-
soonlijke ruimte, die in feite een functionele cockpit is, van waaruit hij Arte met zijn jaaromzet van bijna 50 miljoen euro, 
160 medewerkers en 7 vestigingen wereldwijd, aanstuurt.

TO DO-BOEKEN
“Ik zit hier erg weinig en helemaal niet zo graag”, geeft hij aan. “Ik heb deze ruimte niet echt nodig. Ik begin er wel de 
dag en bereid er één en ander voor. Maar net als mijn vader dat vroeger deed, ben ik bijna altijd met mijn medewerkers 
bezig. Steevast heb ik mijn to do-boeken bij die ik overal meesleur. Thuis van hetzelfde: het ene moment vink ik in mijn 
thuisbureau to do-lijsten af, een andere keer zit ik gewoon aan de keukentafel en momenteel zelfs in de woonkamer. 
Mijn echtgenote palmde immers door de corona-toestanden mijn bureau in…” 
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Den bureau van de CEO

“Uiteraard heb je een eigen kantoor nodig om bij te werken, 
one-to-one-gesprekken te voeren, enzo. Mocht ik nota-
ris zijn, zou ik natuurlijk veel meer tussen de paperassen 
vertoeven. Vanuit mijn verantwoordelijkheid voor sales en 
marketing is dat onnodig. Bovendien zit de marketingaf-
deling aan de andere kant van het gebouw. Je zoekt me 
dus best daar. Ik ben erg betrokken bij het brainstormen, 
de bespreking van ontwerpen, het bekijken van klantenin-
put, de opbouw van de website of het opzetten van cam-
pagnes. Ik ga dus naar mijn mensen, want het is zinloos 
om hen telkens met allerlei spullen, zoals dozen en stalen, 
naar mijn bureau te laten sleuren.”

Toch is de inrichting best stijlvol. Een groot, afgerond, licht-
bruin bureau, essenhouten wanden en grote raampartijen, 
“die dynamiek geven”, vindt Desart. “We kozen ervoor om 
geen behang te gebruiken in onze kantoren. Zo hebben we 
niet steeds het gevoel dat we alles moeten updaten met 
onze nieuwste collecties.”

Voor de buitenlandse bezoekers moet Desart al zeker niet 
wekelijks gaan behangen. “Onze buitenlandse distribu-
teurs komen wel vaker naar Zonhoven, maar toch nodig 
ik hen liever uit in onze showrooms in Parijs en Londen. 
Daar komen ze veel liever naar toe dan – met alle respect 
– een uithoek in Limburg. Italiaanse concullega’s pakken 
uit met een locatie aan het Comomeer, eentje zit zelfs 
kortbij Venetië met een Palazzo in de oude binnenstad. 
Een troef die we missen. We hebben hier weliswaar een 
showroom, maar mensen vanuit bijvoorbeeld Antwerpen 
of Gent spontaan naar hier laten komen, is niet makkelijk.”

BOULEVARD SAINT-GERMAIN EN CHELSEA
“Als er al bezoek is hier, loopt men graag door het gebouw 
tussen dozen door, om te zien hoe het ontwerpen gebeurt, 
het verpakken van stalen, het verzenden… Ze willen vooral 
naar de designstudio. Daar zien ze wat er volgend jaar en 
het jaar nadien op de markt komt. Dat willen ze weten en 
zien, dus mijn bureau interesseert hen maar matig… Als 
ze naar Parijs kunnen komen, is het enthousiasme moge-
lijk nog groter. Het voordeel is daar dat de hele Boulevard 
Saint-Germain volzet is met winkels en showrooms die 
aanverwante producten, voornamelijk stoffen en desig-
nmeubelen, verkopen. Geïnteresseerden komen dus wel 
voor de Arte-showroom, maar doen dan ineens ook alle 
winkels aan. Zo vertrekken ze vol energie en met talloze 
nieuwe ideeën. In Londen zitten we in Domes, een immens 
gebouw met 200 showrooms dat Chelsea Harbour Design 
Center heet. Met allen op één plaats samenzitten, is prima 
voor iedereen. Bovendien zijn er goede metroverbindin-
gen, cultuurmogelijkheden bij de vleet en talloze sterren-
restaurants. Hoewel, uit eten gaan is anders dan vroeger. 
Mijn vader ging wel nog dagelijks een ‘solleke’ eten met 
derden, maar het uitgebreid tafelen is sterk verminderd.”

Philippe Desart was vroeger veel op vakbeurzen te vinden. 
“Maar alleen de écht goede beurzen, zoals Milaan, Parijs 
of Keulen, blijven. Daar ziet het zwart van het volk vanuit 
heel de wereld. Daar moét je zijn. Gent en Kortrijk hadden 
ook erg goede beurzen, maar mensen uit die regio nemen 
steeds vaker de TGV naar Parijs. Zeker als grote meubel-
merken en interieurarchitecten wegblijven, heeft het nog 
weinig zin om op beurzen rond te lopen, laat staan een 
stand opzetten. Internet vervangt steeds meer de kleinere 
beurzen en dat op een moment dat er een tweede digitale 
boom in de interieursector aankomt.”

CHATEAU NEERCANNE
Toch nog even rondspeuren in zijn bureau. Er staan geen 
planten, wel twee foto’s: een kleine familiefoto en een-
tje met een Amerikaanse collega die Philippe zelf aan-
wierf. Bij zijn eerste bezoek aan Europa trakteerde hij hem 
op een diner mét foto in Chateau Neerkanne. Ook geen 
award-beeldjes, die bevinden zich in de designafdeling. 
Omzeggens geen kasten, maar heel wat klasseermappen 
op de vloer. (Snel) “Da’s hier wel een werkbureau hé, en 
da’s zeker niet sexy. Ik ruimde zelfs al wat op voor jullie 
komst. Kijk, hier liggen zelfs nog brochures die al drie of vijf 
jaar oud zijn, en magazineartikels die ik interessant vond. 
(Wijzend) Trouwens, die vergadertafel wil ik ook vervangen 
door een salontafeltje en wat zeteltjes. Maar daar ga ik 
dan toch weer niet inzitten en daarom vervang ik de tafel 
maar niet.” 

Eén geruststelling: mijn medewerkers hebben een veel 
beter klassement. Als ik iets opvraag, heb ik het snel. En-
kel voor “cockpit”-functies zoals budgetten, verslagen 
van de raad van bestuur, te tekenen contracten, is er hier 
een klassement. (Denkt na) Eigenlijk heb ik wel graag wat 
rommel in mijn bureau. Ik maak zelfs van alles stapeltjes. 
(Schalks) En dit is er eentje met spullen om af te werken 
als ik ooit eens héél véél tijd heb.” 
“In het weekend zal je me hier nooit in aantreffen”, aldus 
nog Desart. “Te ver van huis. Vanuit mijn woonplaats in 
Tongeren is de verbinding naar Zonhoven slecht: ik doe er 
50 minuten over. Die tijd in de auto breng ik zeker niet wer-
kend door. Ik heb geen rijdend kantoor. ’s Morgens dient 
om na te denken, ’s avonds om te foeteren op de verkeers-
drukte. Enfin, je zal het wel doorhebben: in mijn cockpitbu-
reau moet ik eigenlijk alleen zijn als het nodig is om de au-
tomatische bedrijfspiloot bij te sturen en richting te geven.”

Tekst: Dirk HAESEVOETS
Foto: Luc DAELEMANS
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Verborgen parel
In deze rubriek zoomen we in op een bedrijf dat bij het grote publiek 

en collega-ondernemers onder de radar blijft, maar desondanks erg 

knappe projecten realiseert en indrukwekkende prestaties neerzet.

Jurgen Mangelschots is altijd geïnteresseerd geweest in sensoren en communicatietechnologie. “Ik geloof al heel lang 
in technologie om processen op afstand te monitoren en de data te gebruiken om bijvoorbeeld de veiligheid en de 
kosten onder controle te houden”, zegt hij. “Het is wat men nu Internet of Things noemt. Met de voorlopers daarvan 
was ik in 2007 al bezig.”

Strain 2 Data

Amper 17 jaar was Jurgen Mangelschots toen hij samen met zijn beste vriend in 1995 zelf een draadloos netwerk 
ontwikkelde over de 35MHz band. De passie voor technologie is altijd gebleven, en kijk: vandaag levert hij met zijn 

bedrijf Strain 2 Data revolutionaire Smart Sensor Networks voor complexe uitdagingen in sectoren als de industrie, bouw, 
automotive, zorg, logistiek zelfs in space. De coronacrisis geeft de onderneming nog een extra boost. “Van september tot 
nu zijn we gegroeid met 1075 procent”, Mede ook door rechterhand Saskia Buntinx, die mee alles in goede banen leidt, 
zegt hij.

“Volgend jaar van 4 naar 20 mensen”
Houthalen-Helchteren
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Verborgen parel

Mangelschots werkte onder meer 10 jaar voor Toyota, waar hij sensoren ontwikkelde voor de automobielnijverheid. 
“Daarna was ik ook actief voor Engie-Fabricom, waar ik meewerkte aan toepassingen voor industriële klanten. Eén 
van de eerste was AB Inbev, waar we met sensoren en intelligentie gingen onderzoeken welke palletten nog bruikbaar 
waren en welke niet. Een grote tijd- en dus kostenbesparing.” De ondernemer bleef altijd in die kringen circuleren, en 
passeerde nadien ook nog bij de studiedienst van KU Leuven en studiebureaus in de bouwsector.

SPIERZIEKTE
“Met het groeiende besef dat lange stand-stills van de productie bakken geld kosten, is de belangstelling voor sen-
sor-technologie toegenomen”, weet Jurgen Mangelschots. “Vandaar dat ik met Strain 2 Data een eigen bedrijf heb 
opgericht, waarmee we sensoren bouwen die we kunnen toepassen in de meest diverse en extreme sectoren. Dan 
kan gaan van een sensor die in een omgeving van -269° tot +1000° Celsius kan meten, tot knuffelberen die toelaten 
om de armkracht van kinderen met een spierziekte te meten.” 

Quoi? “Ja, we zijn daar ook in thuis. Er is in de zorgsector een belangrijke beweging naar Health Monitoring in gang 
gezet. Kort gezegd: technologie om medische materialen in het oog te houden. Wij zorgen voor de sensoren om dit 
in kaart te brengen. Zo kan een dokter op afstand zien en meten hoe de prothese bij een revaliderende patiënt zich 
gedraagt. Of door een sensor in een knuffelbeer te stoppen, kunnen we op afstand de kracht meten om te bepalen 
hoeveel de kracht is in de torso en armen door een simpele ‘hug’ te geven. Die data geven een goede indicatie van de 
spierkracht van het kind, en geven een inzicht in de vorderingen van het genezingsproces. Zo kan onze technologie 
bepalend zijn voor de medicatie die bijvoorbeeld kinderen met een spierziekte moeten krijgen. Erg boeiend allemaal.”

+1075%
De coronacrisis legt een bedrijf als Strain 2 Data geen windeieren. “Het is de norm geworden om op afstand te wer-
ken, dus alles wat digitaal kan gezien, gemeten en opgevolgd worden, is momenteel hot. We krijgen aanvragen voor 
nieuwe toepassingen vanuit alle uithoeken en sectoren. Het gaat inderdaad hard… Neem nu het coronavaccin dat 
op -70° moet bewaard en vervoerd worden. Dan heb je dus performante meetapparatuur nodig om dat heel goed 
in de gaten te houden. Wij hebben die sensoren hier op het schap liggen, bij wijze van spreken. In die zin hebben we 
de afgelopen maanden een enorme groei opgetekend en grote contracten voor volgend jaar kunnen afsluiten. Sinds 
september zijn we 1075% gestegen. Fenomenaal. En voor volgend jaar breiden we ons team van 4 vaste mensen en 
een aantal onderaannemers, uit naar een 20-tal eigen medewerkers. Dat is eenvoudiger om controle te houden over 
de constante in de kwaliteit.”

Het ziet er dus prima uit voor Strain 2 Data. “Duurzame groei is wat we nastreven”, aldus nog Jurgen Mangelschots. 
“We willen niet alleen bij onze klanten maar ook voor onszelf de ecologische voetafdruk beperken. Hier in Greenville 
(voormalig hoofdgebouw van de mijn van Houthalen) krijgen we daar veel impulsen voor. Zo planten we regelmatig 
nieuwe bomen. Voor ons gaan moderne technologie en duurzaam ondernemerschap hand in hand. En daar willen we 
nog heel veel collega-ondernemers van overtuigen.”

Tekst: Kurt MEERS
Foto’s: MiL
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DIT BETEKENT UNIZO LIMBURG VOOR DÉ ONDERNEMER

UNIZO Limburg werkt via belangenbe-
hartiging, advies, begeleiding en infor-
matie aan een ondernemersvriendelijk 
beleid in Limburg.

LIMBURG

Stoom jouw bedrijf klaar voor de toekomst en voor onver-
wachte (corona)situaties

De afgelopen maanden is bewezen hoe nuttig het is om flexibel te kunnen pivoteren als ondernemer. “Je kan het 
vergelijken met een tsunami: iedereen ziet de golven aankomen, maar niemand weet hoe snel ze komen, hoe ze 

elkaar opvolgen en hoe groot de impact zal zijn. En toch kan je je erop voorbereiden! Ons persoonlijk begeleidingstra-
ject ‘Toekomstgericht Innoveren’ is zoals een eerste surfles. Samen gaan we na hoe jij op voorhand kan inspelen op 
de veranderingen in de markt”, stelt Bart Lodewyckx, gedelegeerd bestuurder UNIZO Limburg.

Het traject rond toekomstgericht ondernemen is interessant voor élke ondernemer: solopreneurs, vrije beroepers, retailers, kmo’s, ho-
reca, ... “We werken dit traject op maat uit, het is dus niet sectorgebonden en het staat volledig los van de levensfase van jouw bedrijf”, 
licht Wendy Van Essen, ondernemersadviseur bij UNIZO Limburg, toe. Het traject zelf bestaat uit 5 sessies: 

1.	 Gratis intakegesprek (1,5 uur): 
Een kennismakingsgesprek waarin we elkaar leren kennen en de verwachtingen schetsen. Ook specifieke vragen kan je hier al stellen, 
zodat we daar rekening mee kunnen houden in het traject.

2.	 Megatrends-gesprek (2 uur): 
Aan de hand van onze 14 megatrends, die samen met het Copenhagen Institute for Future Studies werden uitgewerkt, inspireren we 
jou met diverse trends binnen en buiten jouw sector. Telkens met heel specifieke voorbeelden. Vervolgens gaan we na welke trends 
aansluiten bij jouw visie als ondernemer en welke mogelijkheden die bieden voor jouw zaak/bedrijf.

3.	 Brainstormmoment in groep (2 à 3 uur): 
Tijdens deze brainstorm kaderen we eerst heel duidelijk jouw situatie en verwachtingen. We starten de brainstorm met een inspiratie-
moment. Daarbij lichten we de gekozen megatrends toe en onderbouwen ze met duidelijke trends en voorbeelden. Doelstelling is om 
elke trend samen met de groep te bespreken en ideeën op te doen voor de vertaling van die trends naar jouw onderneming. Geen enkel 
idee is hier te gek, aangezien we misschien met 1% van het idee wel aan de slag kunnen gaan. 

4.	 Uitwerking van het ideale toekomstscenario (2 uur): 
Met de meest interessante ideeën uit de brainstormsessie werken we het ideale toekomstscenario uit en zoeken we uit wat er nodig 
is opdat jij dat kan verwezenlijken. We ronden dit traject af met een bruikbaar actieplan, inclusief de nodige deadlines en namen van die 
jou kunnen ondersteunen met de verwezenlijking van het gekozen scenario.

5.	 Opvolggesprek (1 uur): 
Na 6 maanden kloppen we terug bij jou aan, om te horen hoe het gaat, de genomen acties te evalueren en te kijken hoe het verder moet.

Kostprijs?
Dankzij de steun van het Agentschap Innoveren & Ondernemen betaal je slechts 390 euro excl. btw in plaats van 1.190 euro excl. btw 
voor dit coachingstraject. Aanbod geldig tot 31/12/2020.

Boek voor 31 december een gratis en vrijblijvend intakegesprek: begeleiding@unizo.be  - T. 011 26 30 96
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Out of Office
In deze rubriek leggen we een bedrijfsleider enkele pittige vragen voor 
over onderwerpen die niet direct met het bedrijf te maken hebben ... 

Yoeri Severy
CEO van Yappa

1.	� Voor een etentje in welk restaurant zou je een afspraak durven verzetten?
	� “In Sint-Truiden zijn er veel leuke adresjes voor een lekkere en gezellige hap. Mij mag je altijd onaangekondigd mee-

nemen naar Restaurant Os, waar Ben en Elien het beste stukje gegrild vlees op je bord toveren. BistroZutt weet altijd 
fijn te verrassen, ook hier een jong ondernemend koppel achter de schermen. En last but not least: De Gebrande 
Winning. Daar verzet ik mijn afspraken nu al voor, want het is de vaste stek van de Ronde Tafel Sint-Truiden. Raf weet 
ons daar altijd te imponeren met zijn gerechten en bieren. De beste kroketten ook. ”

2. 	� Waar ga je bewust iets kopen omdat het aanbod ‘Made in Limburg’ is?
	� “Bij Dony Gourmet Store is het altijd moeilijk een keuze te maken omdat er zoveel lekkere dingen zijn. Het Italiaanse 

buffet is een aanrader. Familie, vrienden, zo’n buffetje en een goed glas wijn: héérlijk en hopelijk snel terug.”

3.  	� Als je niet naar het budget moet kijken, welke auto staat dan in je garage? 
	�� “Ik ben zelf niet zo’n auto-freak. De volgende wagen zal ongetwijfeld elektrisch worden en dan kijk ik naar een Tesla 

Model Y. Op de oudere dag zou ik me wel in zo’n oude Engelse oldtimer zien rondcrossen. Met een klakske op. ”

4. 	� Op welke leeftijd wil je het roer van je onderneming doorgeven? 
	� “Laat mij nog maar even roeren, ik amuseer me nog genoeg en leer elke dag bij. Da’s een vraag die ik me op m’n 40e 

nog eens zal stellen, over paar jaar dus. Vast staat dat ik zeker nog andere dingen ga doen, niet in het minst startende 
ondernemers bijstaan met raad en daad. We’ll see.”

5. 	� Aan welke huishoudelijke taak heb je een absolute bloedhekel? 
	� “Tot voor kort aan koken, maar daar komt stilaan verandering in. Meestal is het net zoals met die andere taken: het 

is lastig om eraan te beginnen, maar eens je ermee bezig bent, merk je dat het eigenlijk best nog wel leuk of zelfs 
ontspannend is.”
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Out of Office
In deze rubriek leggen we een bedrijfsleider enkele pittige vragen voor 
over onderwerpen die niet direct met het bedrijf te maken hebben ... 

6. 	 Met welke Limburgse ondernemer (M/V) zou je een Blind Date (Bizz) wel zien zitten? 
	� “Arnoud Raskin van Mobile School. De eerste keer dat ik zijn verhaal hoorde, jaren geleden op C-Mine, stond ik aan 

de grond genageld. Zo sjiek, zo écht. De manier waarop hij erin geslaagd is om ondernemerschap, business, kennis 
doorgeven en een hoger doel voor de maatschappij weet te koppelen is écht ongeevenaard.”

8. 	 Over welk onderwerp zou je een boze lezersbrief naar een krant durven sturen? 
	� “Over de polarisatie tussen werkgevers en werknemers. Ik kan me écht boos maken over onrecht en als je soms van 

die commentaren leest (ik ben er dan ook mee gestopt) over ondernemers. Pfff. Het is jammer om te zien dat men-
sen, gevoed door gekleurde informatie, zo’n afgunst kunnen hebben. Dat een ondernemer die een bedrijf verkoopt en 
daarop casht, de voorbije 20 jaar dag en nacht heeft gewerkt, z’n huis op het spel gezet heeft, risico’s heeft genomen, 
mensen aan het werk gezet heeft, mensen heeft helpen groeien in hun carriere door zo’n omgeving te creëren, enzo-
voort. Die nuance mis ik daar zo hard in. Dat wordt te weinig belicht. Programma’s zoals een Sky is the limit of Jonge 
Wolven dragen daar in mijn ogen ook weer niet echt toe bij. In tegenstelling tot bijvoorbeeld Andermans Zaken, waar 
je ook de andere kant van het verhaal ziet: de gewone stress, vallen en opstaan, succes en falen van de ondernemer. 
Stoempen en freinen zoals in de campagne van Unizo laatst mooi werd belicht. Dat is ondernemen.”

9. 	 Hoeveel % bedraagt de kans dat je ooit op een verkiezingslijst zult belanden? 
	� “0,01%. Ik ben erg geinteresseerd in de gang van zaken en ik zou me er wel voor willen engageren, maar het gebrek aan 

snelheid en autonomie, het ellebogenwerk en al die randverschijnselen doen me dan weer beseffen dat ik daar niet 
voor gemaakt ben. Ik zou enorm gefrustreerd geraken. Neemt niet weg dat ik veel respect heb voor politiekers, zeker 
ook op lokaal niveau die écht voor de goede zaak gaan. Eens de verkiezing gedaan is, moet het doel zijn een stad verder 
te brengen dan ze vandaag is. Alleen zie je dat ze er vandaag dikwijls niet in slagen om over partijen of ambtstermijnen 
heen te denken. Echt zonde.”

10.	Waar mag het vakantiehuis staan dat de Nationale Loterij je cadeau wil doen? 
	� “Voor nu, in de Ardennen. Dan gaan we er met ons gezin veel meer plezier van hebben. Ravotten in de bossen en weg 

van alles, echt de-connecteren. Lijkt me zalig. Later misschien in Zuid-Frankrijk, maar daar zouden we nu te weinig 
plezier aan beleven, zo eens per jaar.”

11.	Met welk zelfgemaakt gerecht durf jij je inschrijven voor een kookwedstrijd? 
	� “Onze kindjes (2, 5 en 7 jaar) zeggen dat ik de beste wentelteefjes van de wereld maak. Voor de rest zijn de kookkun-

sten een ‘work in progress’. Misschien over 10 jaar nog eens vragen? ”

12.	Wie krijgt zeker een vermelding in je speech als je de Nobelprijs voor Economie wint? 
	� “Mijn vrouw, die ondanks een drukke job, mij altijd door dik en dun weet te ondersteunen. Maar zeker ook onze ou-

ders waar we altijd, op elk moment op kunnen terugvallen alsof het de evidentie zelve is. En uiteraard alle Yappane-
zen, voor de manier waarop zij Yappa elke dag uitdragen.”

 

Tekst: Kurt MEERS
Foto: MiL

7. 	 Op welke sportprestatie ben je stiekem jaloers? 
	� “De evolutie van de Red Lions (nationale hockeyploeg). Als je ziet van waar zij komen, welke weg ze hebben afgelegd 

in de professionalering en omkadering. Dat is op zich al mooi als traject. De prijzen en medailles die daar de laatste 
jaren bijgekomen zijn, zijn een mooie erkenning en loon naar werken. Gewoon al de mindset en overtuiging van die 
atleten die in team denken. Topklasse.”
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	 Zij is de baas

Het is nog geen 4 jaar geleden dat Lieze Geebelen haar bedrijf Proactify opstartte. Amper 22 
was ze toen. Het was meteen een bewuste keuze om, van bij de start, een heel team van 

vakbekwame collega’s in stelling te brengen. Een gedurfde beslissing die lef en ambitie ver-
raadde. En kijk, 4 jaar later ligt de lat van Proactify en Lieze Geebelen nog een paar trapjes hoger 
en gaat het bedrijf er telkens vlotjes overheen. Straffe madam! 

Na een eerste werkervaring achtte Lieze Geebelen in 2017 de tijd rijp voor een eigen onderneming. Terwijl leef-
tijdsgenoten langzaamaan gingen ontdekken waar ze met hun leven naartoe wilden, hield Lieze Proactify boven de 
doopvont. “Ik zag brood in de proactieve benadering van potentiële klanten voor technische bedrijven”, blikt ze terug. 
“Hen ondersteunen in hun commerciële contacten leek me een belangrijke niche. Het is immers niet voor iedereen 
evident om nieuwe prospects aan te spreken en meer business te halen uit bestaande klanten. Wij lossen dat op door 
proactief op zoek te gaan naar commerciële opportuniteiten, bijvoorbeeld door afspraken vast te leggen met poten-
tiële zakenpartners. We werken vooral voor technische bedrijven en hebben bijna uitsluitend mannen als klant. Geen 
toeval. Ze zeggen dat ze onder meer voor ons kiezen omdat vrouwen een rariteit zijn in een typische mannenwereld. 
Ze onderscheiden zich van hun concurrenten door zich door vrouwen te laten vertegenwoordigen. En uiteraard moe-
ten ook de inhoudelijke boodschap en de geleverde service perfect zijn. Dan ligt de weg open om zaken te doen…”

HOT ISSUE
De commerciële meerwaarde van deze aanpak, is de afgelopen vier jaar duidelijk gebleken. Door de tevreden klanten 
wist Proactify uit te groeien tot een solide onderneming met een stevige reputatie. Intussen maken zowat 12 toege-
wijde medewerkers de dienst uit. Of moeten we zeggen: medewerksters? Want op de payroll staan sinds jaar en dag 
alleen maar dames. “Voor ons is dat geen opgelegde of bewuste keuze”, countert Lieze Geebelen voor de elfender-
tigste keer dit ‘hot issue’. “We zijn niet specifiek op zoek naar dames om ons team te versterken, maar op de ene of 
andere manier zijn de beste sollicitanten telkens heel enthousiaste vrouwen die voor 100% gemotiveerd zijn en over 

Lieze 
Geebelen

Proactify

“Wie geleefd wordt, moet dringend aan 
introspectie doen”
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	 Zij is de baas

de juiste competenties beschikken voor onze business. Mannen zijn hier meer dan welkom, alleen hebben we tussen 
de schaarse mannen die hier solliciteren, nog niet de juiste match kunnen vinden.”

ASSETS
Dat er (voorlopig) alleen vrouwen werken, is voor Lieze Geebelen geen nadeel. “Integendeel. Zoals gezegd worden wij 
beschouwd als ‘een verademing’ in de typische mannenwereld. Vrouw zijn is dus een troef in onze sector. Dat een 
vrouw het in de zakenwereld moeilijker zou hebben dan een man, vindt de vorige winnaar van de Meest Beloftevolle 
KMO van Limburg, dan ook onterecht. “Het is wat je er zelf van maakt”, zegt ze. “Wij kijken bij Proactify naar de voor-
delen en spelen daar op in. Uiteraard moet je niet overdrijven in je vrouwelijkheid en zeker geen verkeerde signalen 
geven. Stereotiepen mag je niet in de hand werken. Maar er is niks mis met de troeven te gebruiken.”

Vinden de personeelsleden het niet vreemd om instructies te krijgen van een vrouw die (bijna altijd) jonger is dan 
zijzelf? “Nee, respect en vertrouwen dwing je af door zelf hard te werken en het goede voorbeeld te geven. Een baas 
die zijn dossiers kent en niet te beroerd is voor een extra inspanning, krijgt veel van zijn mensen gedaan. Geslacht of 
leeftijd spelen dan geen rol. En ja, ik ben als bedrijfsleider gegroeid in mijn taken. Doorheen de jaren word je milder en 
krijg je meer empathie. Leiderschap is voortdurend in ontwikkeling. Net zoals je hele persoonlijkheid trouwens. Ik ben 
nu al veel minder ‘opgejaagd’ dan vroeger. De juiste work-life balans krijgt meer aandacht. Ik heb moeten ontdekken 
dat het werk loslaten en wat afstand nemen, de creativiteit verhoogt en voor nieuwe impulsen zorgt. De manier waar-
op je omgaat met het hectische zakenleven, kies je helemaal zelf. Iedereen heeft het druk, maar de ene toont graag 
aan de buitenwereld dat alles innerlijk onder controle is er tijd over is voor ontspanning, terwijl de andere liever laat 
uitschijnen dat een werkweek van 80 uur de norm is en het leven een ‘living hell’ is. De keuze in communicatie wordt 
bepaald door de waarden die je belangrijk vindt en nastreeft. Dat heb je allemaal in eigen hand. Ik heb dan ook niets 
met de slogan ‘Ik word geleefd’. Dan is het tijd om aan introspectie te doen, denk ik.”

TRAJECTEN
Die visie trekt Lieze Geebelen door naar het bedrijf. “Tijdens de lockdown was er wat meer tijd om afstand te nemen. 
Om alles op een rijtje te zetten en ons af te vragen of we goed bezig waren. Daaruit is voortgevloeid dat zowel wij als 
de klant meer gemoedsrust kunnen vinden door langer samen te werken. Vandaar dat we nu werken op basis van tra-
jecten in plaats van projecten. Vroeger boden we eenmalig onze diensten aan, maar zelfs als een klant heel tevreden 
was, hield het nadien op. Dan was hun orderboekje goed gevuld en lag de focus op de nieuwe business, niet op het 
genereren van nog meer leads. En zo moesten wij telkens op zoek naar een nieuwe kortstondige opdracht. Nu nemen 
we de klant mee voor de langere termijn. We zetten acties op die elkaar opvolgen en versterken. We zijn aangenaam 
verrast dat heel wat bedrijven met plezier een langdurig engagement voor samenwerking aangaan. Dat versterkt de 
business van ons beiden.”

Lieze Geebelen ziet deze evolutie als een belangrijke stap in de groei van Proactify. “Dit jaar uit zich dat nog niet in 
meer omzet of mensen, maar betekent het wel een investering in meer stabiliteit en kwaliteit. Bekijk het als een trap, 
waar je een grote trede omhoog neemt, en dan eventjes meer stabiliteit en diepgang zoekt, om vervolgens verder 
te stijgen. En wees gerust: in 2021 mikken we opnieuw op 50% groei in cijfers. We zijn dus op de goede weg, naar 
boven…”

Tekst: Kurt MEERS
Foto: Thomas POLLARIS
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Iedereen heeft het vroeger wel eens meegemaakt dat de hele klas werd gestraft omdat enkelingen de elfendertigste 
waarschuwing om te zwijgen in de wind hadden geslagen. Misschien was het wel de eerste levensles over hoe onfair 
de wereld soms in elkaar steekt. Vast en zeker een gevoel dat in de loop der jaren nog regelmatig is teruggekomen. De 
overtreffende trap hiervan moet de onmacht zijn die ondernemers in de horeca, retail of eventsector dezer dagen erva-
ren. Hun laatste eurocent hebben ze geïnvesteerd in de veilige ontvangst van hun klanten, om dan doodleuk te moeten 
horen dat het een maat voor niets is geweest: de deuren dicht, en wel meteen. Tranen met tuiten. Tragedies aan de 
keukentafel.  

En waarom? Dat weet niemand. Of toch: “Omdat er in China en de VS gevallen bekend waren van besmettingen via de 
horeca”, aldus virologe Erica Ziet Ze Vlieghe. En omdat er in een illegale shisha-bar al eens een nest gewetenloze over-
treders door de politie moest worden uitgerookt. Serieus? Moest daarom meteen de hele sector op de schop? Was dat 
de reden om bartenders en barbiers tot de bedelstaf te veroordelen? Straf.  

Het lamleggen van alles wat leeft, kan moeilijk anders worden bekeken dan ministerieel mistasten. Als een bende ge-
blinddoekte sumoworstelaars die met baseball-knuppels uithalen naar een vuurvliegje. Niet in het minst onderschatten 
onze (niet eens verkozen) opperhoofden de overlevingsdrang van ondernemers. Zowat 99 procent is graag bereid om 
zich aan alle regels te houden als ze daardoor hun rekeningen kunnen betalen. Het aanpakken van de buitenbeentjes, de 
clowns van de klas, was een beter besluit geweest. Maar neen, de hele school moest de hoek in. Heren: het is donker in 
die hoek. Nog even en het licht gaat nooit meer aan.

Kurt Meers

Mistasten
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VOLG ONS OP

DE VOLGENDE EDITIE?
Vanaf 2021 gaan we dit magazine een beetje anders aanpakken. In plaats van elke laatste vrijdag van de maand een nieuw nummer 
te lanceren, zullen alle artikels nu in de loop van de maand gespreid verschijnen in een bijzondere ‘magazine-map’ op onze home-
pagina. Als de maand voorbij is, is het magazine compleet en kan je digitaal alle artikels gebundeld terugvinden per editie. Elk item 
wordt ook uitgebreid voorgesteld via de nieuwsbrief en op onze sociale mediakanalen. Zo blijf je verzekerd van de beste achtergrond-
verhalen en leukste rubrieken in de Limburgse ondernemerswereld!

Interesse om te adverteren? Contacteer Ode Saenen: ode.saenen@mediahuis.be  - 0498/19 13 53


