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Veel ondernemersverbanden, die enthousiast zijn gestart met het leveren 
van regionale producten, bestaan inmiddels niet meer. Oorzaken van het 
verdwijnen zijn onder andere:  onvoldoende ondernemerschap; gebrek aan 

kapitaal; te weinig klantgericht zijn en ontoereikende marketing; het niet op orde 
krijgen van de logistiek; een moeizame besluitvorming (het is niet gemakkelijk 
om alle neuzen dezelfde kant op te krijgen) en het ontbreken van een adequate 
exitstrategie (protocol voor het afscheid nemen van deelnemers die producten met 
onvoldoende kwaliteit produceren en leveren).

Boerenhart en Oregional zijn voorbeelden van samenwerking van boeren die wel 
succes zijn gebleken. Op basis van de ervaringen van deze twee initiatieven is een 
‘roadmap’ opgesteld (zie schema op de volgende pagina’s). Deze roadmap geeft een 
beeld van wat er allemaal komt kijken bij het succesvol realiseren van een korte 
keten voor regionale producten. Door de stappen te doorlopen en regelmatig de 
voortgang te monitoren en daarmee de werkwijze bij te stellen, kan de roadmap 
een waardevol instrument zijn bij het realiseren van een korte keten.

Marcel Vijn en Joost Snels zijn onderzoeker bij Wageningen Research,  
René de Bruin is werkzaam voor Streekwijzer.
 
Deze Roadmap is mede mogelijk gemaakt door de Flevocampus.

Pieter Vink  
van Boerenhart:
 

“�Het is allemaal niet 
zo ingewikkeld. Richt 
je op B2B omdat 
je op deze manier 
eenvoudiger volume kunt 
opbouwen. Bedrijven 
(horeca, catering en 
hun opdrachtgevers) 
snappen het verhaal 
van lokaal en regionaal. 
Zorg voor een goed 
en volledig assortiment 
en 100 procent 
leverbetrouwbaarheid 
en continuïteit. Als je dan 
ook nog een marge van  
25 procent weet te 
realiseren en vijf jaar de 
tijd krijgt, dan lukt het.”

Regionaal voedsel staat sterk in de 
belangstelling. Maar hoe kun je daar als 
agrarische ondernemer zo op inspelen dat 
het leveren van regionaal voedsel een stevig 
businessmodel wordt? 

Tekst | Marcel Vijn, Joost Snels & René de Bruin

Roadmap korte 
ketenontwikkeling door 
samenwerkende boeren

Hoe kun je regionaal geproduceerd voedsel 
succesvol vermarkten?

Felix Rottenberg over de Roadmap
De aanbevelingen in deze Roadmap roepen de associatie met een vliegwieleffect op. Als de komende 
jaren met vernuft en geduld initiatieven vorm krijgen, worden consumenten en bedrijven aangesproken 
op hun verantwoordelijkheid om de ketenontwikkeling te steunen. Neem bijvoorbeeld ziekenhuizen, 
die kopen nu hun ‘food en beverage’, hun voedsel en drankvoorziening in bij grote partijen tegen de 
laagste prijzen, kwaliteit is daarbij van ondergeschikt belang. Het tij lijkt te keren. Onder druk van 
patiëntenorganisaties en artsen krijgt voeding een hoge prioriteit. Ook ziektekostenverzekeraars zien 
het belang daarvan. Er wordt weer vers gekookt in ziekenhuizen. Hier liggen kansen voor korte keten-
ontwikkeling. Een coöperatie van samenwerkende boeren kan een alliantie sluiten met bakkerijen en 
tuinders om ziekenhuizen een totaalpakket van vers en gezond voedsel aan te bieden.

Handel & Afzet

Illustratie upklyak - www.freepik.com
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 Strategisch

 Operationeel

Roadmap Korte Ketenontwikkeling  door samenwerkende boeren

Formuleer je 
toegevoegde waardE

Definieer welke problemen je wil oplossen 
voor deelnemers en klanten (b.v. producten 
uit de regio elke dag vers aangeleverd bij 
horecabedrijven). Beschrijf waarmee dit 
initiatief zich onderscheidt in de markt.  
Denk aan:
–– �lekkerder/verser/gezonder  
voedsel voor de regio

–– �Rechtstreeks en verbinden leverancier  
en klant

–– �Een verhaal kunnen vertellen bij het 
product

–– �Een hogere prijs voor deelnemende 
producenten

–– Lokale economie stimuleren

Bepaal je regio

Korte keteninitiatieven functioneren het 
beste in een regio met een straal van 
maximaal 50 km. Daarboven worden 
de afstanden te groot en wordt de korte 
keten onrendabel. Zijn de afstanden 
te klein (minder dan 10 km), dan is de 
toegevoegde waarde soms gering.

Stel een product­
assortiment samen

·· �Formuleer de basiseisen aan het 
assortiment (b.v. breedte van het 
assortiment, kwaliteitseisen, biologisch, 
alles uit de regio of ook producten van 
buiten de regio die het assortiment 
aanvullen).

·· �Zorg voor voldoende deelnemende 
bedrijven die elkaars assortiment 
aanvullen. Zeker in het begin werkt 
het niet goed als meerdere deelnemers 
hetzelfde product leveren. 

·· �Vermijd nee verkoop, zorg voor goede 
back-up.

Bouw een organisatie

·· �Kies een organisatievorm. Vaak 
wordt gekozen voor een coöperatie. 
Deelnemende boeren zijn gezamenlijk 
eigenaar en houden zeggenschap. 

·· �Zorg voor een slagvaardig bestuur met 
een mandaat van de leden.

·· �Zorg voor een evenwichtige verdeling 
van belangen. 

·· �Maak duidelijke afspraken en leg deze 
vast in een huishoudelijk regelement (o.a. 
leveringseisen, financiële verplichtingen, 
exitstrategie).

Kies je strategische 
partners

·· �Bouw een netwerk onder overheden, 
partner organisaties, en financiers.

·· �Ga een samenwerking aan met partijen 
die van meerwaarde kunnen zijn.

·· Maak van je partners ambassadeurs.
·· �Besteed werkzaamheden uit die niet 
tot de kernactiviteiten behoren,  
bijv. de administratie.

Kies een klantengroep 
met perspectief

·· �Ga niet iedereen beleveren met interesse 
in producten uit de regio, maar kies een 
markt-segment. De consumentenmarkt 
vraagt om een hele andere benadering 
dan het beleveren van bedrijven.

·· �Consumenten doen kleine bestellingen, 
daardoor zijn de logistieke kosten relatief 
hoog. In supermarkten staan de prijzen 
eerder onder druk en zijn de marges 
klein. Horeca en instellingen zijn gevoelig 
voor lokale producten en kunnen het 
verhaal goed overbrengen. Daarom is 
dit voor veel regionale initiatieven een 
interessant marktsegment.

Initiatief groep

·· �Organiseer een bijeenkomst voor alle 
geïnteresseerde ondernemers in de regio. 

·· �Vraag tijdens deze bijeenkomst wie tijd 
en energie in het initiatief willen steken.

·· �Kijk bij andere initiatieven hoe zij het 
aangepakt hebben.

·· �Laat je ondersteunen door adviseurs 
(o.a. bank) en zo mogelijk een 
procesbegeleider.
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Roadmap Korte Ketenontwikkeling  door samenwerkende boeren

Regel de marketing

·· �Zorg voor een strategische en planmatige 
aanpak. 

·· �Laat producenten het verhaal vertellen 
en de producten zoveel mogelijk voor 
zichzelf spreken. Maak je verhaal zo dat 
klanten dit weer door kunnen vertellen 
naar consumenten. 

·· �Bouw een netwerk op van (potentiële) 
klanten.

·· �Verdiep je in de wensen en problemen 
van (potentiële) klanten en communiceer 
eerlijk en transparant wat de 
mogelijkheden zijn.

Regel de financiering

·· �Zorg voor voldoende financiële ruimte 
voor de eerste 5 jaar. 

·· �Interesseer lokale financiers met lokale 
betrokkenheid. 

·· Word niet afhankelijk van subsidies.
·· �Onderzoek alternatieve 
financieringsvormen, particuliere 
investeerders, crowdfunding, of 
ledencertificaten.

Zorg voor een 
professionele logistiek

·· �Zorg ervoor dat de logistiek het 
visitekaartje van je bedrijf is. De chauffeur 
heeft rechtstreeks contact met de klant. 

·· ��Maak de keuze om de logistiek zelf te 
doen of in te kopen. Zowel logistiek 
in eigen beheer (klantcontact) als 
samenwerking met een logistieke partner 
(efficiënter/goedkoper) hebben zo hun 
voordelen.

·· �Richt de logistiek zo in dat deze makkelijk 
kan meegroeien met de omzet.

Organiseer de 
kwaliteitscontrole

·· �Benoem een aantal belangrijke punten 
in het proces (o.a. productkwaliteit, 
temperatuur product gedurende het 
gehele traject van land naar klant, 
versheid product bij aflevering, op tijd 
afleveren) en controleer daar continu op.

·· �Zoek altijd naar oplossingen voor 
eventuele problemen.

Monitor en evalueer  
de voortgang

·· �Onderzoek welke zaken echt het verschil 
maken en waarmee omzet of marge is te 
maken. 

·· �Evalueer regelmatig de werkwijze.
·· �Neem afscheid van deelnemers die niet 
leveren of onvoldoende kwaliteit leveren.


