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Voorwoord 
Het exact aantal land- en tuinbouwbedrijven in West-Vlaanderen dat (een deel van) hun productie -al 
dan niet na verwerking- vermarkt is niet exact gekend. De cijfers lopen uiteen tussen 15 en 20% van 
de bedrijven. Waar we wel een goed zicht op hebben is het aantal hoevezuivelaars (941 bedrijven) en 
het aantal hoeveslagers (512 bedrijven, exclusief die bedrijven die vleespakketten aanbieden). 

Als Korte Keten ondernemer kan je ervoor opteren om enkel je eigen producten rechtstreeks op je 
bedrijf aan de eindklant aan te bieden. Sommige bedrijven kiezen ervoor om goederen te gaan 
uitleveren zowel naar de eindconsument als naar horeca, retail, collega’s,… 

Dit uitleveren kan op verschillende manieren gebeuren (in eigen beheer, door iemand in dienst te 
nemen, via een transportbedrijf,…). Iedereen is het erover eens dat leveren (veel) tijd en geld kost 
maar wat die kosten juist inhouden is niet voor iedereen even duidelijk. 

Op vraag van Inagro startte het Steunpunt Korte Keten een studie om een beter inzicht te krijgen in 
de kostprijs van distributie van Korte Keten producten. Dit gebeurde a.d.h.v. een vergelijkende 
analyse waarbij we enerzijds de logistieke kosten van de distributie door de Korte Keten ondernemer 
zelf uitgevoerd, vergeleken met de kosten wanneer de distributie werd uitbesteed. In de analyse 
hielden we rekening met parameters zoals volume, afstanden, frequentie/houdbaarheid, aantal 
ondernemers en aantal producten. 

Als Korte Keten ondernemer vind je in dit rapport naast een vergelijking van de kosten tussen de 2 
distributiesystemen ook een overzicht van de voor- en nadelen bij de verschillende onderzochte 
casussen. Ook de rentabiliteit van de eigen distributie versus een uitbestede distributie werd onder 
de loep genomen. 

Elke ondernemer weet dat de logistiek in de Korte Keten een moeilijk op te lossen knelpunt is. Door 
de kleinschaligheid en het feit dat er in de Korte Keten vaak gewerkt wordt met verse (kort 
houdbare) producten is een efficiënte organisatie van de logistiek geen sinecure. Met dit rapport wil 
het Steunpunt Korte Keten ondernemers een antwoord bieden op vragen zoals: “Hoe ver mag ik 
rijden met een bepaald product zodat het financieel aanvaardbaar is? Kan ik als zaakvoerder niet 
beter inzetten op andere activiteiten dan logistiek (vb. prospectie) en iemand (extern) aanstellen 
voor transport?” of “Vanaf welke omzet is een bepaald model interessant?” Op die manier hopen we 
dat de ondernemer beter gewapend is om de juiste beslissingen te nemen om zijn logistiek (ev. in 
samenwerking met collega’s) beter te organiseren. 

 
 

Thomas Maréchal 

Steunpunt Korte Keten 

 
 
 
 
 
 
 

1 =31% van de hoevezuivelaars in Vlaanderen 
2 =29% van de hoeveslagers in Vlaanderen 



 

 

1. Aandachtspunten van logistiek in de Korte Keten 
Zoals hoger aangehaald is de distributie in de Korte Keten sector moeilijk te optimaliseren. Eva Van 
Buggenhout, Anne Vuylsteke & Dirk Van Gijseghem vertrokken in hun rapport ‘Kort maar krachtig: 
samenwerking bij logistiek in de Korte Keten’ van 2014 vanuit een aantal vaststellingen die vandaag 
de dag nog steeds grotendeels gelden. 

De gangbare distributie is heel efficiënt uitgebouwd. Deze efficiëntie is voor korte ketens moeilijk te 
benaderen. Hoewel korte ketens het aantal tussenschakels beperken, is het bereiken van de 
consument niet eenvoudig. Dat klinkt misschien contradictorisch, maar omwille van de 
kleinschaligheid (hogere kosten, geen schaalvoordelen) is het voor individuele land- en tuinbouwers 
in de korte keten moeilijk om logistiek en distributie efficiënt te organiseren. Er zijn drie belangrijke 
aandachtspunten, die heel nauw met elkaar verbonden zijn (Messmer, 2013; Scheer en Snels, 2012; 
van der Voort et al., 2011; Bartels et al., 2010; van Haaster – de Winter et al.,2013). 

1. Beperkte omvang (i.e. beperkte hoeveelheden, omzet, assortimentsbreedte, beperkt 
jaarrond leveren en beschikbaar zijn) leidt tot een gebrek aan schaalvoordelen, hogere 
logistieke kosten en moeilijkheden in het afstemmen van vraag en aanbod. Zo zou het 
aandeel logistiek in de kostprijs minstens tweemaal hoger zijn bij kleinschalige logistiek dan 
bij grootschalige (landelijke) logistiek. De mismatch in vraag en aanbod gaat niet enkel om 
hoeveelheid product maar om gebrekkige informatie, het niet kennen van partijen, 
producten en mogelijkheden en het gebrek aan een wil om samenwerking aan te gaan. 

2. Inefficiënte organisatie van logistiek uit zich o.a. in transportmiddelen die niet optimaal 
benut worden, zowel in beladingsgraad als ook in het aantal kilometers dat gereden moet 
worden om een hoeveelheid product af te zetten bij een klant (dropdichtheid). De levertijd is 
beperkt, de beschikbaarheid van producten is wisselend en de logistieke kosten zijn hoog 
(Bartels et al., 2010). Om een efficiënte en betaalbare infrastructuur op te zetten, speelt ook 
het belang van het bereiken van een bepaald volume (zie ook vorig punt). Dat vergt op zijn 
beurt een continue voldoende vraag. Daarnaast is ook de investering in tijd, geld, logistiek en 
bevoorrading een mogelijke drempel. 

3. Gebrek aan professionalisering (van Haaster – de Winter et al., 2013): bepaalde kennis en 
vaardigheden (anders dan de technische capaciteiten van de land- en tuinbouwers) 
ontbreken vaak, alsook het bewustzijn over de nood aan deze vaardigheden. Verder is er 
weinig aandacht voor productontwikkeling, marketing, een eigen website en samenwerking 
met andere ondernemers. 

Er zijn dus nog heel wat verbeteringen mogelijk. Een zo optimaal, slim en efficiënt mogelijke logistiek 
is een belangrijke voorwaarde om tot rendabele korte ketens te komen (o.a. Kneafsey et al. (2013), 
Verzijden (2010) en Messmer (2013)). 



 

 

Conclusie: 

Ondernemers in de korte keten die klanten wensen te beleveren onderschatten de kosten die 
daarmee gepaard gaan en zijn niet geneigd om deze volledig door te rekenen naar hun klanten. 

Onderzoekers waren het erover eens dat samenwerkingen de kosten van logistiek kunnen drukken 
door gedeelde infrastructuur en voertuigen en door gebruik van efficiënte administratieve 
hulpmiddelen vb. een (gedeeld) online platform om bestellingen en facturatie te centraliseren. 

 

Dessein et al. (2017) onderzochten hoe logistieke samenwerkingen de korte keten kunnen opschalen 
in de regio rond Gent. Ze bekeken verschillende logistieke modellen. 

     Kosten van logistiek zijn meer dan alleen kosten van distributie (transporteren en leveren). Er 
komen ook kosten kijken bij de voorbereiding, administratie, promotie e.d. (zie verder) 

     Er is een rol weggelegd voor de fixer3. Wat de fixer onderscheidt van een doorsnee chauffeur 
is de sterke mate waarin de fixer communiceert over korte keten producten. De fixer kent 
het verhaal achter de korte keten producten en zet dit in bij levering. De fixer onderhoudt zo 
ook de contacten tussen producent en afnemer. De details van de rol van ‘fixer’ kunnen dus 
op verschillende manieren worden ingevuld. Wanneer de fixer ingezet wordt bij promotie en 
prospectie, is de fixer ook een ambassadeur. 

Onderzoeker Tom Pauwels heeft in zijn onderzoek verschillende stakeholders geïnterviewd en komt 
tot de conclusie dat kosten van logistiek in de korte keten hoog zijn in verhouding tot de aankopen 
van particuliere klanten, maar dat deze kosten door de korte keten ondernemers vaak onderschat 
worden. Uit onderzoek van Huang et al. blijkt ook dat één derde van de consumenten afgeschrikt 
worden door leveringskosten. Zij gaan liever zelf naar de winkel om op te halen dan leveringskosten 
te betalen bovenop de prijs van hun product. 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3 Een fixer is een chauffeur met grondige kennis van het product en het verhaal achter het product. De fixer 
onderhoudt zo ook het contact tussen producent en afnemer. 



 

 

2. Inzichten uit de praktijk 
Naast een literatuurstudie leek het ons onontbeerlijk om ook een terreinstudie bij de korte keten 
bedrijven in West-Vlaanderen uit te voeren. Zeven West-Vlaamse korte keten bedrijven hebben 
ingestemd met een interview over hun manier van werken rond logistiek. Al snel bleek dat de 
organisatie van de logistiek op heel diverse manieren gebeurt. Om het onderzoek en de resultaten 
ervan enigszins overzichtelijk te houden, gingen we uit van drie scenario’s : 

     Scenario 1: de landbouwer staat zelf in voor zijn logistiek. 

In dit scenario combineert de ondernemer 3 functies op zijn bedrijf: landbouwer, korte keten 
ondernemer (al dan niet met verwerking) en distributeur. In dit scenario is de boer ook fixer. Hij kent 
de producten en het verhaal door en door en kan zo een goede relatie onderhouden met de klant. 
Dit bevordert ook de nauwe samenwerking tussen boer en afnemer. 

     Scenario 2: de landbouwer werft iemand aan voor zijn logistiek. 

Hier vervult iemand in dienstverband op het korte keten bedrijf de taak van distributeur: 
administratie, orderpicking, voorbereiding of het daadwerkelijk uitleveren. Deze distributeur zal - 
wanneer hij productkennis heeft- ook de functie van fixer op zich kunnen nemen. 

     Scenario 3: de landbouwer doet beroep op een externe logistieke partner. 

Hier doet het korte keten bedrijf beroep op de diensten van een extern bedrijf dat instaat voor de 
distributie. Deze staat dus volledig los van de bedrijfsvoering van het landbouwbedrijf. De logistieke 
partner neemt dus een aantal taken van het korte keten bedrijf over: levering, ev. opslag en 
administratie. Of deze externe logistieke partner als een echte fixer kan beschouwd worden hangt af 
van zijn betrokkenheid bij de korte keten. 



 

 

De zeven bedrijven die geïnterviewd werden, zijn actief in de volgende sectoren: 

     2 hoevevleesbedrijven 
     3 hoevezuivelbedrijven 
     1 groentebedrijf 
     1 leghennenbedrijf 

 
Algemene bemerkingen: 

     Geen van de geïnterviewde bedrijven kan werkelijk zuiver onder één van de drie scenario’s 
geklasseerd worden. 

     Bedrijven kenmerken zich door hun diversiteit in aanbod, een verscheidenheid aan 
verkoopkanalen en de mate waarin ze B2C/B2B verkopen. De aard en de omvang van de 
bestellingen verschillen dan onderling ook sterk van elkaar alsook de tijd nodig om deze klaar 
te maken en uit te leveren. 

     De kostprijs van de logistiek zal dus sterk verschillen tussen de bedrijven onderling. Het is dus 
niet zinvol om de kosten voor logistiek van de bedrijven onderling zomaar te vergelijken. 



 

 

3. Analyse van de verschillende scenario’s 
 

3.1. Scenario 1: 
     De Korte Keten ondernemer neemt alles in eigen handen: registratie van de bestellingen, 

administratieve opvolging, klaarmaken bestellingen en het uitleveren. 
     Zeer tijdsintensief voor de ondernemer. Reken op min. 0.5d/week voor het klaarmaken van 

de bestellingen en minstens evenveel tijd voor het uitleveren ervan. De tijd die de korte 
keten ondernemer besteedt aan distributie kan hij niet aan iets anders besteden. Het gevaar 
dreigt dat andere taken te weinig aandacht krijgen. 

     De meeste bedrijven hebben geen gecentraliseerd systeem om bestellingen op te volgen. 
Deze komen op verschillende tijdstippen en via verschillende kanalen binnen (tel, mail, social 
media,…). Sommige B2B klanten moet je als ondernemer zelf gaan contacteren om hun 
bestelling te registreren. 

     De korte keten ondernemer is in scenario 1 ook de fixer. Hij kan natuurlijk zelf het best zijn 
verhaal achter zijn product vertellen maar vaak ontbreekt het aan tijd om hier voldoende 
aandacht aan te besteden. 

     Bedrijven die ook op markten verkopen gebruiken het traject bedrijf – markt ook om enkele 
leveringen uit te voeren. Dit bespaart tijd en drukt dus ook de kosten. 

 

3.2. Scenario 2: 
     Wanneer de bestellingen te talrijk en/of te volumineus worden gaan veel bedrijven 

personeel aanwerven. Dit personeel wordt polyvalent ingezet (op het landbouwbedrijf, in de 
winkel, klaarmaken en uitleveren bestellingen) 

     Een korte keten ondernemer neemt vaak nog de algemene coördinatie op zich. Ook dit 
vraagt terug tijd die niet aan iets anders kan besteed worden. 

 

3.3. Scenario 3: 
Voor de korte keten ondernemer zijn er heel wat mogelijkheden om een deel van het 
logistiek werk uit te besteden en samen te werken met een externe logistieke partner. 

Logistieke partners kunnen we opdelen in 4 grote groepen: 

     ‘kleine groothandel’ 
 

Sommige logistieke partners fungeren als kleine, regionale groothandelaars die de goederen 
aankopen en verder verdelen. 

 Ze treden eigenlijk op als een B2B klant. Deze vorm van samenwerken kost je als 
ondernemer in principe niets. De logistieke partner zal wel een eigen marge incalculeren 
wanneer het producten verder verkoopt. 

 Echter, veel korte ketenlandbouwers hanteren toch een lagere prijs voor dergelijke B2B 
klanten. Het voordeel is wel dat dit een deel van de administratieve last wegneemt 
omdat de landbouwer minder tijd verliest aan het klaarmaken van bestellingen gezien 
die maar één bestelling hoeft te regelen. 



 

 

 Voorbeelden van dergelijke partners zijn: Bio Brugs Ommeland (bio groenten) en 
Westreex (breed gamma hoeve- en streekproducten). 

 Een dergelijke partner kan ook de rol van fixer op zich nemen, al is deze niet zozeer 
verbonden aan individuele korte keten bedrijven, maar eerder aan de streek (Westreex) 
of aan de waarden van de bedrijven (Bio) 

 
     Koerierdienst 

 

Anderen halen de goederen op en leveren deze af aan de klant aan een vaste prijs. Dit zijn 
de zgn. koerierdiensten. 

 Verschillende soorten contracten met koerierdiensten zijn mogelijk. Het contract dat 
men kan afsluiten hangt af van het aantal en de frequentie van de leveringen. 

 Als ondernemer betaal je per ophaalbeurt op het bedrijf en er is ook een kost per 
levering bij de klant. Soms varieert de prijs ook i.f.v. de afstand en het volume van de 
levering. 

Enkele veel gebruikte koerierdiensten: 
 

1. Westhoek Express is een lokaal bedrijf dat logistieke diensten aanbiedt aan korte keten 
boeren en streekproducenten in de regio Westhoek. Ze opereren enkel in de regio 
Westhoek. De kosten zijn afhankelijk van de afstand tot het afleverpunt en schommelen 
van minimaal € 15 tot € 50 per drop. 

 
2. DPD is een grote logistieke partner actief in het hele land en in het buitenland. Voor de 

korte keten biedt dit dus de mogelijkheid om de actieradius van het bedrijf sterk te 
vergroten en klanten verder weg te hebben. De kostprijs voor de landbouwer die met 
DPD wenst samen te werken bestaat uit drie elementen: 

o een ophaalkost van € 6,30 ongeacht het aantal leveringen, 
o een leveringskost die afhankelijk is van het aantal leveringen, het gewicht en 

of de goederen al dan niet gekoeld zijn. Voorbeeld: als ondernemer betaal je 
per levering € 7 indien minder dan 30 kg en geen koeling nodig is. Is koeling 
een vereiste dan betaal je tussen de € 15 en € 25 per levering. Naarmate je je 
als ondernemer engageert om meerdere leveringen te bestellen per maand 
kunnen deze kosten onderhandeld worden. 

o een brandstoftoeslag (11 % in de zomer van 2022) 
 

3. Turbo-express is een koerierdienst actief binnen heel België. Voor transport van voeding 
zonder koeling hanteren zij een tarief van € 0,60/km met een minimumtarief van € 55. 
Voor gekoeld transport hanteren zij een tarief van € 0,70/km met een minimumtarief 
van € 80. 

 
4. Link-up is een koerierdienst dat een gezamenlijk contract is aangegaan met enkele 

West-Vlaamse korte keten boeren. Dit laat toe om producten op te halen en de laten 
leveren aan een voordelige prijs van € 15,90 per drop, gekoeld transport ongeacht het 
volume of de afstand. 



 

 

     Gebruik van een Hub 
 

Als korte keten ondernemer kan men samenwerken met een Hub. Onder een Hub verstaat 
men het samenbrengen van meerdere bestellingen op één locatie, waar deze weer verder 
verdeeld worden over de klanten. 

 De Hub staat in voor administratie en bezorgt de korte keten ondernemer een 
eengemaakte factuur. Dit is hetzelfde voordeel als bij een ‘kleine groothandel’. 

 De Hub laat toe de kost van leveren te drukken aangezien meerdere klanten beleverd 
kunnen worden op één locatie. 

 De Hub voert ook promotie voor korte keten producten. 
 De Hub rekent een commissie aan op de omzet die wordt gegenereerd via de Hub. 
 Hubs kunnen sterk verschillen in de mate waarin zij het klaarmaken van bestellingen 

overnemen van de landbouwers. Hubs zullen dan ook aan landbouwers vragen om actief 
deel te nemen aan de werking van de Hub. 

 Het begrip ‘Hub’ is niet bekend bij het Federaal Voedselagentschap (FAVV). Dit heeft 
voor gevolg dat Hubs soms gezien worden als groothandel. Dit kan gevolgen hebben 
voor de verkoop van verwerkte producten en vlees waarvan de B2B verkoop door het 
FAVV beperkt wordt. 

 
 

Enkele voorbeelden van Hubs: 
 

1. KoKet is een webshop waar particulieren kunnen bestellen bij meerdere producenten 
van korte keten producten en streekproducten. Deze bestellingen worden wekelijks 
doorgegeven aan de producent. De landbouwer rijdt dan zelf naar KoKet en maakt ter 
plaatse de bestellingen klaar per klant. KoKet neemt hier dus voornamelijk de 
administratieve last weg van de landbouwer, maar niet het klaarmaken van bestellingen 
voor verschillende consumenten door bestellingen één te maken. De producent kan zijn 
prijs zelf kiezen, KoKet rekent 10 tot 12 % commissie aan bij de consument. 

 
2. Voedselteams fungeert voor de korte keten ondernemer als een Hub. Samenwerken 

met voedselteams brengt meerdere klanten aan en neemt een deel van de 
administratieve last die daarmee gepaard gaat over. Toch blijft er veel werk over voor de 
landbouwer die zelf de afzonderlijke bestellingen moet klaarmaken. 

 
3. Buurderijen is een model dat zeer sterk gelijkt op dat van voedselteams: de 

administratieve last van meerdere rekeningen voor meerdere klanten wordt 
weggenomen. Voor de landbouwer blijft echter werk over om bestellingen klaar te 
maken en de werking van de buurderijwinkel/markt zelf en het onderhouden van 
contacten tussen boer en consument. 



 

 

     Samenwerken met collega’s in een coöperatie 
 

Geconfronteerd met logistieke bottlenecks, hebben korte keten bedrijven elkaar gevonden 
om samen te werken aan hun logistiek. Op die manier zijn samenwerkingsverbanden 
ontstaan om de kosten van logistiek zoals voertuig, opslag, vervoer en webwinkel te delen. 

Een logistieke coöperatie kan het werk combineren van een “kleine groothandel” met dat 
van een Hub: 

 Eéngemaakte factuur voor de landbouwer is goed voor meerdere klanten 
 Promotie voor korte keten producten 
 Als de coöperatie ook instaat voor levering tot bij de klant, is hier een rol weggelegd 

voor de fixer 

Een voorbeeld is de coöperatie Mmm…eetjesland, actief in het Meetjesland en gegroeid uit 
een leaderproject van Plattelandscentrum. Deelnemende landbouwers dragen bij door de 
aankoop van een aandeel en het bijwonen van bestuursvergaderingen. De werkelijke pick- 
drive-and-delivery wordt gedaan door een vrijwilliger. De coöperatie beheert de webshop en 
het bestelplatform en neemt hiervoor 20 % commissie op de prijs van het product, deze 
inkomsten zijn voldoende om de coöperatie te onderhouden. De opslag van producten 
gebeurt bij de leden coöperanten met een eigen hoevewinkel. 

Verder zet de landbouwer zelf zijn prijs: Sommigen kiezen er voor om van hun prijs af te zien 
om dezelfde verkoopprijs te bieden aan de consument of die hun prijs behouden. Bv. Een 
landbouwer die zijn product in eigen winkel verkoopt aan € 10 kiest er voor om aan de 
coöperatie te verkopen aan € 8,30 zodat de coöperatie doorverkoopt aan € 10 of de 
landbouwer verkoopt aan de coöperatie aan € 10 die op haar beurt doorverkoopt aan € 12. 



 

 

4. Logistieke Kosten 
 

4.1. Kostenstructuur 
Men onderscheidt twee types kosten: vaste kosten en variabele kosten (Poelaert 2019)0 

 

 
4.1.1. Vaste kosten 
De vaste kosten hangen niet af van de zgn. bedrijfsdrukte. Dit wil zeggen dat de kosten niet afhangen 
van het aantal bestellingen dat daadwerkelijk geleverd wordt. Of de ondernemer nu weinig of veel 
moet leveren, de vaste kosten zijn gemaakt. Dit zijn meestal ook de grote investeringen. 

Vaste kosten worden meestal uitgedrukt op jaarbasis. Het zijn kosten die samengaan met: 

     de noodzakelijke infrastructuur (al dan niet gekoeld): afschrijving, (brand)verzekering, 
onderhoud, energie…. 

     een voertuig (al dan niet gekoeld): afschrijving, onderhoud, verzekering 
     rollend materieel vb. bakken waarin bestellingen worden klaargezet: afschrijving 
     informaticasystemen: hosting webshop (ev. met geïntegreerd bestelsysteem) 
     elektronische betaalsysteem en bijbehorende bankkosten 
     … 

 

4.1.2. Variabele kosten 
De variabele kosten zijn kosten die gepaard gaan met het daadwerkelijk uitvoeren van logistiek en 
distributie zoals de arbeidskosten en de kosten van brandstof die verbruikt wordt bij het leveren. De 
totale variabele kosten hangen af van de bedrijfsdrukte. Dit wil zeggen dat een ondernemer die meer 
leveringen wil doen, bij elke levering opnieuw variabele kosten maakt. 

Variabele kosten kunnen worden uitgedrukt per bestelling, per gereden km of per werkuur. Het zijn 
kosten van: 

     het aantal daadwerkelijke leveringen 
     de afstand van de leveringsadressen 
     uurloon chauffeur 
     kosten die samengaan met het voorbereiden en klaarmaken van bestellingen (orderpicking) 
     … 



 

 

Overzicht van de kostenposten voor logistiek (Scenario 1 en 2): 
 

 
 
 
 

 
vaste 

kosten 

 
diverse 
vaste 

kosten 

ICT €/jaar 
website €/jaar 
bankkosten €/jaar 
… €/jaar 

 
voertuig 

afschrijving €/jaar 
onderhoud €/jaar 
verzekering €/jaar 

 
opslag 
ruimte 

afschrijving €/jaar 
onderhoud €/jaar 
verzekering €/jaar 
energieverbruik (koeling) €/jaar 

 
 
variabele 

kosten 

loon 
kosten 

administratie €/uur 
voorbereiding (orderpicking) €/uur 
chauffeur/fixer €/uur 

verbruik 
voertuig 

brandstof €/km 
energie (koeling) €/km 

Tabel 1: Overzicht van de kostenposten voor logistiek (Scenario 1 en 2) 
 
 
 

4.1.3. Totale kost van logistiek 
De totale kost van logistiek wordt gedefinieerd als de som van de totale vaste kosten en de totale 
variabele kosten. Deze kost geeft aan hoeveel de logistiek aan het bedrijf kost in totaal. 

 
 

4.1.4. Kost per Drop 
De gemiddelde kost per drop wordt gedefinieerd als de totale kost van logistiek gedeeld door het 
aantal leveringen. Deze kost geeft aan hoeveel een levering kost aan het bedrijf. Het is deze kost die 
de ondernemer als leveringskost moet doorrekenen aan de klant. 

 
 

4.1.5. Kost van externe logistieke partner (scenario 3) 
Tabel 1 bevat de kosten die samengaan met logistiek wanneer het bedrijf sterk inzet op veel zelf 
doen (scenario 1 en 2). Wanneer een bedrijf er voor kiest om samen te werken met een externe 
logistieke partner, zal de partner een deel van de kosten overnemen. 

Samenwerken met een externe logistiek partner (scenario 3) zal echter ook nieuwe kostenposten 
introduceren: 

     Een component vast kosten (een contract aangaan) 
     Component variabele kost per levering 
     Component variabele kost per ophaling 
     Commissies (eigenlijk een variabele kost op basis van omzet) 



 

 

4.2. Analyse van de zes onderzochte bedrijven 

 
Zes van de onderzochte bedrijven hebben cijfers over hun kosten gedeeld. Vanuit het Steunpunt 
Korte Keten weten we dat het vaak geen sinecure is om een duidelijk zicht te hebben op de 
kostenstructuur van een bepaalde tak van je bedrijf. 

Sommige investeringskosten zijn makkelijk te achterhalen vb. de kost van een voertuig (afschrijven 
op 5 jaar), onderhoudskosten voertuig (factuur laatste onderhoud) en verzekering (factuur). 

Andere investeringskosten zijn dan weer moeilijker in te schatten zoals bv. de kost voor de 
opslagruimte. Deze zijn immers moeilijk te scheiden van kosten aan gebouwen in het algemeen. Ook 
de waarde van rollend materieel zoals bakken en kisten bleek heel moeilijk in te schatten aangezien 
de landbouwers hier niet altijd eigenaar zijn. Deze kosten zijn dan ook niet meegenomen in 
onderstaande berekening. 

Ook de kosten voor brandstof bleken moeilijk in te schatten. In dit onderzoek (zomer 2022) zijn we 
uitgegaan van een kilometerkost voor een bestelwagen van € 0,45/km. Met de huidige recente 
stijging van de brandstofprijzen zal dit wellicht een onderschatting zijn. Zwaardere vrachtwagens 
hebben ook een hogere kost per kilometer. 

Loonkosten van personeel (scenario 2) konden ook makkelijk worden opgevraagd. Deze worden 
immers elke maand betaald. Veel personeel is echter polyvalent ingezet en onderscheid maken 
tussen kosten in functie van voorbereiding en levering gebeurde door het opvragen van de tijd 
gespendeerd aan beide taken. Loonkosten van de bedrijfsleider zelf (scenario 1) waren moeilijker 
op te vragen, vaak liet de geïnterviewde ondernemer tussen de lijntjes verstaan dat dit een fictief 
loon is (zie scenario 1 in tabel 2). 

Hieronder een schematisch overzicht van de logistieke kosten voor de 6 onderzochte bedrijven: 



 

 

Kostenpost Bedrijf 1: 
hoevevlees 

Bedrijf 2: 
hoevezuivel 

Bedrijf 3: groenten Bedrijf 4: eieren Bedrijf 5: 
hoevezuivel 

Bedrijf 6: 
hoevezuivel 

Lonen verbonden aan het 
voorbereiden en uitleveren 
bestellingen (SCENARIO 1) 

€28.800 €6.400 €8.600 €12.000 €6.000 €5.250 

Lonen verbonden aan het uitleveren 
bestellingen (SCENARIO 2) 

Niet van 
toepassing 

Niet van 
toepassing 

Niet van toepassing €36.000 Niet van 
toepassing 

€2.500 

Lonen verbonden aan de 
administratieve voorbereiding 
(SCENARIO 2) 

Niet van 
toepassing 

€15.400 €6.400 €20.000 €22.000 €10.500 

Afschrijving voertuig €7.800 €1.600 €3000 €7.030 €8.000 €8.600 

Onderhoud voertuig €1.500 €1.000 €800 €1000 €1.000 €3.000 

Verzekering voertuig €500 €500 €600 €450 €500 €400 

Diverse kosten administratie €800 €350 €200 €50 €1.000 €1.000 

Brandstof €9.000 €2.250 €6.000 €28.870 €2.200 €20.250 

Kosten verbonden aan de 
samenwerking met logistieke partner 
(SCENARIO 3) 

€8.000 €0 €0 €0 €4.300 Niet van toepassing 

Totaal kost verbonden aan de 
distributie 

€56.400 €27.500 €25.600 €105.400 €45.000 €51.500 

Tabel 2: Overzicht van de kosten logistiek voor de 6 onderzochte bedrijven 



 

 

4.3. Bevindingen 

 
4.3.1. Leveren is maar het halve werk 

     De geïnterviewde bedrijven gaven allemaal aan dat de administratie en het klaarmaken van 
bestellingen, minstens even veel tijd in beslag nemen als het rijden en leveren zelf. 
Gemiddeld neemt het voorbereiden van één bestelling tussen de 20 en 30 minuten tijd in 
beslag. 

     Professionele vaste klanten moeten vaak gecontacteerd worden om hun bestellingen op te 
vragen, bestellingen komen via verschillende kanalen op verschillende tijdstippen toe en 
moeten dan vaak met de hand genoteerd worden. Hier kruipt dagelijks tijd in en dit is vaak 
een bron van frustratie. Een webshop, of een gestroomlijnd en geautomatiseerd bestel- en 
facturatiesysteem is dus wel degelijk zinvol voor korte keten bedrijven. Een voorbeeld van 
een dergelijk systeem met geïntegreerde webshop is Linked.Farm. Zij bieden al een dergelijk 
systeem aan, op maat van korte keten producenten, voor de eenmalige kost van € 250 plus 
een jaarlijkse kost van € 600. Andere informaticasystemen, zoals Exact, kosten snel € 
250/maand en zijn op maat van KMO’s en niet zozeer van korte keten landbouwbedrijven. 

 
4.3.2. Fixer is niet goedkoop 

     Bedrijven die sterk inzetten op zelf leveren (scenario 1) en samenwerken met een externe 
fixer (bedrijven 2, 3, 4, 6) blijken een lagere gemiddelde kost per drop te hebben dan 
bedrijven die werken met een chauffeur. Dit wil echter niet zeggen dat een fixer goedkoop is. 
De lagere kost is dan te wijten aan de kosten van het bedrijf zelf. De zes bedrijven zijn zeer 
verschillend en zijn niet zomaar met elkaar te vergelijken. 

     Binnen scenario 1 is de landbouwer zelf fixer en volgens veel bedrijfsleiders is deze situatie 
ook wenselijk. Het is het echter zo dat de landbouwer zichzelf niet altijd een loon uitkeert 
en/of dat het uitgekeerde loon vaak lager is dan de loonkost voor extern personeel. 

     Externe fixers (scenario 3) opereren vaak vanuit het idee van een ‘kleine groothandel’: zij 
rekenen aan de landbouwer geen kost aan maar rekenen een commissie door aan de 
eindklant. Ze voeren meestal geen communicatie rond individuele producten van de 
individuele landbouwer, voor zover deze niet uniek en onderscheidbaar zijn, maar eerder 
rond de korte keten in het algemeen en de verankering met de streek. 

     Geen enkel geïnterviewd bedrijf heeft aangegeven specifiek een fixer te hebben aangesteld 
voor het bedrijf. De kosten van een fixer zouden dan niet enkel de loonkost van een 
chauffeur zijn, eventueel ook ingezet als orderpicker en administratieve werkkracht, maar 
ook de kosten voor het opbouwen van een gedegen productkennis. Het is moeilijk in te 
schatten hoeveel het kost om een chauffeur op te leiden tot fixer. 

4.3.3. Gekoeld transport is duur 
     Zoals verwacht blijken kosten voor gekoeld transport hoger te liggen dan voor niet gekoeld 

transport. Een gekoelde bestelwagen kost meer in aankoop en onderhoud. In tabel 2 kan je 
dit makkelijk vaststellen wanneer je de kosten van bedrijf 3 (ongekoeld) vergelijkt met de 
kosten van bedrijf 5 en 6 (gekoeld). 

     Naast de hogere investeringskost moet je ook rekening houden met de extra energiekost van 
gekoeld transport. Deze zijn moeilijk in te schatten maar niet verwaarloosbaar. 

     Gekoeld transport via een logistieke partner is ook al snel dubbel zo duur. 



 

 

     Het gebruik van koelboxen kan voor beperkte hoeveelheden over beperkte afstand de 
kosten van gekoeld transport drukken. Dit gebeurt bij coöperatie Mmm…eetjesland waar 
slechts een beperkt aantal bestellingen gekoeld getransporteerd moet worden. 

 

 
4.4. Analyse van de dropkost 

 
Finaal staat voor de korte keten ondernemer de dropkost centraal. Dit is de kost van logistiek, 
verrekend per levering. Het is wat het de ondernemer uiteindelijk kost om te leveren. Dit wordt in 
het beste geval ook doorgerekend aan de klant. 

De gemiddelde kost per drop van 6 bedrijven is weergegeven in tabel 3. 

Toch wordt de kost per drop eerder bepaald door het soort klant dan door het soort bedrijf: naar een 
klant ver weg rijden zal een grotere kost zijn dan een extra stop onderweg naar een andere klant. 
Hier moeten korte keten bedrijven meer rekening mee houden als ze overwegen bepaalde klanten te 
beleveren. 

 

 Bedrijf 1: 
vlees 

Bedrijf 2: 
zuivel 

Bedrijf 3: 
groenten 

Bedrijf 4: 
eieren 

Bedrijf 5: 
zuivel 

Bedrijf 6: 
zuivel 

Totaal kost van 
logistiek 

€56.400 €27.500 €25.600 €105.400 €45.000 €51.500 

Aantal drops 400 750 600 3.750 400 5.000 

Gemiddelde 
kost per drop 

€141 €37 €43 €28 €112 €10 

Tabel 3: gemiddelde kost per drop voor 6 geïnterviewde bedrijven 



 

 

4.4.1. Logistieke kost per omzet 
De verhouding van de distributiekosten/totale omzet uit korte keten verkoop is ook een belangrijke 
indicator. Deze geeft aan in hoeverre de onderneming distributie moet zien als de core business. 

 
 
 

 Bedrijf 1: 
vlees 

Bedrijf 2: 
zuivel 

Bedrijf 3: 
groenten 

Bedrijf 4: 
eieren 

Bedrijf 5: 
zuivel 

Bedrijf 6: 
zuivel 

Totale kost van 
logistiek 

€56.400 €27.500 €25.600 €105.400 €45.000 €51.500 

Totale omzet 
uit de Korte 
Keten verkoop 

€500.000 Niet van 
toepassing 

€364.000 €500.000 €750.000 €1.200.000 

Per omzet 11.3% Niet van 
toepassing 

7% 21% 6% 4.3% 

Tabel 4: Verhouding van kosten van logistiek en de totale omzet uit korte keten verkoop  van 6 geïnterviewde bedrijven 
 
 
 

Vaststellingen: 

 Het valt op dat bij de hoevezuivelaars (bedrijven 5,6) de verhouding distributiekost/totale 
Korte Keten omzet lager is dan bv. bedrijf 4 ook al heeft bedrijf 6 een relatief lange 
bestelronde. De logistieke kosten voor de distributie van primaire producten (eieren, verse 
groeten, vlees) liggen in verhouding hoger dan bij de distributie van verwerkte producten. 
Verwerking creëert een meerwaarde die zich vertaalt in de omzet. 

      Voor bedrijf 3 valt de verhouding distributiekost/totale Korte Keten omzet ook mee 
omdat het werkt met een tweedehands bestelwagen wat de investeringskost drukt. Hier 
dient men   toch een kleine kanttekening bij te maken: tweedehands voertuigen zijn dan wel 
goedkoper  in aankoop, maar niet noodzakelijk goedkoper in onderhoud en verbruik. 

     Bedrijf 4 heeft hier een hoge verhouding kost/omzet. Eieren zijn immers relatief goedkope 
basisproducten, waardoor logistiek zwaarder doorweegt. Dit bedrijf verpakt, verkoopt en 
levert eieren als een dienst en levering is dan ook een onontbeerlijk deel van het 
businessmodel. 

     De verhouding distributiekost/totale Korte Keten omzet van bedrijf 1 ligt ook vrij hoog. Dit 
komt omdat de bestellingen echt op maat van de klant gemaakt worden waardoor de uren 
besteed aan ‘voorbereiding en administratie’ (die hier dus ook het versnijden van vlees op 
vraag van de klant omvatten) sterk oplopen. 

     De conclusie hier is dat een uitsnijderij en een eierpakstation (bedrijven 1,4) in wezen 
logistieke ondernemingen zijn, terwijl dit voor tuinbouwbedrijven en hoevezuivel niet het 
geval is. 



 

 

De kanttekening hierbij is ook dat de geïnterviewde bedrijven goed konden aangeven wat de omzet 
was van hun korte keten activiteit (in tegenstelling tot verkoop aan grootdistributie wat het geval 
was bij hoevezuivel en hoeve-eieren). Dit is dan ook de omzet die in tabel 4 als totale omzet is 
opgenomen. De omzet gegenereerd door producten die wel degelijk getransporteerd worden, 
konden bedrijven moeilijk bepalen. Bedrijven laten professionele klanten ook vaak zelf ophalen of 
hebben andere korte keten activiteiten zoals een hoevewinkel. Naar ruwe schatting is de omzet uit 
getransporteerde producten de helft tot een derde van de totale omzet of nog minder in het geval 
van groenten van bedrijf 3. 

4.4.2. Kost per ronde 
Bestellingen en leveringen gebeuren niet los van elkaar. Bedrijven organiseren het uitleveren van 
bestellingen meestal in weekcycli: 

     Dag X = dag waarop de bestellingen binnen moeten zijn. Vaak moeten die dag ook nog 
klanten gecontacteerd worden om bestellingen te verduidelijken. 

     Dag Y = klaarmaken van bestellingen en uitleveren in rondes. 1 ronde bestaat uit meerdere 
drops. 

 
 
 

 Bedrijf 1: 
vlees 

Bedrijf 2: 
zuivel 

Bedrijf 3: 
groenten 

Bedrijf 4: 
eieren 

Bedrijf 5: 
zuivel 

Bedrijf 6: 
zuivel 

Totaal kost 
verbonden aan 
de distributie 

€56.400 €27.500 €25.600 €105.400 €45.000 €51.500 

Aantal rondes 
per jaar 

Niet van 
toepassing 

50 50 300 50 150 

Gemiddelde 
kost per ronde 

Niet van 
toepassing 

€550 €512 €351 €900 €343 

Tabel 5: gemiddelde kost per ronde voor 6 geïnterviewde bedrijven 
 

Vaststellingen: 

     Tabel 5 laat zien dat de gemiddelde kost per ronde tussen bedrijven onderling veel minder 
sterk varieert dan de kost per drop. De variabele kosten van tijd rondrijden en tijd 
voorbereiden zijn vooral afhankelijk van het aantal rondes en niet zozeer van het aantal 
individuele bestellingen. M.a.w.: op maandag 11 bestellingen voorbereiden en leveren is niet 
veel meer werk dan voor 10 bestellingen. Daarentegen is op maandag én op donderdag 
bestellingen klaarzetten soms wel dubbel zoveel werk. 

     Waar de kost per drop betaald wordt door de klant, betaalt het bedrijf per ronde. Het is voor 
een korte keten bedrijf dus zeker zinvol om na te gaan wanneer het zin heeft om de kost per 
ronde te beperken, rondes op te splitsen of meerdere leveringen per week aan te bieden. 



 

 

4.4.3. Kost per ronde in combinatie met een markt 
Bedrijven 2, 5 en 6 hebben aangegeven hun leveringsronde te combineren met een markt om zo de 
dropkost te drukken. Dit resulteert echter niet noodzakelijk in een lagere kost per ronde, maar in een 
lagere verhouding van de distributiekosten t.o.v. de omzet Korte Keten van het bedrijf. De markt 
draagt veel meer toe tot de omzet dan een individuele drop of klant. 

Uit ons onderzoek blijkt dat de vaste kosten van transport in deze gevallen worden toegewezen aan 
de markt. Het klaarmaken van bestellingen gebeurt voornamelijk tijdens te markturen en de kost van 
deze uren wordt ook niet meegerekend. Het spreekt voor zich dat deze manier van werken enkel 
mogelijk is indien volumes beperkt blijven. 

De actieradius waarin het bedrijf kan leveren is ook beperkt: meestal slechts in de directe omgeving 
van het bedrijf, de marktplaats of de weg ernaartoe. Bovendien is de tijd van leveren meestal maar 
beperkt aangezien op dezelfde dag ook de markt moet aangedaan worden en dit al snel een halve 
dag in beslag neemt. 



 

 

 

5. Rekentool – berekenen van de dropkost 
 
 

5.1. Bestaande rekentools 

 
Om de kosten van logistiek op een bedrijf te voorspellen, werden in het verleden al verschillende 
rekenmodellen ontwikkeld. Een rekenmodel heeft als input enkele eigenschappen van het bedrijf 
(aantal verwachte bestellingen, brandstofverbruik, …) en gaat op basis daarvan een voorspelling 
maken van hoeveel de logistiek voor dat bedrijf zal kosten. 

Diversiferm (Waalse organisatie voor de Korte Keten) heeft een rekentool ontwikkeld. Deze is gratis 
te vinden via deze link. Deze tool vraagt aan de gebruiker: 

     een beschrijving van het voertuig 
     de af te leggen weg 
     de tijd die nodig is voor leveringen 

… en berekent aan de hand van voorgeprogrammeerde parameters (zoals kost van brandstofverbruik 
en loonkost) de kost van levering. 

Het Franse Logicout is ook een rekenmodel. Het is gratis beschikbaar via deze link. Logicout vraagt 
aan de gebruiker: 

     een gedetailleerde beschrijving van het voertuig (jaar, brandstoftype, model) 
     de af te leggen weg 
     de tijd die nodig is voor lossen en voorbereiding en administratie 

… en berekent vervolgens de kost en de ecologische voetafdruk deze levering. 

Logicout legt dus een zeer sterke nadruk op het gebruikte voertuig (wagen of vrachtwagen, 
brandstoftype, …) 

Nadeel van deze rekentools is dat ze vragen aan de gebruiker om zelf in te schatten hoeveel men 
moet rijden en hoeveel tijd dat in beslag neemt. Dit zijn echter zaken die een bedrijf moeilijk op 
voorhand kan inschatten. Bovendien laten deze tools niet toe het effect van loonkosten op de totale 
kost van logistiek in te schatten. 

 
 
 
 

5.2. Rekentool Steunpunt Korte Keten 

 
Op basis van de analyse van de gegevens van de onderzochte bedrijven heeft Steunpunt Korte Keten 
een rekentool ontwikkeld die zo flexibel mogelijk is om verschillende simulaties toe te laten die van 
toepassing kunnen zijn voor korte keten bedrijven. 



 

 

De rekentool gaat dus uit van een bedrijf dat: 

     een divers aanbod producten heeft en waarvan elke bestelling weer anders is 
     de individuele bestellingen eerder beperkt in omvang (< 30 kg) zijn 
     per bestelling 30 minuten tijd nodig is voor voorbereiding en administratie 
     per levering 9 minuten tijd nodig is om te lossen, dit is het werk van een fixer 
     de chauffeur gemiddeld 60 km/u rijdt 

De tool maakt een conservatieve schatting (dit wil zeggen: geen onderschatting) van de kosten van 
de logistiek op een korte keten bedrijf. 

De tool vraagt de kosten van de logistiek op, zoals beschreven in 3.1 

Kostenstructuur  

     vaste kosten 
     loonkost van administratie en voorbereiding 
     loonkost voor de fixer 
     kosten van het verbruik van het voertuig 
     kosten van samenwerken met een externe logistieke partner 

Daarenboven vraagt de tool enkele parameters op: 

     al dan niet gebruik van gekoeld transport (ja of neen) 
     aantal rondes per week 
     aantal leveringen per week 
     verdeling van de bestellingen over zelf rijden (scenario 1 en 2) en leveringen laten doen door 

externe logistieke partner (scenario 3) 
     de maximumafstand van het bedrijf waarbinnen leveringen gebeuren 

De maximumafstand is de maximale afstand van het bedrijf waarbinnen het bedrijf van plan is te 
leveren. Het bedrijf kan dan communiceren met de boodschap: “Wij leveren tot op de 
maximumafstand van ons bedrijf.” 

De maximumafstand is een belangrijke parameter in dit rekenmodel. Op basis van de 
maximumafstand en het aantal leveringen wordt een conservatieve schatting gemaakt van de lengte 
van de af te leggen weg bij het leveren4. Op basis daarvan rekent de tool verder om de kosten van 
logistiek te berekenen. 

 

 
4 Het berekenen van de af te leggen weg waarbij een aantal punten moet worden aangedaan staat 
bekend als het ‘handelsreizigersprobleem’. Dit onderzoek pretendeert geenszins het 
handelsreizigersprobleem te hebben opgelost. Op basis van de aangegeven maximumafstand X en 
het aantal te beleveren klanten (n) zal de rekentool een conservatieve schatting maken van de lengte 
van de af te leggen weg per ronde. Het geschat aantal te rijden km per ronde wordt berekend als 
2*X + 0.5*X*n 
Bijvoorbeeld: een bedrijf dat 10 klanten bedient binnen een straat van 20 km: 

2*20 + 0.5*20*10 = 140 km 

De tool berekent dus dat je voor de bestellingen van 10 klanten in 1 ronde 140 km zal rijden. 



 

 

 

5.3. Simulaties 

 
De rekentool laat toe om de kosten van logistiek te simuleren. Dit wil zeggen het doorrekenen door 
de rekentool met fictieve parameters om het effect ervan te bekijken. 

Om tot een aantal simulaties te komen dienen we uit te gaan van een aantal realistische 
veronderstellingen (aannames). Deze zijn gebaseerd op reële praktijksituaties. Indien niet anders 
vermeld, is er gesimuleerd met de volgende parameters: 

Aannames gerelateerd aan de voorbereiding en administratieve verwerking van bestellingen: 

     Aantal bestellingen per week: 20 
     Aantal rondes per week: 1 
     Aantal klanten per ronde: 20 
     Gehanteerd uurloon: € 20 
     Diverse vaste kosten (website, bankkosten, informaticasysteem): € 1.000 

Aannames gerelateerd aan het uitleveren van de bestellingen: 

     Maximumafstand klant: 20 km 
     Gekoeld transport: neen 
     Gehanteerd uurloon chauffeur: € 20 
     Kost voertuig/km: € 0,45 
     Gemiddelde jaarlijkse kost afschrijving voertuig zonder koeling: € 4.000 
     Gemiddelde jaarlijkse kost afschrijving voertuig met koeling: € 7000 
     Kost jaarlijkse onderhoud voertuig: € 1000 
     Kost jaarlijkse verzekering voertuig: € 500 

Verder is het de kost in geval van zelf uitleveren gesimuleerd. De aanname is hier, tenzij anders 
vermeld, dat er niet wordt samengewerkt met een externe logistieke partner. 

5.3.1. Verdeling van de distributiekosten 
Een eerste simulatie gebeurt met alle aannames hierboven beschreven. Hier wordt berekend welke 
kostenposten zwaarder doorwegen. 

     Voorbereiding en administratie van bestellingen: 37 % 
     Vaste kosten aan het voertuig (afschrijving, onderhoud, verzekering): 13 % (hoger voor een 

gekoeld voertuig) 
     Uitleveren van de bestellingen: 50 % (verbruik van het voertuig: 27 % en de loonkost van de 

chauffeur: 23 %) 



 

 

 
 

Figuur 1: Verdeling van de kosten van zelf rijden (scenario 1 en 2) over de verschillende kostenposten 
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Kost per drop voor verschillende 
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5.3.2. Invloed van de maximale afstand van je klanten 
De totale kosten van logistiek zijn gesimuleerd met behulp van de rekentool. Er is dus gerekend met 
de vermelde aannames behalve voor de maximumafstand. Er is gesimuleerd met drie verschillende 
maximumafstanden (10 km, 20 km, 30 km). Dit met een, twee of drie ronden in gedachte, zowel voor 
transport zonder koeling als voor gekoeld transport. 

 
 
 
 
 
 
 

       

       

       

       

       

       

       

       

       

 
 
 
 
 

Figuur 2: Simulatie van de kost per drop voor verschillende maximumafstanden 
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Figuur 3: Simulatie van de kost per drop voor verschillende maximumafstanden met gekoeld transport 
 

De maximumafstand heeft een gering effect op de dropkost, naarmate het aantal drops per ronde 
stijgt. Het beperken van de kilometers per ronde op eender welke manier is echter wel voordelig in 
termen van kost per ronde en in termen van tijdswinst. 

Zoals eerder al aangegeven is gekoeld transport ook duurder. 
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5.3.3. Invloed van de loonkost op de dropkost 
Bij de voorgaande simulaties is er telkens uitgegaan van een loonkost van € 20 per uur. Hierbij is 
geen onderscheid gemaakt tussen het loon dat de landbouwer zichzelf toekent of het loon dat 
daadwerkelijk wordt uitbetaald aan een werknemer en ongeacht of dit het loon is voor taken in 
voorbereiding en administratie of het loon voor een fixer-chauffeur. 

€ 20 per uur is een cijfer dat gebaseerd is op het gemiddelde van de zes geïnterviewde bedrijven. Dit 
is toch aan de lage kant, zeker wanneer een chauffeur in dienst wordt genomen. Vandaar dat de kost 
per drop gesimuleerd is met verschillende loonkosten: 

     20-20: De loonkost van zowel voorbereiding en administratie als de chauffeur bedraagt € 20, 
dit is het geval bij de voorgaande simulaties. 

     20-40: De loonkost van voorbereiding en administratie is € 20 per uur, van de chauffeur is € 
40 per uur. 

     40-40: De loonkost van zowel voorbereiding en administratie als de chauffeur bedraagt € 40. 
 
 
 
 
 

       

       

       

       

       

       

       

       

       

       

 
 
 
 
 

Figuur 4: Simulatie van de kost per drop voor verschillende situaties van loonkosten 
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Figuur 5: Simulatie van de kost per drop voor verschillende situaties van loonkosten voor gekoeld transport 
 

Bij een verdubbeling van de loonkost kan de kost per drop met meer dan 50 % stijgen, loonkosten 
hebben dus een grote impact op de kosten van logistiek. 
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5.3.4. Invloed van de brandstofkost op de dropkost 
Bij de voorgaande simulaties is er telkens uitgegaan van een kost van brandstof van € 0,45 per 
kilometer. Zoals eerder aangegeven kan deze kost, bij zwaardere voertuigen, een flink stuk hoger 
liggen. 

In het kader van gekoeld transport in het bijzonder, waar er ook een energiekost van koeling is, is het 
interessant om na te gaan wat het effect van een hogere energiekost per kilometer is op de kosten 
van logistiek. De energiekost bij het rijden is analoog aan de brandstofkost. Hier is er gesimuleerd 
met een kost per kilometer van € 0,45 en € 1,00 

 
 
 
 
 
 

       

       

       

       

       

       

       

       

       

       

 
 
 
 
 

Figuur 6: Simulatie van de kost per drop voor verschillende brandstofkosten per kilometer 
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Figuur 7: Simulatie van de kost per drop voor verschillende brandstofkosten per kilometer voor gekoeld transport 
 
 
 

De energiekost per kilometer heeft impact op de kost per drop: Een verdubbeling van de kost per 
kilometer verhoogt de kost per drop met 20 %. 
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5.3.5. Invloed van het al dan niet uitbesteden van het uitleveren van de bestellingen 
De rekentool is gebruikt om de kost per drop te simuleren en na te gaan wanneer zelf rijden 
voordeliger wordt dan beroep doen op een koerierdienst. 

Aannames gerelateerd aan de samenwerking met een externe logistiek partner: 

     Aantal ophalingen per week: 1 
     Gekoeld transport: neen 
     Kost per ophaling: € 6 
     Kost per levering (zonder koeling): € 7 
     Kost per levering (met koeling): € 15 
     Vaste kost contract: € 0 

 
 
 
 
 
 
 

          

          

          

          

          

          

          

          

 
 
 
 
 

Figuur 8: Simulatie van de kost per drop ter vergelijking van zelf rijden (scenario 1 en 2) en een koerierdienst (scenario 3) 
 

Uit deze simulatie blijkt dat de koerierdienst voordeliger is dan zelf rijden, ongeacht het aantal drops. 
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Dezelfde simulatie is ook uitgevoerd voor gekoeld transport, waarbij de koerierdienst € 15 per 
levering vraagt. 

 
 
 
 
 
 
 

          

          

          

          

          

 
 
 
 
 

Figuur 9: Simulatie van de kost per drop ter vergelijking van zelf rijden (scenario 1 en 2) en een koerierdienst (scenario 3) 
voor gekoeld transport 

 

Uit deze simulatie blijkt dat zelf rijden voordeliger wordt dan de koerierdienst van zodra er dertig 
drops per week zijn. De hogere afschrijvingskosten van een gekoeld voertuig worden dan over 
voldoende drops verdeeld, in tegenstelling tot de koerierdienst die een vaste kost per drop 
aanrekent. 
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5.3.6. Invloed van het opsplitsen per regio 
Er zijn bedrijven die over een groter deel van Vlaanderen actief willen zijn en hun leveringen en 
rondes opdelen per regio. Bedrijven 4 en 6 doen dat door per dag in een andere regio te leveren en 
zo elke regio eenmaal per week aan te doen. 

 
 
 
 
 

 
 

Figuur 10: Voorstelling van het opdelen van leveringen in verschillende actieradii of drie rondes met een kleinere 
maximumafstand 

Met de rekentool wordt dit gesimuleerd door de situatie “1 ronde”: 

     30 drops 
     Maximumafstand 20 km 

te vergelijken met de situatie “opgesplitst”: 

     3 rondes 
     10 drops per ronde 
     Maximumafstand 10 km 

 

 1 RONDE OPGESPLITST 
KOST PER DROP € 29 € 21 

Tabel 3: Effect van rondes opsplitsen per regio 
 

Uit tabel blijkt dat het opsplitsen van de ronde per regio weldegelijk de kosten drukt en zinvol kan 
zijn. 



 

 

5.3.7. Gebruik van een Hub 
Met de tool kan het gebruik van een Hub, of gelijkaardige dienst zoals KoKet, buurderij e.d. 
gesimuleerd worden. Dit komt neer op een groter aantal bestellingen (met kosten voorbereiding en 
administratie) dan aantal daadwerkelijke leveringspunten (voor elke hub één). 

 
 
 

Aantal bestellingen 30 30 30 
Aantal 
leveringspunten 

30 individuele klanten 3 Hubs 3 Hubs 

Maximumafstand 20 km 20 km 100 km 
Kost per bestelling € 25 € 17 € 18 

Tabel 4: Vergelijking van de kost bij gebruik van een Hub 
 
 
 

De tabel laat zien dat werken met Hubs, de kosten per bestelling sterk kan drukken. Dat is dus 
evenveel tevreden klanten voor een lagere prijs. Zelfs al liggen de klanten ver van het bedrijf bv. drie 
hubs binnen een straal van 100 km, wat in het geval van hubs wel realistisch en zinvol kan zijn, kost € 
18 per bestelling. De kracht van Hubs zit dus in het beperken van het werk van de chauffeur. 

Deze berekeningen houden echter geen rekening met de kosten die de hub zelf nog aanrekent. De 
hub vraagt meestal een commissie gaande van 10 tot 20 % van de verkoopprijs (Zie KoKet, buurderij 
ed.).



 

 

5.3.8. Ronde met markt 
Er zijn bedrijven die leveringen combineren met (boeren)markten. Cfr. Supra. Op dezelfde dag, met 
hetzelfde voertuig en dikwijls langs dezelfde weg worden enkele klanten beleverd. Vaste kosten aan 
het voertuig worden niet doorgerekend aan de klant en er is tijd voor voorbereiding tijdens de markt. 

Bij deze simulaties gaat men er van uit dat men weet hoeveel extra kilometers er gereden wordt 
om deze klanten te bereiken. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figuur 11: Simulatie van de kost per drop als wordt uitgegaan van een ronde met markt 
 

De Kost per Drop voor een ronde met markt is heel hoog als het maar om één drop gaat, zelfs als 
gaat dit over een beperkte extra afstand: € 21 per drop voor 5 km extra rijden. Deze kost daalt echter 
snel naarmate de kost voor extra kilometers verdeeld wordt over meerdere klanten. 
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5.3.9. Kost per Drop van een ‘extra klant’ 
De berekening van de kost per drop voor een ‘extra klant’ is analoog aan ronde met markt: een extra 
klant is hier een klant van een bedrijf dat al leveringen doet binnen een bepaalde maximumafstand 
en er een potentiële klant bij krijgt buiten de vastgelegde maximumafstand. Men wil nagaan of 
leveren tot deze klant nog rendabel is. 

Hier gaat men er van uit dat er nog steeds voorbereidingen en administratie zijn aan deze extra klant, 
maar dat de bijkomende gereden afstand gekend is. 

Voorbeeld 1: Een bedrijf dat vertrekt vanuit de situatie met 20 bestellingen per week en 
maximumafstand van 20 kilometer heeft een gemiddelde kost per drop van € 27: 

     De Kost per Drop voor één extra klant, 30 km van het bedrijf, bedraagt € 28 
     De gemiddelde kost per drop als het bedrijf de maximumafstand uitbreidt naar 30 km 

bedraagt € 31 

Voorbeeld 2: Een bedrijf dat vertrekt vanuit de situatie met 10 bestellingen per week en 
maximumafstand van 10 kilometer heeft een gemiddelde kost per drop van € 28: 

     De Kost per Drop voor één extra klant, 20 km van het bedrijf, bedraagt € 29 
     De gemiddelde kost per drop als het bedrijf de maximumafstand uitbreidt naar 20 km 

bedraagt € 34 
 

 Voorbeeld 1 Voorbeeld 2 
Uitgangssituatie € 27 € 28 
1 extra klant € 28 € 29 
Uitgebreide maximumafstand € 31 € 34 

 

Belangrijk is hier dus dat men de maximumafstand flexibel mag interpreteren, als men maar efficiënt 
kan rijden, zonder te veel kilometers of tijd voor de chauffeur. 



 

 

6. Aanbevelingen voor landbouwers 
 

6.1. Ken je bedrijf: hoe divers is jouw aanbod? 
In dit onderzoek blijkt dat bij hoevezuivelaars en groentebedrijven, die een divers aanbod van 
producten hebben, meer tijd wordt gestoken in het klaarmaken van elke bestelling en dat is iets waar 
hoge kosten mee gepaard gaan. 

Dit is ook het geval voor vleesbedrijven. Deze hebben ook een divers aanbod en bestelde producten 
worden maar gemaakt op het ogenblik dat bestellingen komen: bestelt de klant hamburgers of 
stoofvlees, dan moet het vlees nog vermalen worden. Een bedrijf met een uitsnijderij op maat van de 
klant gaat dan ook gepaard met kosten om keer op keer bestellingen te maken alvorens pakketten te 
kunnen samenstellen. 

Bedrijven overwegen hier hun klanten te sturen. Dit kan door middel van het aanbieden van vooraf 
vastgelegde pakketten. Groente- en vleespakketten zijn bekende fenomenen in de korte keten. 

 
 
 

6.2. Realistisch aantal klanten 

 
Naast het kennen van het eigen bedrijf en de diversiteit van producten, is het belangrijk te weten wie 
de klanten zijn die leveringen bestellen. 

Als je overweegt om zelf te leveren binnen een bepaalde maximumafstand, moet je een realistisch 
beeld hebben van het aantal regelmatige, terugkerende, vaste klanten binnen jouw 
maximumafstand. Als er niet elke week 20 klanten zijn die beleverd worden, is de kans klein dat 
leveren rendabel wordt. 

Deze klanten zijn de facto vaak professionele klanten. Ga dus na hoeveel potentiële afnemers er in 
de buurt van je bedrijf zijn en of ze geïnteresseerd zouden zijn om door jou beleverd te worden. 

 
 
 

6.3. Efficiënt bestellingen voorbereiden 

 
Als klanten je op verschillende manieren kunnen bereiken, zullen ze ook op verschillende manieren 
bestellingen trachten te plaatsen: nu eens per telefoon, dan per mail, … de 
communicatiemogelijkheden zijn anno 2022 enorm. Voor jou is het echter niet wenselijk om 
voortdurend bestellingen te moeten noteren. 

Zorg voor eenduidig kanaal waarop klanten bestellen en een duidelijke deadline waarop bestellingen 
moeten geplaatst zijn. Wijs klanten daarop, maar hou er rekening mee dat er altijd klanten zullen zijn 
die je zelf zal moeten contacteren opdat ze hun bestelling plaatsen. Een webshop is meestal de 
meest gestroomlijnde oplossing. Deze laat ook toe snel te factureren. 



 

 

Eens je de bestellingen hebt, is het noodzakelijk efficiënt te werken om de bestellingen klaar te 
maken. Ook hier is er voordeel als je je klanten stuurt en weet wat ze bestellen. Zorg ervoor dat 
producten makkelijk te vinden zijn in je bedrijf op het ogenblik dat je bestellingen klaarmaakt. “Ik 
weet mijn weg te vinden in deze rommel” is geen goede ingesteldheid, al helemaal niet als je je bij 
het klaarmaken van bestellingen laat helpen door personeel. 

 
 
 

6.4. Efficiënt je route plannen 

 
Elke kilometer kost geld, zeker de dag van vandaag. Je spaart dus tijd en geld uit als je je route 
zorgvuldig plant en zo kort mogelijk houdt. 

Bekijk welke klanten je best samen neemt als je meerdere rondes doet. Eén van de bedrijven die 
geïnterviewd zijn haalt een gemiddelde kost per drop van € 10, omdat ze de vaste kosten verdelen 
over 100 drops per week en omdat veel klanten langs dezelfde baan liggen. 

 
 
 

6.5. Combineer slim met logistieke partner 

 
De kost van leveren aan een klant, verschillen sterk van klant tot klant. Een klant beleveren die 
verder weg gelegen is, kost meer. Klanten die kleine volumes of slechts sporadisch bestellen - dit zijn 
vaak particuliere klanten - komen ook meestal duurder uit om te beleveren. 

Om die reden kan het zinvol zijn om - ook al heb je geïnvesteerd in eigen transport - toch te 
combineren met het samenwerken met een koerierdienst. Door je eigen transport te combineren 
met een koerierdienst kan je ook klanten beleveren die buiten je eigen minimumafstand liggen en zo 
meer klanten bereiken. 

 
 
 

6.6. …maar wees kritisch voor samenwerkingen 

 
In een goede logistieke mix waarmee je zo veel mogelijk klanten bedient aan een zo scherp mogelijke 
kost kan samenwerken met een hub interessant lijken. Er bestaan verschillende formules (KoKet, 
buurderij, voedselteams, ed.) Vaak helpen deze met de administratieve kant van logistiek door een 
webshop (= eenduidig kanaal voor bestellingen) aan te bieden of door het ter beschikking stellen van 
een winkelruimte of boerenmarkt. Hier kunnen dan wel meer klanten mee aangetrokken worden, 
maar samenwerken met een dergelijke hub brengt ook extra kosten met zich mee. Dergelijke 
samenwerkingsverbanden eisen een commissie op de omzet die gegenereerd wordt via hun platform 
en vaak vragen ze dat de landbouwer toch nog de bestellingen zelf klaarmaakt en aanwezig is 
wanneer de klant komt ophalen. Dit zijn zaken die dan veel tijd kosten. 



 

 

7. Samenvatting 
 

Korte keten bedrijven, omdat ze net kleinschalig en lokaal verankerd werken, worden 
geconfronteerd met inefficiënties in de organisatie van hun logistiek. Inagro gaf aan Steunpunt Korte 
Keten de opdracht dit te onderzoeken bij West-Vlaamse bedrijven, actief in de korte keten. 

Zeven bedrijven zijn uitgebreid bevraagd over hun bevindingen in de korte keten, zes van deze 
bedrijven hebben ook hun kosten voor logistiek gedeeld. 

Korte keten bedrijven kunnen ruwweg ingedeeld worden in 3 scenario’s: 

     Scenario 1: Hier zet de ondernemer in op het zelf uitvoeren van leveringen 
     Scenario 2: Hier wordt personeel aangenomen om logistieke taken uit te voeren, de 

ondernemer neemt wel de coördinatie grotendeels op zich 
     Scenario 3: Hier werkt de ondernemer samen met een externe logistieke partner. Een 

externe logistieke partner kan zich beperken tot het uitvoeren van leveringen (koerierdienst), 
er zijn echter initiatieven actief die daarenboven een deel van de administratieve last van de 
ondernemer wegnemen. 

Op basis daarvan komt Steunpunt Korte Keten tot de conclusie dat bedrijven de kosten van het 
beleveren van klanten vaak onderschatten en niet voldoende doorrekenen aan hun klanten. 

Steunpunt Korte Keten heef een rekentool ontwikkeld om de kosten van logistiek voor een korte 
ketenbedrijf te voorspellen. Met de tool zijn simulaties uitgevoerd om de beslissingen van een korte 
keten bedrijf in de keuze van hun logistiek te ondersteunen. 

Finaal zijn er zes aanbevelingen voor korte keten landbouwers geformuleerd. 
 
 
 
 

8. Meer info 
 

Voor meer informatie over dit rapport kan men contact opnemen met het Steunpunt Korte Keten via 
ferm.steunpuntkorteketen@samenferm.be 
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11. Bijlagen 
 

11.1. Bijlage 1 Vragenlijst korte keten boeren doen aan logistiek 

 
Inleidende vragen: 

 

1. Welk bedrijf heeft u? (gemengd, akkerbouw, veeteelt, melkvee, tuinbouw, gespecialiseerd, …) al 
dan niet met verwerking 

2. Welke producten verkoopt u via korte keten? 
3. Welke korte keten activiteiten doet u ? (hoevewinkel, webshop, B2B, B2C, pakketten) 
4. Door wie wordt uw logistiek (opslag, orders, verzending) gedaan? 

     Ik doe dat zelf 
     Ik heb personeel in dienst 
     Ik doe beroep op een externe partner 

5. Over welke logistieke hulpmiddelen beschikt u? 
      Opslagruimte (gekoeld) 
       Bestelwagen (gekoeld)  
      ICT materiaal (software) 
       Rollend materieel (heftruck, bakken, …) 

 

Het volume 
 

1. Hoeveel bestellingen heeft u gedaan gisteren/de afgelopen week/maand/jaar? 
2. Maakt u de pakketten of stelt de klant zijn bestelling samen? 
3. Hoe groot is een pakket? 
4. Hanteert u een minimumbestelling? - Hoeveel 
5. Wat is de maximale afstand waar u levert? 

 
 

Tijdsinname (scenario 1) 
 

1. Wanneer doet u uw logistiek? (elke dag een stuk of op één vast moment) 
2. Hoeveel tijd spendeert u aan het klaarzetten van bestellingen? 
3. Hoeveel tijd besteedt u aan rondrijden per week/maand/jaar? 
4. Hoeveel tijd heeft u nodig om de administratie rond bestellingen en verzendingen rond te krijgen? 

 

 
Personeel (scenario 2) 

 

1. Hoeveel personeel heeft u in dienst om te verwerken? 
2. Hoeveel personeel heeft u in dienst om te verpakken? 
3. Hoeveel personeel heeft u in dienst om bestellingen klaar te zetten? (orderpicking) 
4. Hoeveel personeel heeft u in dienst om rond te rijden? 
5. Hoeveel personeel heeft u in dienst voor administratie van bestellingen? 



 

 

Externe logistiek partner (scenario 3) 
 

1. Welke externe logistieke partner gebruikt u? (de post, Linked.Farm, Westreex, …) 
2. Welk werk neemt uw logistieke partner over? 

     Opslag 
     Orderpicking 
     Belevering (rondrijden) 
     Administratie 

3. Hoe vlot vind je dat de samenwerking verloopt? (denk aan levertijden, service, …) 
 
 

Wat kost dat (scenario 1) 
 

1. Keer je jezelf een (fictief) loon toe? Rekent u distributie door in uw loonkost? 
2. Hoeveel energie verbruikt de opslagplaats (koeling)? 
3. Hoeveel verbruikt u onderweg? 

     Per km 
     Per ronde 
     Per week/maand/jaar 

4. Hoeveel kosten heeft u? 
     Afschrijven bestelwagen (hoeveel heeft die toen gekost?) 
     Verzekering bestelwagen 
     Onderhoud bestelwagen 
     Afschrijven opslagruimte (hoeveel heeft die toen gekost?) 
     Verzekering opslagruimte 
     Onderhoud opslagruimte 
     Kosten ICT (materiaal, software) 
     Bankkosten 
     (Afschrijvings)kosten rollend materieel 

 
 

Wat kost het (scenario 2) 
 

A. Wat is de loonkost voor uw personeel logistiek? 
B. Hoeveel kost uw opslagplaats (koeling)? 
C. Hoeveel verbruikt u onderweg? 

     Per km 
     Per ronde 
     Per week/maand/jaar 

D. Hoeveel kosten heeft u? 
     Afschrijven bestelwagen (hoeveel heeft die toen gekost?) 
     Verzekering bestelwagen 
     Onderhoud bestelwagen 
     Afschrijven opslagruimte (hoeveel heeft die toen gekost?) 
     Verzekering opslagruimte 
     Onderhoud opslagruimte 
     Kosten ICT (materiaal, software) 



 

 

     Bankkosten 
     (Afschrijvings)kosten rollend materieel 

 
 
 

Wat kost het (scenario 3) 
 

1. Hoeveel kost de samenwerking met logistieke partner? 
2. Hoeveel energie kost uw opslagplaats (koeling)? 
3. Hoeveel betaalt u ? 

     Per drop 
     Per kg 
     Per km 

4. Welke kosten blijven over voor uw bedrijf? 
     Afschrijven bestelwagen (hoeveel heeft die toen gekost?) 
     Verzekering bestelwagen 
     Onderhoud bestelwagen 
     Afschrijven opslagruimte (hoeveel heeft die toen gekost?) 
     Verzekering opslagruimte 
     Onderhoud opslagruimte 
     Kosten ICT (materiaal, software) 
     Bankkosten 
     (Afschrijvings)kosten rollend materieel 



 

 

 


