‘Mkb mist kansen door ontbreken van logistieke kennis’

De economie groeit, goederenstromen nemen toe.
Hetzelfde geldt voor de logistieke opties en keuzes
die het mkb heeft. Deze zijn op zijn minst divers
te noemen, meent Fred Spijksma, directeur bij lo-
gistiek dienstverlener GEBA Trans met vestigingen
in Venlo en Rotterdam. “Ik merk dat vooral het mkb
over onvoldoende logistieke kennis beschikt om ad-
equaat op kansen in te haken. Het is een dankbare
taak om het gesprek aan te gaan en ze te laten inzien
dat de mogelijkheden zowel uitgebreid als overzich-
telijk zijn, ook voor niet-multinationals.”

Logistiek is binnen het Topsectorenbeleid van de over-
heid bestempeld als een branche met een aanzienlijke
groeipotentie. Het economisch zware weer remde deze
ontwikkeling even af, maar inmiddels schakelen de
meeste ondernemers alweer een versnelling hoger. Fred
Spijksma moet helaas wel constateren dat het gebrek
aan logistieke kennis onder vooral mkb-ondernemers
leidt tot het niet volledig benutten van de groeikansen
die zich aandienen. De directeur bestempelt daarom
de activiteiten die hij samen met zijn werknemers mag
verrichten voor deze ondernemers als heel dankbaar
werk: “De te behalen besparingen zijn soms ook fors.
Meedenken in het slimmer en efficiénter athandelen
van de logistiek is daarbij ook in ons belang, wij houden
er immers een tevreden klant aan over.”

MKkb wil af van logistieke rompslomp

“Een middelgroot bedrijf is er niet op ingericht om con-
tinu zelf logistieke keuzes te moeten maken. Sterker,
de vraag is of er wel iemand in dienst is die logistiek
tot zijn kernactiviteiten heeft. Vaak doet één persoon
het er een beetje bij, terwijl die juist wil doen waar hij
of zij goed in is. Verder is administratieve rompslomp
en het maken van keuzes niet waar een ondernemer op
zit te wachten, maar dit is wel de consequentie van het
werken met veel kleine leveranciers. En aanvullend zit
het mkb er niet op te wachten om als nummer te worden
behandeld en telkens uit te moeten leggen wie hij is,
wat hij doet en waaraan hij behoefte heeft. Deze bedrij-
ven willen goederen verkopen en er zeker van kunnen
zijn dat die op tijd bij hun klant arriveren. Wij zijn groot
genoeg om alles voor een klant te kunnen oplossen en
klein genoeg om het gewenste persoonlijke contact te
bieden.”

GEBA Trans staat middenin de snel veranderende
wereld. Bedrijven wisselen vaker van productielocatie,
van toeleverancier, van afzetlocatie en ook de artikel-
batches kennen steeds diversere groottes. “De focus ligt
daarbij in toenemende mate op het bedenken en ver-
markten van producten en op logistiek gebied willen
deze bedrijven ontzorgd worden. We merken dat we,
dankzij ons continu groeiende wereldwijde netwerk,
hierbij een steeds betere rol kunnen spelen als advi-
seur.” Spijksma geeft het voorbeeld van een klant van
GEBA Trans die dertien keer per jaar een lading vanuit
Azi€ naar Rotterdam liet komen, telkens als LCL-partij,
ofwel geen volle container. In Rotterdam werd deze
lading gestript en verder de logistieke keten in gehol-
pen. “Het boeken van een volledige container was tot
wel 75 procent voordeliger, vooral omdat dit minder
handlingkosten met zich meebrengt. Dus hebben we ze
dat natuurlijk geadviseerd.”

‘Naast ontzorgen ook flexibiliteit en duur-
zaamheid bieden’

GEBA Trans wil zich profileren als het ene logistieke lo-
ket voor mkb-ondernemers, aanvullend aan de multina-
tionals die het al bedient. “We kunnen met ons netwerk
en onze expertise bedrijven ontzorgen, hen voordelen
bieden en zo succesvoller maken.” Dat bedrijven voor
deze win-win-situatie soms wel enkele aanpassingen
moeten doen, is volgens Spijksma evident. “Maar daar
staan dan ook veel positieve zaken tegenover. Zo ver-
voeren wij voor een klant dagelijks transporten naar
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Fred Spijksma, directeur bij logistiek dienstverlener GEBA Trans.

“Het mkb staat zeker open voor logistieke innovatie en helemaal als er
financieel voordeel in het verschiet ligt, gecombineerd met een grotere
leverbetrouwbaarheid”

Milaan met een strikte next-day-delivery. Bij ver-
voer over de weg heb je een auto met twee chauffeurs
nodig. Echter, door de order drie uur eerder te laden, is
het spoor een goed alternatief en bespaart dit onze klant
ruim een ton op jaarbasis.”

Maar staat het mkb wel open voor innovatie op logistiek
gebied en het zoeken naar slimme manieren om klanten
ook op deze wijze tegemoet te komen? “Zonder twijfel.
En helemaal als er financieel voordeel in het verschiet
ligt, gecombineerd met een grotere leverbetrouwbaar-
heid”, zegt Spijksma. Bovendien, zo stelt hij: “Wij kun-
nen containers met behulp van meerdere modaliteiten
vanuit de haven van Rotterdam naar ons warehouse in
Venlo laten komen om er vervolgens Value Added Ser-
vices aan toe te voegen. Dat houdt in het samenstellen
van artikelen in één doos of het toevoegen van de juiste
folder of beschrijving bij een product.”

Belang van service en transparantie

De economische groei in combinatie met een steeds
wisselender marktvraag zal in de nabije toekomst re-
sulteren in een explosie aan mogelijkheden. Voor
ondernemers die daar geen speciale afdeling voor heb-
ben ingericht, is het ook schier onmogelijk om de be-
nodigde logistieke handelingen effectief af te handelen.

“Een enkele rit afnemen bij een vervoerder is duur,
maar wanneer jouw logistiek dienstverlener goederen
slim kan bundelen, daalt de prijs. De gewenste leverfre-
quentie is daarbij vaak gewoon aan te houden”, aldus
de directeur. “Onze klanten waarderen onze open en
transparante communicatie. Dit blijkt bijvoorbeeld uit
de beoordeling met een cijfer 8,4. Maar misschien is het
nog wel veelzeggender dat meer dan de helft van onze
klanten ruim tien jaar klant is bij ons.”

Spijksma kijkt continu naar de toekomst en op wel-
ke manier hij zijn bedrijf kan verbeteren. “Onze
medewerkers maken daarbij het verschil. Vandaar ook
dat we investeren in sociale innovatie en dat we de or-
ganisatie aan het omvormen zijn van een top-down naar
een bottom-up organisatie. Dit maakt het werken niet
alleen leuker en uitdagender, maar zorgt er ook voor dat
onze medewerkers nog meer betrokken zijn bij de klant
en de organisatie.”
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