inspiratie voor KORTEKETENPRODUCENTEN
HANDVATEN VOOR DE ORGANISATIE VAN
EEN LOGISTIEK SAMENWERKINGSMODEL

De sleutel tot het succes van korte keten is de bereikbaar-
heid en toegang tot producenten voor de consument. Steeds
meer werken ondernemers regionaal samen om een groter
en diverser klantenbestand aan te trekken.

win-win voor jou en de klant

Om zo'n opschaling haalbaar en rendabel te maken, is een geoliede logistieke keten
op maat van de ondernemer en van de regio essentieel. Een doordachte organisatie
biedt namelijk talloze voordelen voor jou en je klant:

betere toegang tot korteketenproducten

betere klantentevredenheid

kostenefficienter

gunstigere prijszetting

verhoogde productkwaliteit door een snellere doorstroming tot bij de klant
meer promotie van de korteketenproducten

kleinere milieu-impact van de korte keten

tijdswinst voor de ondernemers

sterkere focus op de corebusiness van de ondernemers
netwerkmogelijkheden voor de ondernemers

faciliteren belangenbehartiging

flexibiliteit (bv. bij ziekte)

mogelijkheid voor een bijkomend verdienmodel (bv. voor de fixer)
opschaling van de verschillende verkoopkanalen

uitwisseling van producten tussen collega-ondernemers onderling ondersteunen



Aandachtspunten bij het opstarten van
logistieke samenwerkingen

Hoe pak je zo'n logistieke keten efficient aan met een gebrek
aan tijd, middelen en vaardigheden? Ook de kleinschaligheid en
het feit dat er in de korte keten vaak met verse, kort houdbare
producten gewerkt wordt, vormen extra uitdagingen.

Het opstarten of ontwikkelen van logistieke samenwerkingen
vergt heel wat beslissingen, keuzes en aandachtspunten. On-
derstaande lijsten bieden een belangrijke kapstok op het vlak
van:

visie en strategie

economisch model

marketing

praktische organisatie
gemeenschappelijk groei- en denkproces
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Visie en strategie van het
samenwerkingsverband

Samenwerking vraagt coordinatie tussen de partners. Bij het opstarten van zo'n partnerschap
is een duidelijk en juridisch verankerd afsprakenkader essentieel. Vanaf het begin moeten en-
gagementen worden vastgelegd door contracten, afspraken of het delen van kosten. Sommi-
ge partijen zijn bijvoorbeeld mogelijks enkel geinteresseerd in het verzamelen van informatie
in plaats van in een langdurig engagement.

Denk bij de opstart van je samenwerkingsverband na over volgende afspraken:

Samenstelling

Welke partijen zijn nodig?
Voor welke juridische structuur willen we gaan?
Welke complementaire kennis en vaardigheden zijn nodig?

Welke kennis is er binnen het samenwerkingsverband en welke moet extern gezocht
worden?

Welke toelatingsvoorwaarden zijn er voor nieuwe producenten?
Via welke beslissingsmatrix worden producenten geselecteerd?
Delen alle producenten hetzelfde doel en dezelfde visie?

Is er een uitstapprocedure?

Taakverdeling

Wie is eigenaar/trekker?

Welke functies moeten worden ingevuld?

Wie organiseert de samenwerkingsbijeenkomsten?

Hoe zullen afspraken vastgelegd worden?

Hoe worden beslissingen binnen het samenwerkingsverband genomen?



Praktische organisatie

Hoe willen we onze verkoop organiseren?

Is er rechtstreeks contact met de klanten of schakelen we derden in? Bijvoorbeeld: voor
leveringen, administratie, boekhouding, ...

Zijn er verschillende afzetkanalen? Welke? Bijvoorbeeld: webwinkel, verkoop aan huis,
eigen winkel, via bestaande verkoopkanalen, groothandel....

Economisch model van het samenwerkings-
verband

De samenwerking bestaat bij voorkeur uit partners die er het belang van inzien, die met hun
bedrijfsorganisatie in het totaalplaatje passen, die elkaar vertrouwen en die overtuigd zijn
van ieders engagement. Een samenhangend, logisch en gedragen businessmodel en een
duidelijk en geanalyseerd werkingsgebied mogen dus niet ontbreken om gezond te ontwik-
kelen. Dat vergt de nodige tijd en ruimte om ervaring op te doen en om veilig te groeien. Het
duurt namelijk soms even voor de baten van een samenwerkingsverband zichtbaar worden,
terwijl de kosten wel al oplopen.

Kosten en opbrengsten:

Wat is de kostenstructuur?

Wat is het verdienmodel binnen de samenwerking?

Wie krijgt een compensatie voor geleverde inspanningen?

Welke compensatie wordt voordien voor geleverde inspanningen?

Hoeveel bedragen de logistieke kosten?

Welke kosten worden gemaakt en hoe zijn deze verdeeld?

Hoe worden kosten terugverdiend?

Wie draagt de risico's?

Welke afzetperspectieven zijn er?

Welke afzet moet gegenereerd worden om uit de kosten te komen (break-even)?

Middelen:

Welke middelen zijn beschikbaar (mensen, tijd, financién en materieel)?

Hoeveel tijd kan er besteed worden aan de oprichting en later de praktische organisatie
van het samenwerkingsverband?

Welke externe ondersteuning is mogelijk?
Zijn er subsidies en/of projectmiddelen of alternatieve financieringsmogelijkheden?

Wetgeving:
Is er voldoende kennis van de geldende regelgeving zoals VLUIF, FAVV, ruimtelijke orde-
ning?
Waar halen we externe ondersteuning op het vlak van wetgeving?



Marktonderzoek

Welke doelen worden vooropgesteld?

Wat is de vooropgestelde strategie?

Wie zijn de (geinteresseerde) producenten in de regio?

Wie zijn potentiéle klanten?

Welke bestaande logistieke systemen zijn er in de regio?

Wat zijn bestaande routes naar de gekozen doelgroep?

Welke opslagplaatsen komen in aanmerking? Moeten we een opslagplaats huren?
Welke bestaande platformen van de grootdistributie komen in aanmerking?

Welk bestaand netwerk van winkels/afhaalpunten kunnen we betrekken?

Wie zijn de concurrenten? Is een samenwerking mogelijk? Wat kunnen we van hen leren?

Waarop is de keuze van de locatie gebaseerd? Centraal in de regio, makkelijk bereikbaar,
locatie van de B2B en/of B2C-klanten?

In welke mate innoveren we: creéren van een eigen platform voor logistiek, innovatieve
transportmiddelen, uniek aanbod?

Gelden in het actiegebied specifieke regels op het vlak van goederentransport? Bijvoor-
beeld: emissiearme zones.

Wordt er actief aan prospectie gedaan?

Marketing binnen het samenwerkingsverband

Een professionele, uniforme communicatie en promotie zijn het uithangbord van je netwerk.
Binnen de korte keten focussen campagnes vaak op duurzaambheid, verantwoorde consump-
tie en het sociale aspect.

Communicatie

Hoe pakken we de communicatie aan?

Welk budget en hoeveel tijd besteden we hieraan?

Halen we er een externe deskundige bij?

Welk verhaal brengen we naar buiten?

Wat maakt ons samenwerkingsverband uniek?

Wat is de toegevoegde waarde van het samenwerkingsverband?

Naambekendheid

Hoe ziet onze branding eruit?

Welke kanalen gebruiken we? Bijvoorbeeld: website, sociale media, flyers, mond-tot-mond-
reclame....

Waar brengen we ons logo aan? Bijvoorbeeld: transport, verpakkingen, flyers, cadeau-
manden,...



Praktische organisatie van het samenwerkings-
verband

Het samenwerkingsverband optimaliseert de klantenservice waarbij de behoeften en waar-
den van de klant centraal staan.

Doelgroep:

Richten we ons op de particuliere (B2C) of professionele (B2B) markt?
Welke vragen en noden heeft deze doelgroep?

Is de doelgroep bereid te betalen voor de producten?

Wat zijn de klanteigenschappen? Sluiten onze USP hierbij aan?

Wat zijn de verwachtingen van de klant?

Welke voorwaarden stelt de klant m.b.t. logistiek?

Hoe willen we de klant bereiken? Kan dit beter of efficiénter?

Logistiek
Hoe wordt het ophalen van bestellingen door consumenten gefaciliteerd?
Zijn de afhaalpunten goed bereikbaar?
Zijn de openingsuren voldoende ruim?
Besteden we schakels in de logistiek uit? Welke?
Wat is de kostprijs van uitbestede logistiek?

Informatie en ICT

Zijn er voldoende fysieke vergaderingen en fysieke of virtuele contacten met de betrok-
kenen?

Is ICT afgestemd tussen de verschillende partijen?

Hoe wordt ICT ingezet?

Kan men gebruik maken van bestaande ICT?

Wat is de kostprijs voor nieuwe ICT + onderhoudskosten?

Bestellen:
Afsternming vraag en aanbod:

Hoe worden vraag en aanbod op elkaar afgestemd? Bijvoorbeeld: via externe partners,
via website,...

Hoe wordt omgegaan met seizoenschommelingen in de productie?
Welke producten bieden we aan?
Opteren we (enkel) voor lang houdbare producten of ook vers?

Wat is de doorlooptijd tussen bestelling door klant en levering door samenwerkingsver-
band?

Denken we voldoende na over manieren om de doorlooptijd te versnellen, om de lever-
betrouwbaarheid te verhogen en om sneller op de vraag te reageren?



Bevoorrading/productie:

Hoe worden afspraken met producenten gemaakt? Bijvoorbeeld: verplichte levering van
bepaalde hoeveelheden?

Welk (breed) assortiment biedt het samenwerkingsverband aan?

Zijn teeltafspraken en -planningen mogelijk?

Wat met bio? Maken we de keuze voor enkel biologische producten of combineren we bio
en gangbaar?

Hoe garanderen we het hele jaar door een gevarieerd aanbod?

Hoe wordt de (constante) kwaliteit gegarandeerd?

Bestelling

Voor welk bestel- en facturatiesysteem kiezen we?

Hoe bepalen we de prijzen?

Wat is het besteltijdstip?

Wanneer wordt wat geleverd? Hoe stellen we onze leveringen op elkaar af?
Wie levert?

Hoe gebeurt de communicatie hierrond, wanneer en door wie?

Verwerking, opslag, verpakking;

Waar is stockage ev. mogelijk/wenselijk?

Zijn er extra handelingen nodig (bv. Uitpakken, producten per koper plaatsen, ..)?
Zo ja, waar en door wie?

Welke vereisten zijn er voor de verpakking?

Wat is de meest optimale verpakking voor de logistiek?

Hoe streven we een circulaire economie na?

Hoe en door wie worden bestellingen voorbereid/samengesteld?

Worden bestellingen gestockeerd? Wordt er m.a.w. gewerkt met voorraden?
Zo ja, waar en hoe?

Worden alle beschikbare, nuttige opslagplaatsen gebruikt: bijvoorbeeld: in vrachtwagens,
in verkooppunten, opslag door niet te oogsten (=enkel oogsten wat besteld is), gemeen-
schappelijke opslagruimtes?
Gebeurt de opslag op de juiste plaats? Dit houdt in: aan een lage huurprijs op een centraal
of strategisch punt, bereikbaar voor voldoende consumenten?
Wordt er gewerkt met een gezamenlijke hub?
Ja: een externe opslagloods of een locatie op een van de deelnemende landbouwbe-
drijven (minder handig bij vers)?
Nee: worden producten onderweg verzameld bij alle landbouwbedrijven?



Transport:

Hoe en door wie worden producten opgehaald?
Werken we met thuislevering of afhaalpunten?

Wordt transport gebundeld met het oog op de beperking van kilometers, een hogere
beladingsgraad, minder uitstoot....?

Welke voertuigen worden gebruikt? Welke afstanden leggen ze af? Hoeveel rondes doen
ze?
Wat zijn de meest optimale transportroutes?
Kiest men de afhaalpunten strategisch zodat de levering in een ronde kan gebeuren?
Is het retourtraject bekeken?
Wie verzorgt de last mile?
Externe partij (uitbesteden)?
Aangeworven personeel?
lemand van producenten zelf?
Doet men het nodige om lege vrachtwagens waar mogelijk te voorkomen?
Wat met herbruikbaar transportmateriaal: dozen, kisten,...?

Gezamenlijk groei- en denkproces

Het is belangrijk om de ontwikkelingen in je samenwerkingsverband nauwgezet op te volgen.
Door consequent te evalueren en bij te sturen in overleg met alle betrokkenen haal je het
grootste rendement uit je cooperatieve.

Bewaak de goede werking van je samenwerkingsverband

Welke kansen, sterktes, zwaktes en bedreigingen zijn er? (SWOT-analyse)
Welke groeiambitie is er?
Wat zijn de tendensen op de markt? Hoe spelen we hierop in?

Wat kan beter of efficienter? Communicatie, bestellingen, aanbod, logistiek, leveringen,
administratie, boekhouding, ...

Besteden we schakels uit of houden we alles in eigen handen?
Wordt de klant voldoende centraal gesteld? Hoe?
Hoe staat het met de continuiteit van de leveringen?



