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Alle Metrolezers (m/v):
Creyf’s heet voortaan Start People

ANTWERPEN – In 1963 stichtte Elisabeth Creyf-Simon haar eigen 
zaak: Creyf’s Interim PVBA. Vandaag is dit uitzendbedrijf uitgegroeid 
tot de nummer twee op de Belgische markt met een netwerk van 
in totaal 104 kantoren. 2007 wordt zonder enige twijfel opnieuw 
een cruciaal jaar voor het bedrijf, want eind april onderging het een 
volledige “rebranding”-operatie. Creyf’s heet sindsdien Start People, 
en behalve de naam werd ook de strategie en de marktpositionering 
drastisch veranderd om zo beter te kunnen inspelen op de huidige 
en de toekomstige markttendensen. Johan Sack, Marketing & 
Communication Director bij Start People en een van de drijvende 
krachten achter de hele rebranding, steekt zijn enthousiasme niet 
onder stoelen of banken.

Jullie benaderen de uitzendmarkt anders dan voorheen. Wat is het verschil met 
vroeger?
Johan Sack: �Voor onze professionele klanten � de bedrijven � gaan wij uit van 
een model met tien verschillende sectoren, die elk hun speci� eke knowhow en 
marktkennis vereisen. Een aantal van die sectoren zijn nieuw voor ons. Het is te 
zeggen: in tegenstelling tot vroeger hebben we er ons nu expliciet in gespecialiseerd. 
Ik geef het voorbeeld van de food sector. Voor die sector hebben we speciale 
opleidingstrajecten ontwikkeld en zullen we gerichte campagnes opzetten. Die 
klanten zijn immers vaak op zoek naar werknemers met een heel speci� eke ervaring. 
Daarnaast is het voor ons ook nuttig om een aantal belangrijke referentieklanten in 
onze portefeuille te hebben waarmee we dan andere bedrijven uit dezelfde sector 
kunnen aantrekken.�

Voor de markt van de kandidaat-uitzendkrachten werken jullie niet met een 
indeling per sector, maar volgens het type vacature: dringend, optie vast, expert of 
via het systeem van de dienstencheques. Brengt u met dit vierdelige model de hele 
markt wel in kaart?
Johan Sack: �Ik denk het wel, want haast niemand is speci� ek op zoek naar werk 
voor drie of vijf dagen. En indien toch hebben we daarvoor ook de studentenjobs. 
Er is een grote groep mensen die graag snel aan de slag willen en niet zoveel eisen 
stellen aan de inhoud van hun job, zolang ze maar voldoende betaald worden en 
zolang het bedrijf niet te ver van hun woonplaats ligt. Dat is de categorie �dringend�.
Anderzijds zijn er ook kandidaat-uitzendkrachten die op zoek zijn naar een job die 
heel sterk aansluit bij hun diploma of hun vroegere werkervaringen. Die mensen 
kunnen via het systeem �optie vast� uittesten of een welbepaalde functie in een 
welbepaald bedrijf inderdaad de droomjob is waar zij naar op zoek zijn. En ook 
het bedrijf zelf kan op die manier op middellange termijn bv. � op drie, zes of acht 
maand � nagaan of de kandidaat aan hun wensen voldoet.
Experts zijn dan weer mensen met heel speci� eke vaardigheden, zoals een ijzervlechter-
bekister voor in de bouw, een viertalige directiesecretaresse die heel aparte talen kent 
of een gedreven en analytisch aangelegde IT�er. Het is onze taak om al die competenties 
in kaart te brengen en om voor die pro� elen dan een geschikte job te vinden.
Als uitzendbedrijf houden wij ons ten slotte ook bezig met de organisatie van werk 
via het systeem van de dienstencheques. Eigenlijk gaat het daar helemaal niet om 
interimarbeid en bovendien zijn de klanten particulieren en geen bedrijven, maar 
toch wordt dit fenomeen enorm gedragen door onze sector.�

Tot slot: hoe bent u zelf in de uitzendwereld terechtgekomen?
Johan Sack: �Ik heb een achtergrond als economische marketeer. Mijn eerste 
werkgever was Black & Decker. Daar heb ik het marketingvak (vooral B-2-C)geleerd, 

maar omdat ik voornamelijk met producten bezig was, kwam ik nauwelijks in contact 
met de wereld van de HR. Ik voelde dat ik eigenlijk liever �people management� 
wou doen en dus ben ik toen bij het grootste  internationale schoonmaak- en 
facilitybedrijf ISS gaan werken als Operation Manager. Dat was erg boeiend, want 
ik leerde er hoe ik de juiste mensen voor een bepaalde job kan vinden en hoe ik hen 
kan motiveren. Vervolgens was ik daar 3 jaar Marketing en Communicatie Manager en 
deed ik vooral B-2-B ervaring op. Vijf jaar geleden ben ik dan bij Creyf�s begonnen als 
Marketing & Key Account Sales Manager. Ik heb hier allerlei projecten mee op de rails 
helpen zetten, zoals onze specialisatie Construct, toen deze markt of� cieel ook interim 
toeliet en  Senior Experience, onze afdeling die zich op 45-plussers richt. Maar de 
rebranding van Creyf�s naar Start People vormt natuurlijk het voorlopige hoogtepunt 
van mijn carriŁre. Ik vind dat hele proces van herpositionering en de lancering van 
de nieuwe naam buitengewoon boeiend. Zoiets maak je misschien maar ØØn keer 
mee in je hele leven.�

Steven Heyse

Start People: een blik achter de schermen van de uitzendsector

www.startpeople.be
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