
Philip De Visscher: ‘We hebben met z’n allen meer moeten leren plannen’

Samendoen met machines

Vijfendertig machines en drieënder-
tig leden, sinds de start in 1998 is de 

machine-ring van Lokeren fors gegroeid. 
Melkveehouder Philip De Visscher (45)
uit Lokeren hielp bij de opstart en is se-
cretaris van het samenwerkingsverband. 
‘Het uitgangspunt? Voor een veehouder is 
het niet altijd verantwoord om bepaalde 
machines aan te kopen door de grote ka-
pitaalinbreng. Dat geld kun je beter voor 
andere zaken gebruiken. Voor stallen bij-
voorbeeld. Die heb je dag na dag nodig, 
machines slechts enkele weken per jaar.’ 
De voordelen van samenwerking bij de 
aankoop van machines reiken verder. 
‘Grotere, werkbesparende machines zijn 
nu opeens wel verdedigbaar.’ 

Drie mesttanks
De machines zijn gecentraliseerd op het 
bedrijf van Philip De Visscher. Vanuit zijn 
functie als secretaris is hij ook belast met 
de planning. ‘Landbouwers bellen mij op 
om materiaal te reserveren. Wie het ma-
teriaal het eerst bespreekt, heeft het ook 
het eerst.’ Op hoogdagen in veldwerk-
zaamheden loopt het aantal telefoontjes 
vaak hoog op. ‘Ook als er iets stuk is, of 
iets fout loopt, ben ik het eerste aan-
spreekpunt. Vorig jaar had ik in april zelf 
660 oproepen gemaakt met een piek van 
44 oproepen op één dag. En dan spreek ik 
nog niet over de ontvangen oproepen.’ 
Het plannen op zich loopt goed, geeft De 
Visscher aan, ook op piekmomenten. ‘Al-
les valt goed te regelen en op elkaar af te 
stemmen, maar we hebben met z’n allen 
wel meer moeten leren plannen. Land-
bouwers zijn doorgaans impulsief in hun 
organisatie. Als je nu een machine wilt ge-
bruiken, dan moet je dat op voorhand 
plannen en berekenen hoe lang je die ma-
chine nodig hebt.’ De groei van het machi-
nepark maakt het plannen eenvoudiger. 
‘Neem nu het voorbeeld van een mest-

tank, daar hebben we er inmiddels drie 
van lopen.’  
Het uitgangspunt voor de aanschaf van 
een nieuwe machine is dat elke machine 
zichzelf moet kunnen afbetalen op basis 
van de ontvangen huurprijs. Philip De Vis-
scher legt uit hoe dat in zijn werk gaat. 
‘We vragen eerst welke leden belangstel-
ling hebben en hoeveel ze een nieuwe ma-
chine willen inzetten. We rekenen de aan-
koopprijs van een machine maal twee 
voor afschrijving, onderhoud en intrest 
en delen de uitkomst door de afschrijfpe-
riode van zeven jaar. Dat verrekenen we 
naar het geschatte aantal bewerkte hecta-

ren of het aantal uren gebruik. Zo komen 
wij tot de kostprijs.’ Als beslist wordt dat 
de aankoop verantwoord is, gaat het be-
stuur op pad voor de aankoop van de ma-
chines. ‘Het geld voor de aankoop lenen 
we. De enige kosten voor de gebruikers 
zijn de eenmalige toetredingsvergoeding 
van duizend euro en de kostprijs van de 
gebruikte machines.’ 

Honderd pk nu de norm
De meeste leden in de machine-ring zijn 
melkveehouders, zoals Gerrit Oudenaardt. 
‘De leeftijd van de deelnemende boeren 
ligt ook wat in dezelfde lijn en dat bevor-
dert het samenwerken.’ De machine-ring 
telt geen zelfrijdende machines en komt 
niet in het vaarwater van loonwerkers. ‘In 
trekkers voorzien we evenmin. De meeste 
boeren hebben die zelf.’ 
En de capaciteit? ‘We zijn gestart met ma-
chines die ongeveer tachtig pk vragen, 
maar kiezen nu doorgaans zwaardere ma-
chines. Honderd pk is de norm. De trek-
kers zijn er de laatste jaren niet kleiner op 
geworden in deze regio.’  l

Ruim tien jaar is de machine-ring in Lokeren actief. Een aantal 

veehouders kocht samen een aantal machines aan. Melkveehou-

der Philip De Visscher is deelnemer en gebruiker van het eerste 

uur. ‘Grote, werkbesparende machines zijn nu verdedigbaar.’
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Gerrit Oudenaardt (links) en Philip De Visscher nemen deel in machine-ring

Smit noemt nog een andere reden 
voor de lage graad van samenwer-
king. ‘Veehouders die al samenwer-
ken, hoor ik ook wel eens zeggen dat 
het misschien nog niet slecht genoeg 
gaat in de sector.’ 
Agrarische ondernemers die al wel 
samenwerken, zijn er overwegend 
positief over, geeft Smit aan. ‘De 
meesten zouden niet anders meer 
willen. Ze voelen zich meer onderne-
mer dan ooit. De samenwerkers ma-
ken grotere sprongen qua bedrijfs-
ontwikkeling en zijn meer bezig met 
innovatie. Ook het hebben van een 
sparringpartner zien ze als positief. 
Je kunt ideeën met elkaar delen en 
aan elkaar toetsen.’

Glastuinbouw loopt voorop
Tussen de verschillende sectoren in 
de agrarische wereld bestaan wel ver-
schillen qua samenwerking. De glas-
tuinbouw loopt duidelijk voorop, al-
dus Smit. ‘Inmiddels zijn de bedrijven 
daar zo groot dat er gewoon meerde-
re bedrijfsleiders nodig zijn. Bij dat 
soort bedrijven praat je over zulke 

Stap voor stap naar samenwerkingsverband
Hoe kom je tot een succesvol samen-
werkingsverband? Voor melkveehou-
ders – en andere ondernemers in de 
agrarische sector – heeft het LEI een 
lijst van beslispunten gemaakt (fi-
guur 1). Via het beantwoorden van 
vragen helpt de lijst ondernemers 
stap voor stap bij het eventueel opzet-
ten van een samenwerkingsverband. 
‘Het is belangrijk dat ondernemers 
goed bedenken wat ze willen’, vindt 
LEI-onderzoeker Bert Smit. ‘Wat wil-
len ze precies met hun bedrijf berei-
ken? Bij veel veehouders is de eigen 
visie nog niet uitgekristalliseerd.’
De strategie die je als veehouder 
kiest, hoeft niet per se samenwerken 
te zijn, stelt Smit. ‘Je kunt ook kiezen 
voor schaalvergroting, verbreding of 
wellicht emigratie. De strategie die je 
kiest, moet passen bij je bedrijf, bij je 
omgeving en bij jou als persoon. Sa-
menwerking is geen doel op zich; het 
moet uiteindelijk wel wat opleveren. 
Maar het zou goed zijn als veehou-
ders op z’n minst één keer in hun 
leven grondig nadenken over samen-
werken.’ 

Figuur 1 – Beslispunten om te komen tot 
een succesvol samenwerkingsverband 

(bron: LEI)

omvangrijke investeringen en zoveel 
personeel, dat je dat als eenling niet 
meer redt.’ 
In de melkveehouderij zijn dat soort gro-
te bedrijven nog minder in zwang. ‘Daar 
heerst een andere sfeer. Er is ook minder 
personeel. Een glastuinbouwer is meer 
directeur, een melkveehouder is zowel 
de directeur als degene die het werk uit-
voert. Ik merk dat het ook gemakkelij-
ker is om een glastuinbouwer naar een 
workshop te krijgen dan een melkvee-
houder. Bij een glastuinbouwer is er vaak 
wel iemand anders op het bedrijf die het 
werk kan overnemen, bij een melkvee-
houder niet.’
Het grotere aantal samenwerkingsver-
banden in de glastuinbouw heeft ook 
een praktische reden, weet Smit. ‘De ge-
meenschappelijke marktordening in de 
groente- en fruitsector bepaalt dat je 
subsidie krijgt op voorwaarde dat je sa-
menwerkt in een producentenorganisa-
tie.’

Sociaal ingesteld zijn
Wat zijn de vereisten voor een goede sa-
menwerking? ‘Er moet vertrouwen zijn 

in elkaar, de partners moeten een klik 
hebben’, vindt Zijlstra. Ook een goede 
communicatie is van belang. ‘Het is niet 
zo dat er mensen zijn die absoluut niet 
kunnen samenwerken, maar sociaal in-
gesteld zijn is wel een pre.’ Smit beaamt 
dat. ‘Samenwerken vraagt veel van je 
communicatieve vaardigheden. Juist als 
je samenwerkt, moet je overleggen met 
elkaar, weten wat elkaars visie is. Het is 
een kwestie van teamwerk.’ 
De afspraken op papier zetten kan ook 
geen kwaad, al waarschuwt Breembroek 
dat ondernemers het niet alleen daarvan 
moeten hebben. ‘Juridisch dichttimme-
ren lost niks op, het draait om een goede 
communicatie.’ 
Breembroek adviseert om daarvoor bui-
tenstaanders in te schakelen die twee à 
drie keer per jaar een open gesprek aan-
gaan met de ondernemers. ‘Dat voor-
komt dat je in vaste patronen terecht-
komt. Een valkuil van samenwerken is 
dat iedereen in zijn eigen werk duikt en 
te weinig praat.’ l

www.lei.wur.nl (zoekwoorden 71866 + 
samenwerking)
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