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Bouwen 

Volgend jaar viert de Gijbels Group zijn vijftigste verjaardag. 
Het Limburgse bouwbedrijf met hoofdkwartier in Opglabbeek 
is een buitenbeentje in een soms keiharde sector. Typisch voor 
het bedrijf is de klant- en mensgerichte cultuur. Die aanpak 
resulteert onder andere in een hoge gemiddelde anciënniteit 
van de medewerkers, een niet onbelangrijke troef in een sec-
tor die bekendstaat om zijn personeelskrapte.

warmere
aan een

wereld

Begin dit jaar kondigde Mathi Gijbels (46) aan dat hij zich terugtrekt als CEO van 
Gijbels Construct, de bouwpoot van de Gijbels Group. Die taak viel niet langer te 
combineren met zijn rol bij de snelgroeiende projectontwikkelingspoot van de 
Gijbels Group. Sindsdien focust hij zich volledig op de nationale en internationale 
uitbouw van deze laatste activiteit.

Twintig jaar lang stond Mathi Gijbels aan het roer van het familiebedrijf dat ruim 
300 medewerkers telt en een geconsolideerde omzet realiseert van ruim 85 miljoen 
euro. In die periode maakte hij van de Gijbels Group een toonaangevend bouw- en 
vastgoedbedrijf met een eigen gezicht. Hij kreeg daarbij de steun van zijn rechter-
hand en medeaandeelhouder Herman Verwimp. De marketing- & hr-directeur is de 
architect van het concept ‘De Voordenkers’ waarmee het bedrijf zich graag profileert.

Was u voorbestemd om in de voetsporen van uw vader te treden?
Mathi Gijbels: “Ik heb nooit echt druk gevoeld, het was eerder een logische evolu-
tie. Ik studeerde af als handelsingenieur en tijdens de vakanties was ik altijd aan 
de slag op de werven. Eerst heb ik nog een tijdje in Frankrijk gewerkt, maar toen 
vroeg mijn vader me om de leiding over te nemen. Ik was amper 27 jaar oud. Ik 
heb lange dagen gemaakt tussen de arbeiders op de werkvloer, maar dat was een 
onbetaalbare leerschool om het bedrijf tot in de kleinste hoekjes te leren kennen.”
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(Vlnr.) Mathi Gijbels (bestuurder en hoofdaandeelhouder) en 
 Herman Verwimp (directeur Marketing & HR) van Mathieu Gijbels



Ondernemerschap & Visie

8 • februari • ondernemen 2019 • ETION   

zijn geen productiebedrijf zoals som-
mige industriebouwers die met een 
gestandaardiseerd systeem een zeer 
goedkoop concept neerzetten; wij profi-
leren ons liever als een dienstverlenend 
bedrijf.”

De bouwsector staat bekend om zijn 
personeelskrapte. Hoe moeilijk is het 
om de juiste mensen te vinden?
Herman Verwimp: “Algemeen wordt 
het steeds moeilijker om nieuwe me-
dewerkers te vinden. Een eerste deel 

van de oplossing bestaat er natuurlijk in 
om een efficiënt retentiebeleid te voeren, 
waardoor de mensen geen interesse 
hebben om andere lucht op te snuiven. 
Onze gemiddelde anciënniteit bedraagt 
11,8 jaar en daar zijn we heel erg fier 
op. Daarnaast hebben we, zeker in Lim-

burg, een sterke employer branding. Dit 
komt onder meer omdat we niet alleen 
een lerende, maar ook een zorgende 
organisatie zijn. Onze medewerkers 
kunnen bijvoorbeeld al sinds 2008 op 
vrijwillige basis een beroep doen op 
gezondheidscoaches. We investeren 
ook veel in persoonlijke ontwikkeling. 
De hr-afdeling is sterk mensgericht: we 
kennen al onze mensen, hun familiale 
toestand en hun gevoeligheden. We 
zijn één grote familie. We vieren dan 
ook regelmatig een feestje. In lijn met 

“Directieleden krijgen bij ons de kans 
om in het bedrijfskapitaal te stappen.” 

(Herman Verwimp)

bouwen we een netwerk van ambas-
sadeurs uit.”

Mathi Gijbels: “Bouwen is voor ons al-
tijd teamwork en we geloven dan ook 
sterk in de kracht van de driehoeksre-
latie tussen de bouwheer, de architect 
en de aannemer. De klant zal de beste 
resultaten halen door zowel in het voor-
traject als tijdens de uitvoering van het 
project regelmatig samen te zitten met 
alle partijen.”

U zegt niets over de prijs. Dat is toch 
ook een belangrijk criterium om 
nieuwe orders binnen te halen?
Mathi Gijbels: “In de bouwsector, en 
zeker in de industriebouw, is de con-
currentie zeer hard. Waar wij streven 
naar een samenwerkingsmodel, heerst 
daar meestal het conflictmodel. In dat 
conflictmodel zet de bouwheer de aan-
nemers tegen elkaar op want finaal is 
het de partij met de laagste prijs die de 
opdracht krijgt. Bouwen wordt steeds 
complexer en een meetstaat is zelden 
of nooit exact. Zeker niet wanneer je 
daarin niet de inzichten van verschil-
lende bouwpartners verwerkt. Eens het 
contract getekend, gaat de aannemer 
op zoek naar de gaten in de meetstaat 
en dat leidt wel vaker tot conflicten. Hoe 
vaak gebeurt het niet dat een project 
20 procent boven het budget gaat? Wij 
hebben een andere insteek en werken 

volgens een alternatieve methode. Wij 
vertrekken vanuit de droom en vanuit 
het budget van de klant. Zo vermijden 
we sleur en ruzie.”

Herman Verwimp: “Als je met alles re-
kening houdt, dan zijn we ervan over-
tuigd dat onze manier van werken niet 
enkel veel constructiever maar ook 
goedkoper is. De klant kan focussen 
op zijn corebusiness, moet geen tijd en 
energie steken in nutteloze discussies 
en krijgt meer waar voor zijn geld. Wij 

Wat heeft u geleerd van uw vader?
Mathi Gijbels: “De aandacht voor het 
menselijke aspect is een van de be-
langrijkste levenslessen. Hij leerde me 
dat je niet alleen een hart moet hebben 
voor de klanten, maar ook voor de me-
dewerkers. Daarnaast wees hij me al-
tijd op het belang van het ondernemen 
vanuit de buik. Visie is mooi, maar je 
moet altijd realistisch blijven. Onze or-
ganisatie heeft een snelle groei gekend 
en vaak heb ik gedacht dat we meer 
processen en systemen moesten intro-
duceren. Steeds meer besef ik dat we 
daarin niet moeten overdrijven.”

Het bedrijf profileert zich graag 
als de Voordenkers. Wat houdt dat 
precies in?
Herman Verwimp: “De klant verwacht 
dat de aannemer zijn bouwproject bin-
nen het budget, binnen de timing en 
volgens de gewenste kwaliteit aflevert. 
Voor ons is dat slechts het Olympische 
minimum. Een bouwproject brengt 
vaak nogal wat stress met zich mee 
en daar zien de klanten tegen op. On-
ze medewerkers doen er alles aan om 
van het bouwproces een aangename 
ervaring te maken. ‘Voordenken’ is voor 
ons anticiperen en de klant antwoor-
den geven nog voor hij de vraag gesteld 
heeft. Met puur ‘nadenken’ kom je altijd 
te laat, meedenken zorgt ervoor dat je 
mag meedoen, bij ons is voordenken 
de norm. Op die manier willen wij onze 
klanten ontzorgen. Als hij achteraf te-
vreden terugblikt op de samenwerking 
met ons, dan is de kans groot dat hij bij 
een volgend project opnieuw beslist om 
met ons in zee te gaan. Op die manier 
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we het jammer dat politici enkel op dit 
soort spektakels afgerekend worden. 
Ze krijgen weinig waardering van het 
publiek, terwijl ze meestal volop hun 
verantwoordelijkheid opnemen en erg 
veel tijd spenderen aan hun rol. Denk 
ook aan al die lokale mandatarissen die 
uitstekend werken en niet of laag ver-
loond worden. In plaats van afgunstig 

of negatief te zijn, hebben wij eerder de 
reflex om dankbaar te zijn dat talent zich 
voor onze samenleving inzet. In verhou-
ding tot directies en bestuurders krijgen 
ze daarvoor een bescheiden vergoe-
ding, terwijl ze het belangrijkste niveau 
in een maatschappij besturen.”

Sociale dumping is en blijft een 
kwaal in de bouwsector...
Mathi Gijbels: “Onlangs kwam ik bij 
een klant die me een offerte toonde die 
minstens 20 procent onder de prijs zat. 
Dan weet je wel dat er iets niet klopt. 

onze draagkracht leveren we graag 
onze bijdrage aan een warmere maat-
schappij. Zo zijn we al jaren een van 
de structurele partners achter Een Hart 
voor Limburg, een koepel waaronder 
heel uiteenlopende initiatieven voor het 
goede doel in Limburg thuishoren.”

Hoe is de relatie met de vakbonden?
Herman Verwimp: “Ik denk dat die heel 
goed is. We voeren een open communi-
catiebeleid en dat zorgt voor wederzijds 
vertrouwen. Waar mogelijk helpen we 
ook elkaar. In het Zomerakkoord nam 
de regering-Michel beslissingen over 
de landingsbanen. De vakbonden had-
den hun leden hierover al geïnformeerd. 
Omdat onze mensen van de hr-afdeling 
ook de niet-gesyndiceerde werknemers 
wilden inlichten, hebben ze gebeld naar 
de vakbondssecretaris om te vragen 
hoe hij dat had aangepakt.”

Hoe kijkt u naar de huidige politieke 
situatie in ons land?
Herman Verwimp: “De politieke spelle-
tjes die gespeeld worden naar aanlei-
ding van het Migratiepact zijn natuur-
lijk niet mooi om te zien. Toch vinden 

Zoals daarnet verteld huldigen wij een 
andere manier van samenwerken met 
onze klanten. Zeker de kmo’s en grote 
bedrijven met een kmo-mentaliteit we-
ten die filosofie te waarderen en zijn dan 
ook iets minder gevoelig voor dumping-
prijzen. Wij zijn om meerdere redenen 
atypisch in de bouwsector. Op onze 
werven zul je in de eerste plaats onze ei-

gen mensen aantreffen, aangevuld met 
gespecialiseerde onderaannemers.”

Ook aan de top van het bedrijf 
kiest u bewust voor eigen mensen?
Herman Verwimp: “Directieleden 
krijgen bij ons de kans om in het be-
drijfskapitaal te stappen. Ik ben daar 
een mooi voorbeeld van. Ik ben ook al 
een tijdje aandeelhouder en intussen 
stroomt er door mijn aderen al evenveel 
ondernemersbloed als bij Mathi.” (lacht).

Mathi Gijbels: “Nog dit jaar zullen vier 
andere directieleden in het kapitaal 
stappen. Wij doen dit niet in het kader 
van ons retentiebeleid, maar wel omdat 
we voor de volle honderd procent ge-
loven in deze mensen. Op deze manier 
stomen we het bedrijf klaar voor de toe-
komst en vermijden we grote schokken 
bij de generatiewissel.”

Volgend jaar mag het bedrijf vijftig 
kaarsjes uitblazen. Hoe gaat u dat 
vieren?
Mathi Gijbels: “Het is de bedoeling om 
ons hoofdkwartier een update te geven. 
In 1999 zijn we naar hier verhuisd ter 
gelegenheid van onze dertigste verjaar-
dag en het is nu tijd om het gebouw aan 
te pakken, zodat het hier voor iedereen 
een inspirerende werkomgeving blijft. 
Daarnaast willen we er een groot fami-
liefeest van maken. Deze verjaardag 
moet een wipplank vormen naar de 
volgende vijftig jaar.”

Tekst: Dirk Van Thuyne I Foto’s: Jan Locus

Het verhaal begint in 1969 wanneer vader Gijbels een eerste kippenstal 
bouwt. Door de jaren heen diversifieert het bedrijf zijn portefeuille tot een 
geïntegreerde groep die actief is in de bedrijfs- en kantorenbouw en de pro-
jectontwikkeling. De bouwactiviteiten vallen onder de naam Mathieu Gijbels 
en omvatten ook drie productieafdelingen waar onder andere gevels en 
aluminium ramen en deuren geproduceerd worden. Op die manier beheerst 
de bouwgroep het volledige bouwproces: van studie over funderingswerken, 
montage en afwerking tot en met het onderhoud. De ruim 300 werknemers 
realiseren jaarlijks een groepsomzet van 85 miljoen euro. Door de jaren heen 
realiseerde Mathieu Gijbels meer dan 3500 referenties. In de garagebouw 
is Gijbels de onbetwiste marktleider.

Daarnaast investeerde de groep de laatste jaren volop in de uitbouw van haar 
projectontwikkelingspoot en dit zowel nationaal als internationaal. Samen 
met Serge Hannecart van LIFE in Antwerpen stond Mathi Gijbels aan de 
wieg van Futurn, dat zich specialiseert in het herbestemmen van bestaande 
bedrijfsgebouwen. In 2015 richtten zij samen Life NL op, om samen enkele 
sites te ontwikkelen in Enschede, Den Haag, Rotterdam en Amsterdam. Vorig 
jaar namen beide partners een participatie in DWNTWN (lees downtown), 
een bedrijf dat zich toelegt op binnenstedelijke projectontwikkeling. (DVT)

Wat doet de Gijbels Group?

“Ik heb lange dagen gemaakt tussen de arbeiders 
op de werkvloer, maar dat was een onbetaalbare 

leerschool.” (Mathi Gijbels)




