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Ondernemen

MICHAËL SEPHIHA

Wachtend op Somerswandelenwe
door de inkomhal van het hoofd-
kwartier vanGemaco inMechelen.
Het is eenmerkenparadijs: oppara-
plu’s,drinkbussen,ballen,handdoe-
ken, notitieblokjes, barkrukken en
mutsen prijken de namen van be-
drijven als Coca-Cola, Daikin, Bel-
fius,KBC,HeinzenStuBru.Er liggen
ook enkele artikelenmet de Belgi-
schedriekleur.Nietnaaraanleiding
vandetroonswisseling,maarwel ter
ondersteuningvandeRodeDuivels.
‘In België moet het nog loskomen,
maar inNederlandzijnwenualvol-
op bezig met de voorbereidingen
voorhetWKvoetbalvan2014 inRio’,
vertelt Somers.
Als jehetals leekbekijkt,danzijn

al die voorwerpen in de uitstalra-
menvanGemacoprullaria.MaarSo-
mersreageertgepikeerd. ‘Wemaken
geen gadgets, we maken voorwer-
pen die merken ondersteunen en
helpen uitbouwen’, stelt hij. ‘Veel
spelers in onze branche starten van
een item,eenT-shirtof eenmokbij-
voorbeeld, en zetten daar eenmerk
op. Ons uitgangspunt is: hoe kun-
nen we een merk meer uitstraling
geven?Dat is niet hetzelfde.’
U en ik denken er niet aan,maar

iemand houdt een balpen gemid-
deld zes weken bij. Een relatiege-
schenkdatheelpraktisch is,gebruik
jenog langer. ‘Uitdelenomuit tede-
len is gedaan. Voor de klant is het
rendement op de investering be-
langrijk.Dergelijkeartikelenkosten
minder dan tv- of krantenreclame,
terwijlhet rendementopde investe-
ring veel groter is’, vertelt Somers.
De medewerkers die de jonge

CEO ons voorstelt terwijl we door
het bedrijf wandelen zijn veelmeer
danlouteradministratievekrachten
die instaan voor het aankopen van
100.000T-shirtsof 40.000mokken.
‘Wehebben14designers inhuis, een
teamdat onlinewinkels kan opzet-
ten of onlinetools kan ontwikkelen
voordeklanten.Wehebbenookzes
trendwatchers.Wat ishot?Watkun-
nen we onze klanten voorstellen?
Creativiteit is belangrijk in onsme-
tier’, zegt hij.
Dankzij die expertise komt Ge-

maco somsmet verrassendemerk-
dragersnaarbuiten.Zoontwikkelde
de Mechelse groep voor Havana
Club een aluminium blikje dat
muntzaadjes bevatte. Diemoesten
geplant worden in het blikje. De
munt kon dan gebruikt worden in
een Mojito-cocktail. Voor Studio
Brussel produceerde Gemaco nep-
tattoos met handtekeningen van
rocksterren.
Dat soort eenmaligeacties verte-

genwoordigt de helft vanGemaco’s
omzet. De andere helft bestaat uit
langetermijncontractenmetgrotere
bedrijvenenmultinationals. ‘Multi-
nationals eisenvoorhunpromotie-
artikelenengifts eenbetrouwba-

repartnerdieeenstabieleenvooral
complete oplossing biedt. En ze ei-
sen daarnaast een grondig gecon-
troleerde bevoorradingsketen voor
duurzaamheid. Wij komen daar-
voor in aanmerking. Neemhet voe-
dingsconcern Nestlé: enkele jaren
geledenhaddieopEuropeesniveau
meer dan 200 leveranciers. Nu zijn
er zes of zeven,waaronderGemaco.
We spelenmeemet de groten’, ver-
telt Somers. Bij de klanten van de
Mechelse groep zitten groepen als
Unilever,Henkel,Mars,Danone,To-
tal en Bridgestone.
De jongste jaren veranderde de
samenwerkingmet dat soort klan-
ten. ‘Vroeger kocht eenmulti-
national materiaal aan,
stockeerde het op één
plek, verscheepte
een deel naar
een ander
land en
van

daaruit werd het naar zijn netwerk
gebracht. Dat creëerde problemen:
de controle op de stocks was be-
perkt, er kroop veel management-
tijd indieniet-strategischeactiviteit,
enzovoort.Vandaagwordthet stoc-
kerenuitbesteed,krijgt ieder landin
een organisatie een lokaal budget
en kunnen de dealers en distribu-
teursrechtstreeksopeene-shopma-
teriaal kopen.Wij ontwikkelen dat
zodatmedewerkers vaneenbedrijf
denken dat ze op hun intranet zit-
ten. Vlaggen en geschenken nodig
voor de opendeurdag? Bestel het
maar opde site binnenuwbudget.’
Veel multinationale bedrijven

houdendoordeeconomischecrisis
de vinger op de knip. Reclame en
marketing zitten vaak op de eerste
rij als het op kostenreducties aan-
komt. Voelt Gemaco dat dan niet?
‘Onze traditionele klantengeven 10
à 20 procent minder uit voor pro-
motieartikelen.Datwordtmeerdan
gecompenseerd door nieuwe klan-
ten.Wantdoordiedrangnaar ratio-
nalisatie is de keuze in partijen die
eenvolledigeoplossingkunnenbie-
den ook veel beperkter.’
Om genoeg kritische massa te

hebbenomteblijvenmeespelen, in-
ternationaliseertGemaco ineenge-
staag tempo.Sinds2008realiseerde
het Mechels bedrijf zeven overna-
mes. Dit jaar slorpte Gemaco het
DuitseVieringop,evenalsdeNeder-
landse bedrijven ITC enCCOPoulis.
Hetstartteonlangsverkoopactivitei-
tenopinhetVerenigdKoninkrijken
in China en is aanwezig in de Bene-
lux, Frankrijk, Duitsland, Zwitser-
landenPolen.Degroeprekentvoor
dit jaar op62 à63miljoen euroom-
zet. Binnen twee jaarmoet de kaap
van 100 miljoen gerond worden.
‘Saffelberg staatonsbij indatgroei-
proces. Ze doen het boekenonder-
zoek bij overnames, geven ons juri-
disch advies, enzovoort. Ze behoe-
denonsvoorvalkuilen’, zegtSomers.
Niet alleen in Europa,maar ook

in België is er nog ruimte voor con-
solidatie. De markt is er nog altijd
heel gefragmenteerd. Er zijn zo’n
250 spelers als Gemaco. Vele onder
henrealiserenminderdan1miljoen
euro omzet. ‘Dat kan opportunitei-
tencreëren’,bliktdeCEOvanGema-
co al vooruit.
Zal de volgende groeifase ook

metSaffelberggebeuren? ‘Hoe lang
gaan we nog samen voort? Twee à
drie jaar misschien? We zien wel.
Wat zeker níét zal gebeuren is dat
we Saffelberg inruilen voor een an-
dere financiële speler. Ik geloof
daarentegenwel in grote reclame-
groepen.Daarkansynergiewellicht
wel spelen.’

Gemaco timmert gestaag aan
zijn internationale groei. Dit
jaar realiseerde de Belgische
marktleider in promotieartike-
len al drie overnames.Maar zeg
vooral niet dat Gemaco prullaria
maakt. ‘We zijn geen gadgetwin-
kel’, zegt CEOOlivier Somers.

KERNCIJFERS

Gemaco is actief in zeven lan-

den.

Omzet 2012:

47 miljoen euro.

Verwachte omzet 2013:

62 miljoen euro.

Aantal werknemers: >200.

Aandeelhouders: CEO Olivier

Somers en management (55%)

en Saffelberg Investments van

Jos Sluys (45%).

Gemacomaakt voorwerpen die merken ondersteunen.

WAT
VOORAFGING
Gemaco werd in de jaren ze-

ventig opgericht door de fa-

milie Cortois. Olivier Somers,

die tijdens zijn studies bur-

gerlijk ingenieur een eigen

vennootschap had opge-

richt voor de verkoop aan

studentenkringen van

T-shirts en petjes, speciali-

seerde zich daarna in lange-

termijncontracten voor

promotiemateriaal. Hij

kocht onder meer produc-

ten uit het Verre Oosten aan

via Gemaco. De twee sloe-

gen in 2005 de handen in el-

kaar. Bij die transactie werd

Somers de enige aandeel-

houder, maar de familie Cor-

tois bleef actief. Enkele jaren

later stapte het investe-

ringsfonds Saffelberg In-

vestments van Jos Sluys in

het kapitaal om verdere in-

ternationalisering te onder-

steunen.

‘Gemaco isgeengadgetwinkel’

In onze branche is
nog ruimte voor
overnames.

CEO GEMACO

OLIVIER SOMERS
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MAAIKE VAN MELCKEBEKE

‘Choco-Story is eenprivéproject van
de familie Van Belle, een vande op-
richters vandegroepPuratos.Maar
de groep zelf is niet betrokken bij
hetproject inMexico’,melddePura-
tos gisteren in een korte persmede-
deling.
Donderdagraaktebekenddat in

Mexico opschudding is ontstaan
over het plan vanVan Belle omeen
chocolademuseumteopenenbijde
historischeMaya-site Chichén Itzá.
WanthoewelVanBellezijnmuseum
opprivégrond bouwt, zou het pro-
ject tedicht liggenbijdebelangrijke
en druk bezochte site. Daardoor
kunnen de werkzaamheden even-
tueleMaya-artefactenbeschadigen.
VolgensdeMexicaanse lokalekran-
ten heeft Choco-Story geen bouw-
vergunningenhaddendebouwhe-
ren bovendien geen toestemming
gevraagd om bij de site te mogen
bouwen.HetMexicaanseNationaal
Instituut voor Antropologie enGe-
schiedenis (INAH) legdedewerken
ondertussen stil. De ruwbouw van
hetmuseummoetwordenafgebro-
ken.
EddyVanBellewasmetzijn inter-

nationaleplannenvoorChoco-Story
nochtansnietaanzijnproefstuktoe.
Na de opening van zijn eerste mu-
seuminBrugge in2004, opendehij

gelijkaardigemusea inPraagenPa-
rijs. Daarnaast heeft hij nog een
Frietmuseum en een Lampenmu-
seum(LuminaDomestica),beide in
Brugge.
ZakelijkgaathetChoco-Storywel

voor de wind. Het chocolademu-
seuminBruggekreegvorig jaarnog
eenrecordaantalvan152.000bezoe-
kers over de vloer. Het is daarmee
eenvandevijfmeestpopulairemu-
sea inWest-Vlaanderenenookmet-
een het best draaiende privému-
seum in de provincie. De buiten-
landsevestigingeninPraagenParijs
haalden in2012 samenzo’n 125.000
bezoekers.

Puratos liet ook nog weten dat
hethetvolstevertrouwenheeft inde
manierwaaropChoco-Storyzijnza-
kenbehandelt. ‘De familieVanBelle
heefthaarethischemanier vanwer-
kenalbewezeninBelgiëendaarbui-
ten’, stond te lezen in het persbe-
richt.Waaromdegroephetdanno-
digachtteomzichvanhetproject te
distantiëren? ‘Onzereactiekwamer
op vraag van de pers’, aldus een
woordvoerster. Eddy Van Belle zelf
was niet bereikbaar voor commen-
taar.

Puratosdistantieert
zichvanChoco-Story
Puratos, de producent van bak-
kerijproducten, heeft in een
persbericht formeel afstand
genomen van hetMexicaanse
museumproject van zijn voor-
zitter Eddy Van Belle.

We hebben alle
vertrouwen in de
manier waarop Choco-
Story zijn zaken regelt.

PURaTOS

Wie zijn kredietkaart in de
Verenigde Staten wil gebruiken,
zal die voortaan voor vertrek
moeten laten deblokkeren door
zijn bank. Deutsche Bank en KBC
blokkeren vanaf nu alle krediet-
kaarten voor de VS.

NADINE BOLLEN

Sinds 2011 blokkeren banken stan-
daard al de gewone debetkaarten
buiten de EuropeseUnie en Turkije
en nu blijkt dat een aantal banken
nog een stap verder gaat. Deutsche
Bank en KBC blokkeren ook stan-
daard alle kredietkaarten indeVer-
enigde Staten.Wie zijnVisaofMas-
tercard in het land van Uncle Sam
wil gebruiken, moet voor zijn ver-
trek zijn bank vragen omzijn kaart
te deblokkeren. BNP Paribas Fortis
zal het voorbeeld wellicht volgen.
Belfius volgt deontwikkelingenop.
ING tot slot is niet van plan omhet
gebruik van kredietkaarten aan
banden te leggen.
‘InEuropazijnbetalingenuiterst

goedbeveiligd’, verklaartKBC. ‘Maar
buitenEuropa ishet risicoopfraude
veelgroter.Demeestegeldautoma-
ten kijken enkel naar de informatie
opdemagneetstrip vande kaart en
niet naar de beveiligde chip.’
Waaromwordendekaartendan

alleen in de Verenigde Staten ge-
blokkeerd? KBC wijst er op dat
75 procent van alle fraudegevallen
met kredietkaarten zich daar voor-
doet.

Hoe uw betaalkaart deblokkeren:

www.netto.be/deblokkeren

Kredietkaart nietmeer
automatischbruikbaar inVS

75%
Driekwart van alle fraude-
gevallen met kredietkaarten
doet zich voor in de VS.

SnoopDogg verkoopt joint van
100dollar die je niet kanoproken

MAAIKE VAN MELCKEBEKE

De Amerikaanse rapper Snoop
Dogg - of Snoop Lion zoals hij zich
tegenwoordig laat noemen - heeft
een nieuwe, opmerkelij-
ke inkomstenbron. De
rapper lanceerde on-
langs de (gratis) app
Snoopify, waar fans vir-
tuelestickerskunnenko-
pen om hun foto’s mee
op te leuken. De stickers
omvattenzowatalleswat
fansmetSnoopDoggas-
socieren: joints, gouden kettingen-
‘bling’- , schaars geklede vrouwen,
dollarbriefjes en flessen drank.
Demeeste vandedigitale beeld-

jes kosten zo’n 2 dollar, op enkele
uitzonderingen na. Een van de

meest opmerkelijke is de ‘Golden
Jay’, eengouden joint,meteenkost-
prijs van 99,99 dollar(!).
Een grapje, zegt u? Eenweek na

de lancering hadden alminstens 15
mensen een Golden Jay
aangekocht. Dat de fans
daarmee een pak meer
betalendanvooreenge-
middelde échte joint,
lijkthenniet tederen. ‘Ik
was gechoqueerd’, rea-
geerde de brand mana-
ger van Snoop Dogg,
Nick Adler, in The Was-

hington Post.
Opdevraagwaardie ‘Golden Jay’

nu precies voor stond, antwoordde
de manager droogjes: ‘Je moet er
geenpoëzieachter zoeken,hij isge-
woon van goud.’

OPMERKELIJK


