inspiratie voor KORTEKETENPRODUCENTEN
AANBEVELINGEN VOOR LANDBOUWERS

B1) HET OPZETTEN VAN DISTRIBUTIE

IN DE KORTE KETEN

Elk bedrijf is anders. Bekijk daarom welke logistieke aanpak
voor jouw onderneming het best werkt. Zo vind je een opti-
male, slimme en doeltreffende oplossing voor de meest ren-
dabele korte keten.

win-win voor jou en de klant

Net omdat korteketenbedrijven kleinschalig en lokaal verankerd zijn, worden ze geconfron-
teerd met verschillende uitdagingen in hun logistieke organisatie. Met volgende aanbevelin-
gen helpen we je om op een doordachte manier je logistieke organisatie te beoordelen en te
optimaliseren. Dit komt zowel jou als je klant op lange termijn ten goede.

Ken je bedrijf: hoe divers is jouw aanbod?

Hoe groter je productassortiment, hoe meer tijd je steekt in het klaarmaken van bestellingen.
Dit brengt hoge kosten met zich mee. Maar een ruime keuze is natuurlijk aantrekkelijker voor
je klant.

Kies je voor een ruim productaanbod? Overweeg om hulp in te schakelen bij het samenstellen
van je pakketten. Misschien kan je klanten zelf laten plukken of hun mand laten samenstellen
op je verkoopmoment? Dat kan je tijd en kosten besparen Ook een kleiner aanbod heeft voor-
delen. Met een vastgelegd assortiment, zoals veelvoorkomende groente- en vleespakketten,
schat je beter de hoeveelheden in en creéer je minder voedselverspilling.

Elk nadeel heeft z'n voordeel, maar wat is voor jouw bedrijf het meest rendabel?



Bereid Jje bestellingen op een efficiénte
manier voor

Als klanten je op verschillende manieren kunnen bereiken, zullen ze ook op de meest uit-
eenlopende manieren bestellen: nu eens per telefoon, dan per mail, daarna nog eens via een
contactformulier ... Dat is voor jou niet overzichtelijk.

Kies een platform waarop klanten hun bestellingen doorgeven. Bij voorkeur een geauto-
matiseerd systeem dat je administratie vergemakkelijkt.

Stel een duidelijke deadline in om bestellingen door te geven.

Een automatische herinneringsmail helpt je klanten onthouden dat de uiterste bestel-
datum nadert.

Webshop

Opteer om een webshop op te starten. Dit is meestal de meest gestroomlijnde oplossing. Het
laat ook toe snel een overzicht van je bestellingen te maken en te factureren.

Eens je al je bestellingen hebt ontvangen, moet je ze natuurlijk op een efficiéente manier
verwerken. Een vast of beperkt assortiment kan op dat vlak een voordeel zijn. Organiseer je
voorraad op een logische manier zodat jij of je personeel gemakkelijk de producten terugvin-
den bij het klaarmaken van de bestelling.

Mijn voorraad optimaal beheren

Streef naar een realistisch en rendabel
klantenaantal

Wanneer je overweegt om zelf te leveren binnen een bepaal-
de maximumafstand, moet je een realistisch beeld hebben
van het aantal regelmatige, vaste (professionele) klanten. Als
je niet elke week twintig klanten kan bedienen is de kans klein
dat het rondrijden met je producten rendabel wordt.

Ga dus na hoeveel potentiele afnemers er in de buurt van je
bedrijf zijn en wat hun interesse is in een langdurige samen-
werking.



https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2022-05/SPRONG_Goed voorraadbeheer is een uitgekiend evenwicht.pdf

Wat is een maximumafstand?

Dit is de maximale afstand van het bedrijf tot de consument bij leveringen. Het is een be-
langrijke parameter in het berekenen van de kostenstructuur van je distributie. Samen met
het aantal leveringen per ronde vormt het een schatting van de lengte van de totale af te
leggen weg waardoor je een goed zicht krijgt op je brandstofkost.

Dit wordt berekend met volgende formule:
2*(maximumafstand)] + 0,5*(maximumafstand)*(aantal te beleveren klanten)
Bijvoorbeeld: een bedrijf bedient 10 klanten binnen een straal van 20km:
2*20 + 0,5*20*10 = 140 kilometer

Dit bedrijf zal dus in éen ronde 140 kilometer rijden om bij 10 klanten te leveren. Op basis
van deze afstand kan de brandstofkost ingeschat worden.

Denk aan optimale routeplanning

Elke kilometer kost geld. Je spaart dus tijd en geld uit als je goed nadenkt over je routeplan-
ning en je traject zo kort mogelijk houdt.

Soms loont het om meerdere kleine rondes per week met kleinere rijafstanden uit te stippe-
len in plaats van een grote bestelronde met lange afstanden. Of net omgekeerd: overweeg
een ronde per week met zoveel mogelijk leveringen en dus omzet per ronde. Dat maakt de
logistieke voorbereiding een pak gemakkelijker. Opnieuw geldt: bekijk wat voor jouw bedrijf
het meest rendeert.

“Wij halen 100 drops per week. Gelukkig liggen veel van onze klanten langs dezelfde baan.
Door de leveringen aan die klanten te combineren in één ronde kunnen we onze gemiddelde
leveringskost rond de 10 euro houden.”

Combineer slim met logistieke partners..

Leveringskosten verschillen sterk van klant tot klant. Verre afstanden, kleine volumes of
sporadische bestellingen zijn een pak duurder. Daarom is het zinvol om je eigen transport
te combineren met een koerierdienst. Zo kan je klanten binnen je maximumafstand zelf be-
leveren, het kleine aantal verre klanten wordt door een externe leverancier bediend. In deze
studie lees je er alles over.

.maar wees kritisch voor je samenwerkingen

In een goede logistieke mix waarmee je zoveel mogelijk klanten bedient aan een zo scherp
mogelijke kost, kan samenwerken binnen een hub interessant lijken. Er bestaan verschillen-
de initiatieven zoals Buurderij of voedselteams. Vaak helpen die met de administratieve kant
van je logistiek door het aanbieden van een webshop, het ter beschikking stellen van een
winkelruimte of het organiseren van boerenmarkten.

Je trekt hier wellicht meer klanten mee aan, maar samenwerken met een hub brengt ook
extra kosten met zich mee. Aan zo'n organisaties is ook een commissie verbonden op de
omzet die je via hun platform genereert. Bovendien staat de landbouwer in veel gevallen zelf
nog in voor het klaarmaken van de bestellingen en voor de aanwezigheid bij het ophalen. Dit
vergt nog steeds veel tijd en energie. Wees dus kritisch over met welke partners je in zee
gaat.


https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/Logistieke_kosten_korte_koeten_publicatieversie.pdf

