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Nr 1 VASTGOEDINVESTERINGSBEDRILJF
IN POLEN ...

helamco Group
bestaat sinds
1985. Het bedrijf
is in korte tijd
vitgegroeid tot een interna-
tionaal projectontwikkelaar

en investeerder in vastgoed.

Ghelamco heeft vestigingen
in Belgi€, Frankrijk, Rusland,
Oekraine en in Polen waar
het marktleider is. Met de
bouw van het nieuwe voet-
balstadion van Gent is de
groep nu onmiskenbaar
gelanceerd op de Belgische
markt.

Het nieuwe voetbalstadion zal de
komende tien jaar ‘Ghelamco Arena’
heten, naar het vastgoedinvesterings-
bedrijf dat voor dit staaltje innovatieve
bouwkunst zijn nek heeft uitgestoken.

“Zonder Ghelamco
was dit stadion
er vandaag niet”

zegt voorzitter van KAA Gent Ivan De
Witte. Ghelamco werkte een scenario
vit waardoor alle betrokken partijen,
in de eerste plaats de club, baat heb-
ben bij het succes van de onderne-
ming. Het stadion heeft rondom een
reusachtige LED-gevel. De reclame-
opbrengst daaruit wordt gedeeld met
de club, zodat die een langetermijn-
beleid kan gaan voeren. “Zonder suc-
cesvol voetbal, verliezen we allemaal,
en wij willen nu eenmaal winnen”,
horen we bij Ghelamco: “Een win-win
is ons credo.”

Ghelamco in Polen

In Polen heeft de Ghelamco Group
sinds de start in 1991 450.000 m?
moderne kantoor- en magazijnruim-
te gebouwd. De meest in het oog
springende gebouwen staan in het
Trinity Park, centraal gelegen in de
hoofdstad Warschau. Multinationals
waaronder BNP Paribas, MTV Net-
work, Axel Springer Concern, Unile-
ver, Kraft Foods, PPD Poland en TEVA
Pharmaceuticals hebben er hun intrek
genomen.

Visie op Gent

Langs het grote klaverblad aan de rand
van Gent en vlakbij de gloednieuwe
Ghelamco Arena bouwt de in leper
gevestigde internationale projectont-
wikkelaar twee kantoorgebouwen
met grote visibiliteit die op het stuk
van bouwefficientie en innovatie tot
de top in hun genre worden gerekend.
“Wij zijn niet opgetrokken uit beton,”
lacht zaakvoerder Paul Gheysens,
“we hebben een visie op hoe mensen
samenleven en verschillende functies
graag bijeen hebben. Wij bouwen
op mensenmaat.”

Het ene kantoorgebouw heeft een op-
pervlakte van 13.511 m2. Het andere
is met 14.778 m? de ruimste construc-
tie. Beide kijken uit op de Leie. Door
hun uiterst centrale ligging, aan het
klaverblad E17/E40/R4, een uitge-
kiende ruimtebenutting en door het
gebruik van innovatieve technieken
en materialen voor onder andere ven-
tilatie en koeling, zullen ze toonaan-
gevend zijn op de Gentse en Vlaamse
kantoormarkt.

... CREEERT HET MOOISTE
VOETBALSTADION VAN BELGIE

Ghelamco: visie op
samenleven

Ghelamco kiest er bewust voor om
haar kantoorgebouwen op te trekken
met de beste materialen en techolo-
gieén die op de markt te vinden zijn,
waardoor ze gaan excelleren. Boven-
dien geeft Ghelamco graag gestalte
aan haar visie op samenleven. Er zijn
op deze makkelijk bereikbare loca-
tie niet alleen voormelde kantoorge-
bouwen, er is ook de hypermoderne
Ghelamco Arena, en daar horen dan
weer een winkelcentrum en eetgele-
genheden bij. Innovatie, technolgie
en ecologie en een harmonie van ver-
schillende gebruiksfuncties en toegan-
kelijkheid zijn zowat het handelsmerk
van Ghelamco. B

De bouwwerken van Ghelamco verkregen het gegeerde “Breeam Excellent”
certificaat. Breeam is een strenge internationaal erkende beoordelingsme-
thode voor de duurzaamheid van gebouwen die intussen zeer bepalend is
voor de waardebepaling van vastgoed. Ghelamco gebruikt voor haar kan-
toorgebouwen hoog performant glas dat een extreme lichtinval toelaat en de
warmtestraling filtert. Innovatieve koel, verwarmings- en ventilatiesystemen
maken de tweeling kostenefficiént en zorgen ervoor dat het er aangenaam
en gezond werken is. B
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WARSAW
SPIRE

EEN SIGNATUUR
VOOR POLEN

p Karol Woytila (Paus Paulus VI) na heeft het
land nauwelijks helden. Het kende overheersing
en verwoesting. De ‘Warsaw Spire’ is het eerste
imposante bouwwerk in volle centrum van de

hoofdstad Warschau waar Polen nu al voluit trots op is.

Het wordt met 107.000 m? netto bruikbare A* opperviakte
(17 voetbalvelden) zelfs het grootste kantorencomplex in
Europa. Op de jongste internationale vastgoedbeurs MIPIM in
Cannes was het project van Ghelamco Poland een opvallende
publiekstrekker. Maar groot is niet het doorslaggevende
argument, zegt de baas van Ghelamco Polen, de Nederlander
Jeroen van der Toolen: “De Warsaw Spire past mooi in het
nieuwe Warschau dat dankzij de economische heropleving

in het land vorm begint te krijgen. De unieke vormgeving
charmeert iedereen hier. De Spire heeft een optimale ligging.
De huuraanvragen lopen nu al viotjes binnen.”

Glas, glas, glas

De bouwwerken startten midden 2011. De Warsaw Spire heeft een zeer
atypische elliptische, sommigen beweren zeer vrouwelijke vorm die van onderuit

zacht vernauwt tot het midden en dan weer verwijdt en omzwachteld is met glas.

Het ontwerp was in 2011 al goed voor de Eurobuild Architectural Design prijs
van het jaar. Het torengebouw is met inbegrip van de ‘spire’ (speer) bovenop
220 meter hoog. Binnenin komen er ook winkels. B

SENATORGEBOUW
TRENDSETTER IN WARSCHAU

n april van dit jaar verkocht Ghelamco Poland haar

kantorencomplex ‘Senator’ in het historische centrum

van de Poolse hoofdstad Warschau. Hiermee herbe-
vestigt Ghelamco haar marktleiderschap in Polen. Intussen
nam T-Mobile zijn intrek in het complex aan Marynarska 12 en
is topuszanska Business Park voor 95% geleased, nog voor

de oplevering van het gebouw.

De verhuurbare oppervlakte van het
Senatorgebouw beloopt 24.600 m2.
Het gebouw beschikt over 325 par-
keerplaatsen en verwierf een BREEAM
certificaat. Het bouwwerk is opgetrok-
ken op de funderingen van de oude
Nationale Bank van Polen. Dankzij
dit project is een vernietigd deel van
de stad heropgebouwd in combinatie
met kantoorruimte van topkwaliteit.

Union Investment

Ghelamco verkocht het imposante
kantorencomplex aan Union Invest
ment dat het gebruikt voor haar open-
ended real estate fund Unilmmo.

Burgemeester van Warschau Hanna
GronkiewiczWaltz legde in mei
2011 de eerste steen van het Senator-
project. Het atrium, volledig in ere
hersteld, is uniek. Volgens de Poolse
media is Senator één van de meest in-
spirerende kantoorgebouwen in heel
Polen.

Het gebouw is voor 80% verhuurd
aan nationale en internationale kwa-
liteitsvolle bedrijven waaronder PKN
Orlen S.A., Rabobank Polska S.A. (in-
clusief Athlon Car Lease Polska en de
Lage Landen Polska), BRE bank S.A.,
Bankomat24/Euronext, Legg Mason
S.A., Discovery Poland Sp z o.0. en
Magnuson law firm. &

Jeroen van der Toolen leidt Ghelamco Polen

“DUURZAAMHEID IS EEN

MARKETINGTOOL GEWORDEN"

ij is van 1972, een

fervent backpacker.

Al kort nadat hij
afstudeerde, kwam hij naar
Polen, aangetrokken door
“meer mogelijkheden”. Het
vergt aanpassingsvermogen,
leven in Polen, maar het is
bijzonder verrijkend, zegt Je-
roen. Dat verrijkende zit voor
Jeroen vooral in het werk.

“De Oost-Europese markt is niet één
markt,” legt Jeroen van der Toolen
vit. Investeerders zien Polen als Po-
len en dan is er nog Oost-Europa.
De Poolse markt is jong en zeer
dynamisch. De bedrijven worden
hier geleid door jonge mensen die
middenin de business staan en zeer
uit zijn op innovatie én ze zijn zeer
veeleisend. De gemiddelde leeftijd
bij ons op kantoor bijvoorbeeld, is
30 jaar. Kijk naar ons hoofdkantoor
hier. Als ik bezoek krijg uit Belgié of
Nederland, hoor ik steevast dat het
hier mooier en aangenamer werken
is. Als je de collega’s hier vraagt:
wie wil er betaald die of die oplei-
ding volgen. Wel: iedereen. Dat is
in Nederland helemaal niet zo. De
mensen hebben ook een sterke wer-
kethiek. Wat ook een verschil maakt:
voor alle ‘emerging markets’ heb
je de wet van de remmende voor-
sprong.We worden ook erg geprik-
keld om alsmaar competitiever te
werken.”

We staan midden in de
innovatie

“In het verleden was het veel moeilij-
ker om hier te werken. Je had veel
minder mensen met de juiste kennis

en capaciteiten. Dat is nog een beetje
zo in Rusland en Oekraine waar we
ook actief zijn. Maar hier ligt dit
achter ons. Wij staan midden in de
innovatie. Poolse archtitecten reizen
de wereld rond om te zien wat er te
koop is. De Polen hebben een groot
aanpassingsvermogen dat historisch
verklaarbaar is. Natuurlijk, ze maken
het je niet altijd makkelijk om te on-
dernemen en het is voor nieuwkomers
op de markt niet eenvoudig om in al-
les snel de juiste weg te vinden.”

We beheersen de hele keten

“Een reden voor ons succes is dat we
het ontwikkelings- en productieproces
van A tot Z in handen hebben. We
hebben onze eigen aankopers, men-
sen die samen met de externe archi-
tecten het design van het gebouw
vitwerken, we zijn onze eigen ‘gener-
al contractor’. Dat betekent dat we
tijdens het hele proces op alles kun-
nen ingrijpen. Veruit de meeste con-
currenten zijn ontwikkelaar en nemen
een general contractor en dan ben je
in de handen van die laatste, en als
je veranderingen wil, dan ga je daar-
voor bijbetalen, dus dat geeft een
terughoudendheid ten aanzien van
veranderingen. Daarnaast moeten
ze veel langer wachten op de consul-
tancy companies die de berekeningen
maken. Dus wij zijn veel flexibeler.”

Tick of the box

“Duurzaamheid is een marketingtool
geworden. ledereen wil het, maar nie-
mand wil er extra voor betalen. Waar
wij het meest in investeren is in het
reduceren van de energie die nodig
is om een gebouw te verwarmen en

te verluchten. We gebruiken bv. het
beste glas dat minder warmte door-
laat en waardoor minder koeling
nodig is. Eerst waren er de ener-
gie- en dan de BREEAM-certificaten
en daar investeren we in, om die
te hebben. Daar waren we de eer-
sten mee, toen er nog geen vraag
was in de markt. Daarmee kan je je
duurzaamheid hard maken. Heb je
zo'n certificaat niet, dan heb je een
heel groot minpunt, het wel hebben
is een soort tick of the box. Want
als je een gebouw, ik zeg maar aan
pensioenfondsen verkoopt, die kij-
ken langetermijn en die willen dat
je aan de hoogste duurzaamheids-
standaard  beantwoordt. Elk ge-
bouw heeft weer nieuwe innovaties.
Dat maakt dat gebouwen snel ver-
ouderen als je er niet in blijft inves-
teren, of je moet de huurprijs laten
zakken omwille van hogere exploi-
tatiekosten. Het ritme van innovatie
ligt zeer hoog en je moet alle ontwk-
kelen nauwgezet opvolgen. B

Jeroen van der Toolen
CEO GHELAMCO POLEN
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Het sociaal

engagement
van Ghelamco

Maatschappelijk  Verantwoord
Ondernemen is belangrijk in de
Poolse samenleving, wellicht nog
meer dan dat in Belgié het geval
is. Het is teambuilding met een
doel. De regio rond Stettin heeft
geen industrie, alleen maar klei-
ne boeren. Er staan 15 verwaar-
loosde scholen. Het regiobestuur
overwoog de scholen te sluiten.
Maar Ghelamco maakte er een
project van, stelde teams samen
en renoveerde in 24 uur alvast
een eerste school. Vervolgens
liet Ghelamco ook nieuw meubi-
lair aanrukken. De opening was
een ontroerende gebeurtenis. Er
waren kinderen, leraren die be-
gonnen te huilen van blijdschap.
Sommige kinderen bleken nog
nooit pizza te hebben gegeten.
Die gerenoveerde, zeg maar
nieuwe school groeit nu. leder-
een wil z'n kinderen erin. CSR
heeft nu een heel concrete bete-
kenis voor de medewerkers van
Ghelamco Polen. Ze gaan er met
groot enthousiasme mee door. B
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HET GHELAMCO VAN DE TOEKOMST
MET SIMON EN MICHAEL GHEYSENS

“ONS PLICHTSBESEF IS GROOT”

helamco is een Vlaams familiebedrijf. Paul en Ria Gheysens hebben drie kinderen:
Michael (31) en Simon (straks 32) en Marie-Julie (19). De broers zijn er al enige
tijd achter dat het bedrijf hun toekomst is. Niets mooier dan een project van nul
te kunnen ontwikkelen, met mensen. Het plichtsbesef is groot, het respect voor hun vader
evenzeer. Ze knokken mee, met overtuiging. De toekomst is verzekerd.

Michael: Tot we 12 waren hebben
we al onze tijd op het bedrijf door-
gebracht. Daarna gingen we op in-
ternaat. Daardoor hebben we de uit-
bouw van Ghelamco Polen maar van
op afstand meegemackt. Onze va-
kanties waren 80% werken op het be-
drijf en over de resterende 20% viel er
te praten. lk had niet meteen het plan
om in het bedrijf te komen. Ik wou ver-
schillende opties open houden.

Complementariteit

Simon: lk ook eigenlijk. Ik heb over-
wogen een [Tbedrijfje te starten, met
het oog daarop handelswetenschap-
pen gestudeerd zelfs. Maar toen we
afgestudeerd waren, heeft papa ons
bij zich geroepen en gevraagd: wat
ga je nu doen met je leven. Hij zei
ook: ik zou graag hebben dat jullie
bij mij in het bedrijf komen werken.
We hebben dat gedaan en zijn van
onderaan begonnen. Mijn eerste
job was de koer opkuisen. Na drie
maanden ben ik vertrokken naar
Polen, voor drie jaar, om daar alles te
leren over kantoorgebouwen. Ik ben
nieuwsgierig van aard, ik ben spon-
taan bij iedereen binnengestapt, heb
veel vragen gesteld, alle aspecten van
het bedrijf verkend, de bouwvakkers
gevolgd en het overzicht dat ik daar-
door heb, helpt mij nu enorm.

Michael: Wij voelden het bedrijf
groeien, wisten dat er heel veel kan-
sen waren om mee aan het succes te
werken. Maar je moet het graag doen
natuurlijk, en dat weet je pas als je
er lang genoeg met beide voeten in
staat. Toen Simon in Polen was, heb
ik de eerste projecten in Knokke mo-
gen begeleiden. En daarna wilden
wij vooral iets samen doen. Want: er
stond één kapitein op het schip, dat
zouden er, met onze zus erbij, wel-
licht drie worden, dus we moesten
maar beter eens uitvissen hoe goed
we konden samenwerken en in welke
mate we complementair zijn. Geluk-
kig valt dat bij-zon-der goed mee.

SIMON, PAUL & MICHAEL GHEYSENS

Simon: Wij voelen het als een plicht
om wat pa heeft opgebouwd recht te
doen. Wi krijgen enorme kansen. We
beseffen dat de meeste jonge mensen
zo'n springplank niet hebben. Het is
een voorrecht, maar het geeft ons ook
een plicht, de grote verantwoordelijk-
heid om het onderste uit de kan te
halen.

We werken voor mensen,
niet voor stenen

Michael: Wij zijn verschillend, ze-
ker. Simon is goed in het detail, ik
in het overzicht. Simon gaat in detail
over de haalbaarheid van een plan
bv. zoekt de fouten, de conflicterende
elementen, terwijl ik al naga hoe we
het geheel aanpakken, hoe we met de
commercialisering omgaan.

Simon: Ik vond bv. dat de rondgang
van het nieuwe voetbalstadion (de
Ghelamco Arena in Gent, nvdr) be-
ter kon. lk heb daar een studie over
gemaakt die ik mijn vader heb voor-
gelegd en vervolgens aan de club en
viteindelijk heeft men mijn voorstel
aanvaard. De supporters zullen zich
niet ver hoeven te verplaatsen voor
hamburgers en frieten. In Polen heb
ik de liftkernen in een gebouw herte-
kend, waardoor mensen die er werken
minder afstanden moeten afleggen.

Want alles is er voor mensen en niet
voor de stenen. Dat geeft wel veel
bevrediging, de impact die je kén
hebben.

Continuiteit

Michael: Wat ik mooi vind, eerlijk,
is dat wij nog nooit ruzie hebben ge-
maakt. Meningsverschillen, ja natuur-
lijk, maar geen ruzie. En we praten
alles meteen uit. Af en toe kijken we
wel eens naar mekaar om er zeker van
te zijn dat we helemaal op dezelfde
golflengte zitten. Een blik volstaat. We
werken voor een familiebedrijf gesticht
door onze pa en met veel steun van
onze moeder. Daardoor is er onderlig-
gend een sterk besef dat het gezamen:-
lijke doel, het bedrijf, boven persoonlij-
ke verschillen moet staan. We moeten
wel opletten of we praten onder me-
kaar alléén nog over het werk. Het
gaat ook niet alleen om ons. Als een
machine goed draait, is dat doordat
het team goed draait. We zijn een sa-
menhangende groep van vooral jonge
mensen, een familie, maar ruimer dan
de ‘familie’. Samen hebben we heel
wat expertise in huis. Wij kunnen daar-
op terugvallen. Het heeft ook onze pro-
fessionele groei mogelijk gemaakt. En
de continuiteit van het bedrijf wordt er-
door geschraagd. Daar zijn we onze
mensen zeer dankbaar voor.

Gent-Stuttgart

Simon: Wij zijn geen tafelspringers.
We zien in dat je geloofwaardigheid
moet afdwingen en dat doe je alleen
met prestaties. Het is niet zo dat de
rode loper voor ons wordt uitgerold.
We moeten onze positie afdwingen,
snel leren in een snelle wereld.

Michael: We voelen nu, temeer door
zeer grotfe visibiliteit van het project,
de druk van het stadion in Gent waar
op 17 juli een eerste galamatch wordt
gespeeld: GentStutigart. Daar moeten
we nu het beste van onszelf voor geven.
lk denk dat de 17de de eerste dag
in mijn leven zal zijn dat ik als grote
voetbalfan niet met het voetbal zal
bezig zijn, wel met: is alles hier wel in
orde. Het is ten slotte ons mooiste visi-
tekaartje hier in Belgié. Maar er is ook
de druk voor onszelf om daadwerkelijk
capabel te zijn om het bedrijf nader-
hand over te nemen. Op het stadion
zullen we zeker afgerekend worden.

Simon: Hoewel het stadion voor het
voetbal een beginpunt is, voor ons
komt er daarna een ander project.

Pa en de toekomst

Michael: Pa is als professional ie-
mand die zeer snel beslissingen
neemt, volgens vaste stelregels, zich
eraan houdt en er met een ongekende
energie voor gaat. Zijn doorzettings-
vermogen ... ik ken niemand die zo
veel doorzettingsvermogen heeft. Dat
en zoveel ervaring, daardoor staat hij
waar hij vandaag staat. We hebben
een strenge vader, ja. Streng betekent
dan veeleisend. lk vind dat normaal.
Hij is ook veeleisend voor zichzelf. 1k
heb dat leren aanvaarden, doordat ik
besef waarom hij zo is.

Simon: Het is ook nodig als je iefs
wilt bereiken. Het is de enige manier.
Misschien nog meer dan ooit tevoren.
Vroeger paste de markt zich nog wel
aan aan je projecten, maar die tijd is
voorbij. Wij moeten nadenken over hoe
wij onze projecten aanpassen aan een
nieuwe wereld met schaarse gronden,
hoge vastgoedprijzen in het residenti-
ele segment bv. We willen vertrekken
van onze eigen kracht en dat is dat we
moeite doen om iets moois te maken, om
iets beter te maken, om leefomgevingen
te creéren waar mensen graag zijn.

Michael: Onze professionele am-
bities zijn duidelijk: technologisch
leiderschap versterken, schaalgrootte
aanhouden, ook in een dense markt
als Belgié, en vooruit zijn in het de-
tecteren van wat de markt vraagt.
Niet simpel, maar dat is exact wat we
gaan doen. H

EVOLUTIE PORTFOLIO 2012 >

residentieel
M verkoop
logistiek
M kantoor
andere

M Polen

Belgié & Frankrijk
M Rusland
W Oekraine

Meer realisaties op WWW.GHELAMCO.BE
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GHELAMCO GEEFT OPNIEUW
BEDRIJFSOBLIGATIES UIT

a een eerste succesvolle private plaatsing
m van obligaties in 2012 lanceert Inter-

national Real Estate Construction NV
(IRC NV) op 24 Juni 2013 een nieuwe obligatie
voor institutionele en vermogende particuliere
investeerders. Gezien het stijgend investerings-
volume beoogt de groep een obligatieprogramma
tot maximum 70 miljoen euro met een coupon
van 6,25 % en met als vervaldag 28 februari 2018.
De minimum inschrijving bedraagt 100.000 euro
en loopt in principe tot 1 juli 2013. KBC Securities
NV en Belfius Bank NV in samenwerking met
Private Banking van KBC Bank NV begeleiden
de transactie. IRC NV is een dochter-vennootschap
van Ghelamco Group die zich specifiek toelegt
op de ontwikkeling van en investeringen in de
Belgische en Franse projecten van de groep.

Belgisch-Franse vastgoedportefeuille
vithreiden

RC NV is sinds 2005 zeer actief in de Belgische en Franse
vastgoedmarkt. Haar portefeville bevat een gebalanceerde mix
van residentiéle, commerciéle, kantoor- en andere vastgoed-
projecten op uitstekende locaties verspreid over de regio’s Brussel,
Leuven, Gent, Knokke en Kortrijk met een jaarlijks stijgende stroom
aan huurinkomsten.

Het provenu van de nieuwe IRC NV obligaties, die trouwens 100 %
worden gewaarborgd door de holding Ghelamco Group Comm. VA,
zal hoofdzakelijk benut worden om de dynamische en evenwichtig
vitgebalanceerde Belgisch-Franse vastgoedportefeville verder uit te
breiden en te valoriseren. Daarnaast wenst de groep flexibel te kun-
nen inspelen op opportuniteiten in haar strategische regio’s.

Financiéle evoluties IRC NV

IRC NV bevindt zich ten volle in de investeringsfase. Met vlaggen-
schipprojecten zoals het Artevelde Park in Gent, de vlakbij gelegen
Ghelamco Arena en de stadsontwikkelingsprojecten in Leuven,
Gent en Kortrijk verwacht het management de portefeuille aan-
zienlijk te kunnen laten aangroeien tot ca 500 miljoen euro tegen
eind 2015. Eind 2012 bedroeg die al 223 miljoen euro. Rekening
houdend met de projectopleveringen over 2013 en 2014 zitten de
strategie en planning van de groep op kruissnelheid.

Financiéle evoluties Ghelamco Group

Ghelamco Group heeft haar boekjaar 2012 afgesloten met een
bedrijfswinst van 57 miljoen euro. Deze winst is voornamelijk
het resultaat van de aangehouden commercialisering van het
investeringsvastgoed en van de succesvolle nieuwe projecten in
binnen- en buitenland. Het balanstotaal steeg de voorbije 3 jaar tot
1,2 miljard euro met een eigen vermogen van 555 miljoen euro.
Deze groei werd mee bewerkstelligd door de volledige herinves-
tering van de gerealiseerde bedrijfswinsten en het vertrouwen van
onze bancaire partners in de strategie van de Groep. B

Contact: Philippe Pannier
Investor-relations@ghelamco.com

Getallen in K. EUR.

Results 31.12.2012 31.12.2011
Operating result 45,708 71,878
Net result of the year 57,169 63,779
Shoe ke g 40 sgo s
Balance sheet 31.12.2012 31.12.2011
Total assets 1,233,705 932,535
Cash and cash equivalents 65,098 29,146
Net financial debt () 519,779 322,387
Total equity 554,820 498,638

Rangorde van vergelijkbare vastgoedspelers
op basis van halanstotaal

# Name Strategy Key segments Total assets Equity Solvency Geography
1 Cofinimmo  REIT Offices 3.643 1.542 42% BEL-FR-NED
2 Befimmo REIT Offices 2.027 998  49% BEL-LUX

Ghelamco  Develop & ?f‘Fiijez,ﬁ & BEL-FR-PO-
Group Hold/Sell -~ >><en € | UKR-RUS
commercia
o BEL-FR-NED-
4  WDP REIT Warehouses  1.196 450 38% RO-CZ
5 Retail Estates REIT Commercial 658 262 40% BEL-LUX
6  Aedifica REIT Residential 628 406 65% BEL
7 Infervest o Offices & 504 272 46%  BEL
Offices warehouses
Develop &  Offices & o BEL-LUX-PO
o laged Hold/Sell  residential AU Lets 457 (since 2011)
9 Banimmo  Develop& Offices& 0, 133 33%  BELRR
Hold commercial
Develop &  Offices & e BEL-HUN-
108 Atenon Sell residential 395 99 25% RO-LUX

Source: Annual reports, Company Information, 31,/12/2012 figures except for Retail Estates (30,/09/2012) and Codic (30,/04,/2012)

De professionele vastgoedmarkt in het algemeen

In de professionele vastgoedmarkt zijn er drie soorten spelers: ontwikkelaars, bouwbedrijven en
investeerders. De voorstelling hieronder geeft een schematisch overzicht van de waardenketen in
vastgoedontwikkeling en de aanwezigheid erin van IRC NV.

DEVELOPER CONSTRUCTION FIRM  REAL ESTATE INVESTOR
A
LAND PURCHASE PLANNING & PRE- DEVELOPMENT LEASE, SALE
PERMITTING COMMERCIALISATION & FINANCING CONSTRUCHION OR HOLD

INTERNATIONAL REAL ESTATE CONSTRUCTION NV (IRC NV) cg:gmlclfm IRCNV

Source: Company information

Zwaanhofweg 10, 8900 leper
Telefoon +32 57 21 91 14

Fax +32 57207024
E-mail  belgium@ghelamco.com
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GHELAMCO

Dit bericht maakt geen aanbod uit om effecten te verkopen of uit fe geven noch een vitnodiging tot het doen van een aanbod tot aankoop van of inschrijving op
effecten van International Real Estate Construction NV of Ghelamco Group Comm. VA en er zal geen verkoop of vitgifte van effecten plaatsvinden in enig rechts-
gebied waarin zulk aanbod, uiinodiging, verkoop of vitgifte onwettig zou zijn zonder voorafgaande registratie of goedkeuring onder de financiéle weigeving
van zulk rechtsgebied. Deze mededeling is geen aanbod fof verkoop of uitgifte van effecten in de Verenigde Staten van Amerika, Canada, Australié of Japan
De effecten zijn niet en zullen niet worden geregistreerd onder de US Securities Act van 1933, zoals gewijzigd, en mogen niet worden aangeboden of verkocht
in de Verenigde Staten van Amerika behoudens registratie of een toepasselijke vrijstelling van registratie daaronder. Geen enkele mededeling of informatie over
de obligatievitgifie mag worden verspreid onder het publiek en dit in geen enkel rechisgebied. Deze mededeling is geen aanbiedingsdocument of prospectus in
verband met een aanbieding van effecten door Infernational Real Estate Construction NV of Ghelamco Group Comm. VA.

GHELAMCO
INFORMEERT

Een sterkte waarop Ghe-
lamco zich laat voorstaan,
is beslist de open commu-
nicatie met klanten, leve-
ranciers en medewerkers.
Vier keer per jaar komt
het magazine ‘Ghelamco
Newsletter’ uit, verzorgd
door Mevrouw Ria Ghey-
sens. De stijlvolle newslet-
ters maken een uvitgebrei-
de stand van zaken op.
Ze houden de vinger aan
de pols van het voortstu-
wende Ghelamco. B




