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Simon Dewulf, topman en oprichter
van Creax, is een vlotte jongen. Als 17-
jarige trok hij naar Moskou om Rus-
sisch te leren. Daar kwam hij in aanra-

king met het Triz-concept, wat staat voor
Theorie voor Inventief Probleem Oplossen.
Daarna schreef hij zich in aan het Londense
Imperial College of Science and Medicine
om materiaalingenieur te studeren. ‘Omdat
dit de meest overkoepelende ingenieursstu-
die is’, verantwoordt Dewulf zijn keuze.
Tussendoor vertoefde de Ieperling een jaar
in Denemarken om een stoomcursus film
en video te volgen. Op dat ogenblik was hij al
aan het werken aan zijn doctoraat, door de
Britse overheid gesubsidieerd, over creativi-
teit in wetenschappen en technologie. De
bedoeling van dit project bestaat erin meer
creatieve ingenieurs af te leveren, niet tech-

nisch creatief, wel vanuit het ingenieurs-
denken.

DOCTORAAT

Simon Dewulf zal wel ooit eens die docto-
raatsthesis afwerken, zoals hij zelf beweert.
Maar het prille onderzoek leverde dermate
interessante resultaten af dat hij snel zijn
ideeën in de ondernemerspraktijk wou om-
zetten. Bovendien was in 2000 de hype rond
de spraaktechnologie van Lernout & Hau-
spie (L&H) tot een hoogtepunt gekomen.
Creax werd een van de vijf incubatiebedrijf-
jes binnen SAIL Port Europe. Allen startten
in de beruchte containers in de Ieperse Sint-
Krispijnstraat, waar L&H vertroefde vooral-

eer het bedrijf verhuisde naar Flanders Lan-
guage Valley. Dewulf droomde er toen van
een softwarepakket te ontwikkelen dat het
creatieve denkproces begeleidt. 

Enkele maanden na Creax in Ieper was
Creax Information Technologies in het In-
diase Bangalore een feit. ‘Het voordeel voor
een jong bedrijf als Creax was de plaatselijke
aanwezigheid van grote bedrijven als Barco,
Philips en Samsonite. Bovendien ligt de
loonlast er acht keer lager dan in België. En
je kan de mensen er vinden. Stel je voor dat
we voor tien vacatures innovatie-ingenieur
3.000 kandidaten over de vloer kregen’, zegt
Dewulf.

Het filiaal in India is het hart van Creax.
Van de 50 mensen die er werken, houdt de
helft zich bezig met het onderzoek van 5.000
patenten per maand. Dat onderzoek is de
basis van de Creax-methodiek om aan be-
drijven oplossingen aan te reiken. Uit be-
staande patenten leren de ingenieurs hoe
mensen problemen oplossen. Dewulf geeft
een voorbeeld: ‘De textielsector zoekt naar
mogelijkheden om zelfreinigende of on-
kreukbare stoffen te produceren. Wij gaan
dan in de wereld na of er andere sectoren
zijn die met een gelijkaardig probleem heb-
ben gekampt. Zo hebben we het aantal pro-
blemen of mogelijke conflicten in tabel-
vorm gegoten en je merkt vreemd genoeg
dat er slechts een beperkt aantal uitvin-
dingsprincipes bestaat. Het zijn er een 40-
tot 70-tal. Dat combineren we met de kennis
die we in huis hebben over hoe anderen
problemen hebben opgelost. Die kennis
bieden we gratis on line aan op
function.creax.com. Het is een soort van
functionele Gouden Gids waar kennis is ge-
rangschikt volgens functie en niet volgens
alfabet.’

VOORSPELBAARHEID

Na het probleem en de probleemoplos-
sing kun je vragen stellen over de voorspel-
baarheid in technologie of business. Waar
zal ons product of onze dienst naartoe lei-
den? ‘Dat kunnen we eveneens uit de pa-
tentstudie halen. Het is eigenlijk vrij een-
voudig hoor. De mens streeft er altijd naar
betere dingen voort te brengen en van
slechte dingen af te geraken. Wanneer we in
een wagen rijden, belemmert regen vaak het
zicht. Dat is een conflict dat we met ruiten-
wissers oplossen. Maar uiteindelijk bestaat
de beste oplossing erin dat we geen ruiten-

wisser meer nodig hebben. Een gratis Metro
of een gratis De Zondag is beter dan een be-
taalde krant. Net hetzelfde als met de mu-
ziekindustrie. Het is voor de consument be-
ter dat hij gratis kan muziek downloaden.
Het probleem is dus niet: hoe gaan we stren-
ger beveiligen?, maar wel: op welke andere
manier kunnen we de artiesten vergoeden?’

De evolutietrend gaat dus altijd richting
ideale oplossing. Simon Dewulf bewijst het
met iets concreets. Een ideale oplossing is
bijvoorbeeld zelfreinigend textiel. Dewulf
neemt een jeansbroek en giet er een flinke
geut water op. Maar de jeans absorbeert de
vloeistof niet. ‘Voilà’, zegt Dewulf. ‘Deze op-
lossing hebben we uit ons patentonderzoek
gehaald.’

WEINIG MAGIE

Creax is geen uitvinderssalon. ‘In wat we
doen, steekt weinig magie. Het businessidee
is gebaseerd op een Russische methodiek.

Een onderzoeker had de opdracht gekregen
om voor de zeemacht te zoeken naar goede
oplossingen die het Amerikaanse en Japan-
se leger hanteerden. Daarvoor moest de
man, Genrich Altshuller, kennis abstrahe-
ren. Daaruit leerde hij dat dezelfde oplos-
sing in verschillende velden toepasbaar is
en daarom vond de onderzoeker het nuttig
de kennis in tabellen onder te verdelen vol-
gens soort probleem en soort oplossing.
Maar onder Stalin werd Altshuller, net als
andere intellectuelen, naar de Goelag ver-
bannen. Die ballingen deelden hun uiteen-
lopende kennis. Uiteindelijk leidde dat in
1985 tot het opstellen van de Triz-matrix ge-
baseerd op onderzoek van patenten en oc-
trooien. De Russische onderzoeker had uit-
eindelijk acht patronen blootgelegd. 

Maar de wereld is intussen veranderd. Na
1985 zijn er nieuwe patenten en octrooien
gekomen. Vroeger waren de dingen meer
mechanisch, nu elektronisch. Dus gingen
we met Creax verder aan patentonderzoek
doen. Wij hebben 55 nieuwe patronen ont-
dekt, waarvan 35 technische en 20 in busi-

ness en management. Heel wat van het on-
derzoek gebeurde in samenwerking met de
universiteit van Baath. We hadden er con-
tacten met Darrel Mann, iemand die een
lange carrière bij Rolls-Royce achter de rug
had. Mann is ondertussen bestuurder bij
Creax geworden.’

Creax heeft in zijn korte bestaan een in-
drukwekkende referentielijst met grote in-
ternationale spelers opgebouwd. Voor De-
cathlon deed het Ieperse bedrijf een onder-
zoek naar thermisch comfort. Voor Ernst &
Young ontwikkelde Creax een manage-
mentoplossing. En Allen & Overy vroeg een
project over facturatie. Creax levert dus zo-
wel product- als procesgerichte oplossin-
gen. Het jonge bedrijf van Simon Dewulf
heeft zijn belangrijkste vestigingen in Ieper
en Bangalore, maar Creax heeft ook voet
aan de grond in het Verenigd Koninkrijk,
Nederland, Frankrijk en Portugal. Dewulf
lonkt ook naar China: ‘De Chinezen be-
schikken over een massief productieappa-
raat, maar ze missen elke vorm van creativi-
teit.’

Simon Dewulf: ‘De Chinezen beschikken over een massief

productieapparaat, maar ze missen elke vorm van creativiteit.’

Creax voorspelt 
evolutie van trends

‘Wij zijn innovatiepartners vanuit onze helikoptervisie op technologie’,

vat Simon Dewulf van Creax de kernactiviteit van zijn onderneming

samen. ‘En de grondstof van onze methodiek is patentonderzoek. Een

oplossing voor een probleem kan in een heel ander domein immers ook

een oplossing aanbrengen. Waarom zouden we het warm water op-

nieuw moeten uitvinden?

GEERT VANDEPITTE • FOTO: SASKIA VANDERSTICHELE

V oor de familie Van Ba-
vel was 1997 een bepa-
lend jaar. In dat jaar
kocht het Amerikaanse

Halo het familiebedrijf Bavelco,
de marktleider in België in de sec-
tor van de businessgifts. Michel
en Jacques van Bavel kregen een
contract dat hen nog drie jaar aan
hun oude firma bond. De familie-
leden gingen op het aanbod van
Halo in omdat het hen wel goed
uitkwam. 

De tweede generatie had de
fakkel al overgenomen en zat met
een probleem van de waardebe-
paling voor degenen die hun aan-
deel wilden verzilveren. De Ame-
rikanen zaten toen reeds twee
jaar te azen op Bavelco. Michel
van Bavel: ‘Voor de familie was de
overname het best want door de
verkoop werd die 'zakelijke erfe-
nis' opgelost.’ Halo had contac-
ten met Amerikaanse multinatio-
nals zoals Ford Motor Company,
Coca-Cola en General Electric.
Als Halo een Europees netwerk
kon starten, kon het zakendoen
met deze multinationals. Inmid-
dels is het Amerikaanse bedrijf

door overnames actief in negen
Europese landen.

De gebroeders Van Bavel gin-
gen voor de Amerikanen werken.
Maar voor Michel van Bavel
bleek het verschil tussen het ou-
de en het nieuwe Bavelco uitein-
delijk te groot om te blijven. ‘Het
persoonlijk contact met de klan-
ten ontbrak volledig’, zegt hij. ‘Fi-
nancieel werd het bedrijf ook te
groot. We hadden in 2001 bij-
voorbeeld 20 miljoen euro omzet
met 60 man. Maar we zagen onze
klanten en de leveranciers niet
meer. Kopen en verkopen deden
we veel minder. We moesten ons
voornamelijk met de administra-
tie bezighouden.’

Van Bavel zegt dat het vroegere
Bavelco goed was in 'sourcing',
weten wat je waar het best koopt.
‘Maar in de nieuwe situatie kon-
den we niet meer kopen waar we
wilden. We moesten bij één leve-
rancier aankloppen. Zo verlies je
je flexibiliteit. Mijn broer en ik
vonden de service ook altijd heel
belangrijk, evenals het nakomen
van beloftes. Wat wij bij het vroe-
gere Bavelco in drie dagen kon-

den klaren, nam bij Halo een
week tot tien dagen in beslag. In
de tussentijd waren drie concur-
renten je al voor geweest.’

ONTSLAG

Na twee jaar hadden ze door
dat ze niet meer konden werken
zoals vroeger. ‘Dat gebeurt in fa-
ses’, zegt hij. Een voorbeeld van
de nieuwe bedrijfsvoering was de
sponsorpolitiek. ‘We sponsorden
vier voetbalploegen in het Ant-
werpse onder de naam Bavelco.
Die ploegen kregen gadgets van
ons. We organiseerden elk jaar
een groot golftoernooi. Dat
moest allemaal opgedoekt wor-
den. Ik ben een pr-man. Ik zoek
mijn klanten op. Je moet je laten
zien en de mensen moeten je le-
ren kennen. Niet alles kan via de
telefoon.’

De Van Bavels deden hun drie-
jarig contract uit en boden toen
hun ontslag aan. Aanvankelijk
moesten ze anderhalf jaar wach-

ten om weer in dezelfde branche
actief te kunnen worden, maar
door hun toegeving nog zes
maanden te blijven, konden ze
dat concurrentiebeding in duur-
tijd beperken.

Michel van Bavel had heimwee
naar de oude manier van het za-
kendoen: hij deed de verkoop en
zijn broer zorgde voor de logis-
tiek, in een kleinere entiteit. Was
de verkoop aan de Amerikanen
een verkeerde beslissing? ‘Hele-
maal niet. We zijn in goede ver-
standhouding uiteen gegaan.
Maar zelf de beslissingen nemen,
kon niet meer bij Halo’, zegt hij.

In de periode van het concur-
rentiebeding ging Michel van Ba-
vel op reis naar het Verre Oosten.
Tijdens die reis dacht hij na over
wat hij zou doen na zijn terug-
keer. Voor hem was het duidelijk:
‘Ik zag mijn leven in geschenken.
Na twee maanden reizen ontdek-
te ik in Birma ongelooflijk goed-
kope accessoires en geschenken.
Ik heb een container gevuld en
die teruggestuurd om er een ver-
koopweekend mee te houden.
Dat is gewoon mijn aard: na twee

maanden op non-actief was ik al-
weer aan het kopen.

CADEAUS

Bavelco werd in 1953 opgericht
door Van Bavels grootvader. De
man was toen actief als agent
voor farmaceutische instrumen-
ten. De Duitse leverancier had
ook schaartjes en vijltjes in lede-
ren etuis en vroeg hem die aan de
man te brengen als relatiege-
schenken. Dat lukte en zijn oud-
ste zoon - Michel van Bavels va-
der - kreeg de opdracht de ge-
schenkbusiness te runnen.
Gaandeweg werd die activiteit
steeds belangrijker. 

Michel van Bavel volgde na de
middelbare school twee jaar be-
drijfsbeheer, vervulde zijn leger-
dienst en werd toen een jaar naar
de VS gestuurd. Hij werkte er bij
een collega van zijn vader. Kon
hij na zijn terugkeer onmiddellijk
aan de slag bij Bavelco bij? ‘Nee.
Mijn vader zei: ‘Je gaat een job
zoeken zoals iedereen.’ Ik heb

eerst gewerkt voor een Neder-
landse firma in fotografisch ma-
teriaal die in ons land daglicht-
bakken verkocht. Ik moest die
verkopen aan de drukkerijen en
de reclamebureaus. De eerste zes
maanden verkocht ik niets. Ik
vroeg me af of ik wel goed bezig
was, maar na een jaar draaide het
toch. Mijn vader vroeg na twee
jaar hoeveel omzet we deden. Hij
vroeg me toen of ik bij hem wilde
komen werken. Ik wist dat dat
zou gebeuren. Dat was in 1988.’

In Van Bavel Business Gifts
heeft hij weer de dynamiek van
een klein familiebedrijf gevon-
den. Het is echter geen gemakke-
lijke periode. Van Bavel: ‘Het is
moeilijker dan ik dacht. De klan-
ten beslissen later en later. Maar
ik heb meer plezier in het werk.
Bij Halo begon ik om negen uur 's
ochtends en was dan al moe. Nu
begin ik om zeven uur met het
voorbereiden van de offertes. Om
negen uur begin ik de klanten te
bellen. Ik verricht veel meer werk
en heb er plezier in. Het aardige
aan deze sector is nagaan wat de
mensen met de zakelijke ge-
schenken doen. Ik heb een sleu-
telhanger gevonden met een
kompas. Dat is interessant voor
de immobiliënkantoren. Zo'n
kantoor zet erop: 'Met ons ver-
liest u het noorden niet'. En als je
een huis bekijkt, kun je met dat
kompas zien waar de zon staat.
Voor Europ Assistance neem je
zonnecrème: Europ Assistance
zorgt voor bescherming. Dat vind
ik leuk.’ Bovendien is er het en-
thousiasme bij goede resultaten.
‘Een bestelling van 15.000 euro of
25.000 euro dat is 'wow!'. Ginder
bij Halo was het: oké, dan ga ik
mijn doelstelling halen...’

SSPRINGPLANK Michel van Bavel, oprichter Business Gifts KKALENDER
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Intrastat
Indienen van de Intrastat-aangifte voor de 
verrichtingen van september door de 
‘informatieplichtigen’.

BTW voor maandaangevers
Indienen van de maandaangifte van
september 2003.

* Aangiften op 
   papier: 
Scanningscentrum 
(Gent/Namen)
* Of elektronisch 
via edivat - intervat

Betaling van de BTW voor september. PR 679-2003000-47 
van BTW-
ontvangsten, 
Brussel

BTW voor kwartaalaangevers
Indienen van de kwartaalaangifte van het derde 
kwartaal van 2003.

Aangiften op 
apier: 
Scanningscentrum 
(Gent/Namen)
Of elektronisch via
edivat - intervat

Betaling van het BTW-saldo voor het derde 
kwartaal van 2003.

PR 679-2003000-47 
van BTW-
ontvangsten, 
Brussel

Nationale Bank 
van België - 
Dienst statistiek 
buitenlandse 
handel

Intracommunautaire leveringen
Indienen van de kwartaalopgave van de 
intracommunautaire leveringen en gelijkgestelde 
handelingen voor het derde kwartaal van 2003.

Sociale zekerheid
Het saldo van de socialezekerheidsbijdragen voor 
het derde kwartaal moet uiterlijk op 31.10.2003 op 
de rekening van de RSZ staan. Bovendien moet 
de werkgever uiterlijk op 31.10.2003 de RSZ-
aangifte voor het derde kwartaal 2003 aan de 
Rijksdienst overgemaakt hebben. Indien de 
werkgever tijdens dat kwartaal geen personeel in 
dienst had, moet de aangifte met de vermelding 
‘nihil’ opgestuurd worden.

Sociale overlegorganen
Ondernemingsraad: Uiterste dag van de 
maandelijkse vergadering.

Deeltijdse arbeid
Overhandiging van formulier C 131B aan de 
werknemers met behoud van rechten, na het 
invullen van de arbeidsprestaties voor oktober.

Tijdelijke werkloos
Het in het begin van de maand aan de arbeiders 
afgeleverde formulier C3.2 moet door de 
werkgever aangevuld worden met de effectieve 
tijdelijke werkloosheidsdagen en -uren en daarna 
terug aan de werknemers bezorgd worden zodat 
zij het op hun beurt aan hun uitbetalingsinstelling 
kunnen afgeven.

Bezoldigde feestdag (Allerheiligen)
De bezoldigde feestdag die op een zondag of een 
normale inactiviteitsdag valt, dient te worden 
vervangen door een gewone activiteitsdag. Bij 
gebreke aan uitdrukkelijke vaststelling binnen de 
bedrijfstak of de onderneming, wordt de feestdag 
vervangen door de eerste gewone activiteitsdag 
die op de feestdag volgt.

Comité voor Preventie en Bescherming op het 
Werk (Comité PBW): uiterste dag van de 
maandelijkse vergadering.

Scanningscentrum
(Gent/Namen)

Rijksdienst voor
Sociale Zekerheid

Ondernemingsraad

Comité PBW en/of 
de onderneming

Interne Dienst voor Preventie en Bescherming op 
het Werk: opmaak van het maandverslag door de 
preventieadviseur.

Comité PBW en/of 
de onderneming

Arbeiders en 
bedienden

Arbeiders

Arbeiders en 
bedienden

Uit heimwee 
naar het familiebedrijf

Michel van Bavel (40) begon in februari van dit jaar samen met zijn broer Jacques

Business Gifts. Van Bavel is geen onbekende naam in de sector van de relatiege-

schenken en de promotieartikelen. De broers werkten eerder bij Bavelco, de markt-

leider in België in de sector van relatiegeschenken, dat ze aan een Amerikaanse fir-

ma verkochten. Heimwee naar het familiebedrijf maakte dat ze het oude Bavelco

verlieten en na een jaar onderbreking weer een eigen zaak begonnen.

AD VAN POPPEL • FOTO: SASKIA VANDERSTICHELE

De oplossing van Creax
Het probleem

Creax streeft naar een langeter-
mijnrelatie met de klanten. In Ieper
en Bangalore heeft het bedrijf van Si-
mon Dewulf al heel wat delegaties van
multinationals over de vloer gekre-
gen. Maar kleinere bedrijven beschik-
ken niet altijd over diezelfde finan-
ciële ruimte en tijd om een beroep te
doen op de diensten van Creax. Noch-
tans mag het Ieperse bedrijf de KMO-
markt niet links laten liggen.

De oplossing

Als oplossingenbedenker kiest Creax niet alleen
voor het principe ‘niet tevreden: geld terug’. ‘We
hebben in die drie jaar altijd al onze facturen be-
taald gekregen’, zegt Dewulf. ‘Maar we proberen
bovendien onze potentiële klanten te overtuigen
om regelmatige, meestal tweewekelijkse, feed-
backsessies te houden. Wanneer zou blijken dat
onze service niet aan hun verwachtingen voldoet,
dan kunnen ze na een sessie de samenwerking op-
zeggen zonder dat beide partijen veel financieel ri-
sico lopen.
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