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Bijlage 

Vragen en antwoorden 

 

1. Vraag 1 – Het jaar 2023 was het eerste jaar in de implementatie van het driejarige transformatieplan dat de 

Vennootschap heeft aangekondigd. Intussen is de Vennootschap bijna halverwege de implementatie van dat 

plan. Kan u de huidige status van dit plan toelichten? Is de implementatie op schema?  

 

Antwoord door de heer Gustavo Calvo Paz: Het transformatieplan van de Vennootschap heeft een 

tijdsspanne van drie tot vijf jaar. Het zwaartepunt ligt in de eerste drie jaren en daar is één van de belangrijkste 

doelstellingen om opnieuw meer competitief te worden in de kernmarkten waar we actief zijn. De 

Vennootschap heeft succesvol de acties kunnen implementeren die zij voor 2023 had gepland. Maar ook al 

is dat een derde van de tijd, het is nog geen derde van de acties. Verdere acties zijn gepland voor 2024 en 

2025. Deze acties zijn erop gedoeld structurele verbeteringen te verwezenlijken in de operaties en het bedrijf 

van de Groep, wat zich zal weerspiegelen in onze financiële resultaten. 

 

2. Vraag 2 – Kan u toelichting geven bij de status van de verkoop van jullie niet-kernactiviteiten, met inbegrip 

van deze in Brazilië en Turkije?   

 

Antwoord door de heer Gustavo Calvo Paz: Na de succesvolle verkoop van de Mexicaanse activiteiten van 

de Vennootschap in 2023 (met uitzondering van onze fabriek in Tijuana), heeft de Vennootschap recent een 

tweede mijlpaal bereikt met de verkoop van haar Algerijnse activiteiten. Deze transactie werd afgerond op 

1 april 2024. Intussen zet de Vennootschap verdere stappen in de voltooiing van de verkoop van haar 

Pakistaanse activiteiten en in de verkoop van haar Braziliaanse en Turkse activiteiten.  

 

3. Vraag 3 – Kan u toelichting geven bij de prijsevolutie van de grondstoffen die de Vennootschap gebruikt in 

haar productie?  

 

Antwoord door de heer Gustavo Calvo Paz: De grondstoffen voor onze producten zijn terug geëvolueerd naar 

een meer normale cyclus van vraag en aanbod. De prijzen van bepaalde grondstoffen tonen nog steeds een 

stijgende trend, daar waar bepaalde andere grondstoffen een constante of licht dalende trend tonen. Eén van 

de belangrijke doelstellingen van ons kostentransformatieprogramma is om als bedrijf efficiënter te worden 

in onze operaties en in de aankoop van onze grondstoffen. Wij streven ernaar dit onder andere te realiseren 

door de schaal van de aankopen van onze grondstoffen te vergroten, waardoor wij betere prijsvoorwaarden 

kunnen onderhandelen. 

 

4. Vraag 4 – Hoe evolueert de groei van de Vennootschap in Noord-Amerika? In een recent artikel in De Tijd 

gaf de heer Gustavo Calvo Paz aan te streven naar een groei in die markt van 35-40%. Bij de aankondiging 

van de resultaten voor het eerste kwartaal van 2024 werd gesproken over “dubbelcijferige” groei. Wat wordt 

hiermee bedoeld?  

 

Antwoord door de heer Gustavo Calvo Paz: De Vennootschap kende tijdens het eerste kwartaal van dit jaar 

inderdaad een sterke groei in Noord-Amerika. Op de Noord-Amerikaanse markt heeft de Vennootschap twee 

doelstellingen: (i) haar marktaandeel verhogen; en (ii) bijdragen aan de relatieve groei van de retailmarkt als 

deel van de totale markt in onze productcategorieën. Om deze doelstellingen te bereiken, is onze eerste 

focus op de groei van ons marktaandeel in babyzorg. Door te groeien in deze productcategorie en onze 

schaal te vergroten, zullen wij verder succesvol kunnen zijn. Wat onze groei in Noord-Amerika tijdens het 

eerste kwartaal van dit jaar betreft, kan ik bevestigen dat deze groei in de buurt van de 30-40% lag die ik 

eerder dit jaar aangaf.  
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5. Vraag 5 – Hoe kijken jullie naar Drylock als concurrent? Hoe evolueert meer algemeen het concurrentiële 

landschap in Noord-Amerika?  

 

Antwoord door de heer Gustavo Calvo Paz: Drylock is één van onze concurrenten in de markt van 

retailmerken in Europa, maar we hebben vanzelfsprekend nog verschillende andere concurrenten. Ook in 

Noord-Amerika hebben we verschillende concurrenten (bvb. First Quality en Attindas), waarvan sommigen 

niet actief zijn in Europa. Wij zien concurrentie als een positief gegeven, gezien het ons uitdaagt om onze 

eigen doelstellingen steeds te verhogen. Daarnaast zien wij ook de A-merken als onze concurrenten, en wij 

werken nauw samen met onze klanten om ook effectief te concurreren met die merken.  

 

6. Vraag 6 – Hoe evolueert de markt in Europa, in het bijzonder in het Verenigd Koninkrijk na Brexit?   

 

Antwoord door de heer Gustavo Calvo Paz: De Groep heeft een sterke klantenbasis in het Verenigd 

Koninkrijk, net als in de andere markten waarin wij aanwezig zijn. Wij hebben geregeld gesprekken met deze 

klanten met als doel onze relaties en ons productportfolio verder te ontwikkelen. Tegelijkertijd maken we ook 

de nodige keuzes in de ontwikkeling van onze activiteiten, producten en klanten, met als doel steeds 

winstgevende groei te verwezenlijken.   
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