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InvesteringsmaatschappijAvedonneemt
eenmeerderheidsbelang inhetOosterhout-
seBrandMasters.Denieuweeigenaarwil
internationaal gasgevenmetdezeonder-
neming.BrandMasters groeit flinkdoor
Marsen, Snickers enandere verleidersneer
te leggenbijwinkels zoalsAction,Kruidvat
enGamma.

Investeerders stonden in de rij voor het be-
drijf dat ruim zeven jaar geleden is opgericht
door Toine van Poppel en Jasper Vreugden-
hil. BrandMasters groeide in die tijd naar 75
medewerkers en €85mlnomzetmet impuls-
productenbij de kassa’s vannon-foodwinke-
liers. ‘Diepoppenoveralopengroeien’,aldus
Vreugdenhil.Deondernemingzatoorspronke-
lijk inMade,maarverhuisdenaarOosterhout
toenhet daaruit zijn jas groeide.
In het kielzog van ketens zoals Zeeman,

het Britse Poundland enMediaMarkt groei-
de BrandMasters zo’n 20% per jaar. Met de
hulpvanAvedondenkthetbedrijfdekomen-
de jaren nogmeer tempo te kunnenmaken.
HetBrabantsebedrijfwilopeigenkracht ver-
sneld groeien inWest-Europa,maar voor het
eerststaanookovernamesophetprogramma.

Toegang tot groeikapitaal was niet de eni-
ge redenomdeaandelen te verkopen, vertelt
Vreugdenhil. Belangrijker was dat de onder-
nemers van het eerste uur zich weer willen
concentreren op hun sterke punten. Dat zijn

de onderhandelingenmet fabrikanten zoals
Unilever,Mars ofReckitt Benckiser.
Het is de bedoeling dat Avedon, dat ook

belangen heeft in uitzendbedrijf Olympia en
dewc-winkels van 2theloo, de organisatie zal
verbeteren en investeren in nieuwmanage-
ment. De Amsterdamse investeerder kanbo-
vendienhelpenbijdeinternationaleexpansie,
waarbij de nadruk ligt op de Benelux, Duits-
land,FrankrijkenGroot-Brittannië.Deonder-
neming is nu al in ruim veertig landenwerk-
zaam.

De presentatie van zoetwaren bij de kassa,
maar ookwas- en schoonmaakmiddelen, la-
tenbedrijvengraagaanspecialistenalsBrand
Mastersover. ‘Voornon-foodwinkels isderota-
tiesnelheidvandezeproductenandersdanze
gewendzijn’,zegtVreugdenhil. ‘Ineuro’s ishet
aantrekkelijk. Bovendien is het extra omzet.’

Het gaat omproducten die eigenlijk nooit
ophetboodschappenlijstjestaan,maarmeest-
al ineenimpulswordengekocht. ‘Bijdiscoun-
ters denken klanten dat de producten bij de
kassa ookwel goedkoop zullen zijn.Wewer-
kenvaakmet rondeprijzen: éénof tweeeuro.
BijZeemanbijvoorbeeldvindenzehetbelang-
rijkdatdeklantmetéénmuntjekanbetalen.’

Defabrikantenvandeproductenbesteden
dit complexe verkoopkanaal volgens de on-
dernemer ook liever uit. ‘Bij Actionmoeten
deproducteninzevenverschillendedistribu-
tiecentrawordengeleverd.Sommigeretailers
hebben geen schapprijzen. Dan zorgen wij
voorstickertjesmetdejuisteprijsenproduct-
informatie in de juiste taal. Daar hebbenwe
eenheel ompakteamvoor.’

BrandMasters verzorgt de ‘impulsproducten’ bij non-foodwinkels. SABINE JOOSTEN/HH
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