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SNELLE GROEI NOODZAAKT
SIP-WELL VERS GELDTE ZOEKEN

De Belgische
Waterboys

Zonder één acguisitie e doen, is Sif-Well
uitgeproeid tot de nummer viff op de Exuropese
micrkzt voor waterkoelers. Tifd nuw om sivijd te leveren
met de échie zwaarpewichlen in de branche, genre
Nestle en Danone. Maar dan moet bet bedriff it
Purirs wel dringend vers kafiitaal zien te vinden,

Danone samen neertelden voor een entreeticket tot de

markt van de waterkoelers. Door een paternoster aan
acquisities zijn beide multinationals op amper drie jaar tijd
opzeklommen tot de onbetwiste marktleiders in dit lucratieve
marktsegment, Volgens cijfers van markionderzoeksbureau
Zenith International zou Nesté momenteel 25 procent van de
West-Europese markt controleren, runner-up Danone 21 pro-
cent.

Maar even opmerkelijk is dat beide multinationals com-
pleet alwezig zijn op de Belgische markt. Bij ons zijn het be-
drijven als Sip-Well en Culligan die de plak zwaaien. Die laat-
ste was vorig jaar overigens een van de snelst groeiende be-
drijven (de zogenaamde Trends Gazellen) bij de middelgrote
ondememingen in Viaams-Brabant.

Ruim | miljard curo. Dat is het bedrag dat Nestlé en

De business van de waterkoelers is zeer
kapitaalintensief. ,,Elke geplaatste
waterkoeler vergt van ons een
basisinvestering van ruim 1000 euro.”

De verklaring is simpel,” aldus David Rubinstein, gedele-
geerd bestuurder van Sip-Well. ., Van de tientallen bedrijfjes
die opereren op de Belgische markt, zijn er maar twee die vol-
doende marktaandeel hebben om de interesse van de grote
jongens te wekken, maar beide partijen denken voorlopig niet
aan verkopen. Met een marktaandeel van 40 procent zijn wij,
met ruime voorsprong, de grootste, Het Amerikaanse Culli-
gan is goed voor 26 procent.”

Bij Zenith International zien ze dat echier anders, want vol-
gens hen is Culligan (29 procent) marktleider met een kleine
voorsprong op Sip-Well (27 procent). Die verhouding wordt
ook min of meer bevestigd door de gepubliceerde cijfers, Cul-
ligan heeft in 2002 cen omzet bekendgemaakt van 9,18 mil-
Jjoen euro — het bedrijf uit Ruisbroek is echter ook nog actief
in de markt van de waterontharders — terwijl Sip-Well offi-
cieel op 7,77 miljoen curo bleef steken, EEE
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babbelen.”

mmm Interesse van Coca-Cola?

De grote jongens zijn al eerder met een huwelijksaanzoek
langsgekomen bij Sip-Well, maar Rubinstein verkoos om
nog even de boot af te houden. . Eerst boden ze 16 miljoen cu-
roen kort nadien zells 32 miljoen curo. Als ze dat bedrag nu
nog eens verdubbelen, dan kunnen we misschien babbelen,”
lacht de in Duitsland geboren Amerikaan.

Ondertussen moet Sip-Well wel op eigen kracht verder
groeien en daar begint het schoentje te knellen. De business
van de waterkoclers is namelijk zeer kapitaalintensief, | Elke
geplaatste waterkoeler vergt van ons een hasisinvestering van
ruim 1000 euro,” rekent Rubinsiein ons voor. ,.Ondertussen
hebben we er al meer dan 25.000 geplaatst.” Momenteel con-
troleert de gewezen diamanthandelaar nog altijd 87 % van de
aandelen, terwijl de rest verdeeld zit onder cen viertal kleine-
re investeerders, Door deze beperkte kapitaalbasis dreigen er
echier kansen verloren te gaan, Rubinstein is al gaan aanklop-
pen bij risicokapitaalverschaffers, maar voorlopig draaiden
die de kraan nog nict open. . Ze zijn niet vertrouwd met de
seclorn Vandaar dat ze wat weigerachtig staan,” zoekt de bijna
57-jarige entrepreneur een
verklaring. Maar er is hoop
want 3i, de grootste Europese
durfkapitaalverschalfer, heefi
recent in een Britse sectorge-
noot geinvesieerd.”

Die beperkie financigle
slagkracht van Sip-Well zou ook een probleem kunnen vor-
men zodra de grote spelers zich op de Belgische marki stor-
ten. Rubinstein voelt zich echter niet bedreigd. , Niemand kan
Sip-Well zomaar uit de markt duwen. Het segment van de wa-
terkoelers is niet zoals een supermarkt, waar men je uit de
rekken kan plukken. Nestlé of Danone zullen elke klant stuk
voor stuk moeten heroveren en dat zal tijd en vooral veel geld
kosten.”

Maar er zijn nog kapers op de kust. Door de overname van
Chaudfontaine vong jaar, heeft ook Coca-Cala blijk gegeven
interesse te hebben voor de watermarkt. Toch ontkennen ze
op het Belgische hoofdkwartier plannen te hebben voor dit
specifieke markisegment. . Coca-Cola diversifieert op dit
maoment inderdaad zijn portefeuille. Maar water in bulk aan-
bieden in het segment "at work” is op dil moment niet priori-
tair bij Coca-Cola Belgié,” verwoordt Frédiric de Ridder het
officiéle standpunt.

Spadel zag wel brood in het HOD-segment { Home and Of-
fice Delivery), maar de beursgenoteerde groep ontwikkelde
daarvoor een ¢igen concept dat toch als een concurrent van de

Het potentieel
voor waterkoelers
is immens.
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MARKT VAN DE WATERKOELERS BRUIST

Aantal waterkoelers in Belgis
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traditionele waterkoelers kan worden beschouwd. Het gaat
om een bag-in-box, een kartonnen doos van twaalf liter met
cen tapkraantje. die op kantoor in ecn aangepaste koelkasi
kan worden geplaatst. ,,We hebben toch al ruim duizend van
die apparaten staan,” zegt gedelegeerd bestuurder Jean-Phi-
fippe Desponrin.  Aanvankelijk deden we ook zelf de leve-
ring naar de klanten, maar daar zijn we na drie jaar mee pe-
stopt. De markt van de echte waterkoelers interesseert ons
niet echt. Toch hebben we een kleine productieactiviteit waar
we de traditionele 18,9-literflessen afvullen voor onze Franse
partner Agua Pyrenées.”

Valt ook de particuliere consument?

Waterkoelers bestaan al honderd jaar in de Verenigde Sta-
ten, madar pas begin de jaren negentig van vorige ecuw kwa-
men ze naar onze contreien overgewaaid. Stonden er in 1993
in West-Europa 80.000 van die toestellen, dan was hun aantal
tien jaar kater al opgelopen tot bijna 2 miljoen. Naar Europese
normen i Belgié een relatief rijpe markt. Maar met zowat zes
toestellen per duizend inwoners blijven we wel nog mijlenver
achter op de Verenigde Staten; daar staan er meer dan hon-
derd per duizend inwoners. Het potentieel lijkt dan ook im-
Mens.

Maar dat potentieel is nog vele malen groter in Duitsland,
want iedereen verwachlt bij onze oosterburen een jaarlijkse
groel van minimaal twintig procent, Bovendien is de markt er
nog volledig gefragmenteerd. Een buitenkansje voor Rubin-
stein, die al in 1995, amper twee jaar na oprichtingsdatum,
over de grens trok. Met een marktaandeel van bijna 10 pro-
cent staat Sip-Well daar ondertussen op een vierde plaats.
Maar het water van Puurs is er nog niet overal verkrijgbaar,
~Wij hebben nog zeker vier & vijf nieuwe depots nodig om
een nationale dekking te hebben. Zo is de streek van Miin-
chen nog een blinde viek.”

Een extra groeipool, zowel in Duitsland als in Belgié, vor-
men de particulieren die minder dan 1 procent van de totale
markt uitmaken. ,In de Verenigde Staten is dat maar liefst 63
procent.” weet Rubinstein. . Maar ik vermoed dat het nog ze-
ker vijf jaar zal duren voor de particuliere klant rijp zal zijn

voor dit concept.” Dirke Van Truyne B
dirk.van,thuyne@trends.be
eXtra informatie op www.trends.be

Op de Trends-website vindt u gedetailleerde cijfers over de markt
van de waterkoelers.
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