
 

FEVIA VERTEGENWOORDIGT 

 bedrijven (2008): 5 245 

 werknemers (2008): 88 849 

 omzet (2008): 40 363 mio EUR 

 toegevoegde waarde (2008): 6 381 mio EUR 

 export (2008): 19 873 mio EUR 

 Import (2008) :                                                            15 373 mio EUR 

 Investeringen (2008) :                                                 1 365 mio EUR 
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FEVIA VLAANDEREN STIMULEERT EXPORT KMO’s 

 
Het colloquium “ De voedingsindustrie en de export” dat FEVIA Vlaanderen, de Vlaamse federatie 
voedingsindustrie,  gisteren in samenwerking met FEVIA en FEVIA WALLONIE  in Kortrijk organiseerde 
kende met zijn ruim 170 professionele inschrijvingen een groot succes. 
 
Dit evenement werd ingericht om de ondernemingen van de Voedingsindustrie aan te sporen om meer 
te exporteren en meer aan internationaal ondernemen te werken. Het was vooral de bedoeling om de 
leden aan te zetten ook meer op de verre markten te gaan. Onze ondernemingen zijn immers zeer actief 
op de markten van de buurlanden maar buiten Europa is er nog veel vooruitgang te boeken. 
 
De presentaties van FIT (Flanders Investment en Trade), van PMV (de Participatiemaatschappij 
Vlaanderen) en van het FAVV (het Federaal Agentschap voor de veiligheid van de voedselketen), 
zorgden voor een brede kijk op de specifiek exportgerichte zorgen van KMO’s.  
 
Uit de 5 praktijkvoorbeelden die aan bod kwamen, leerden wij dat export een goede voorbereiding 
vraagt, naast marktkennis ook de cultuurkennis vergt en focus en duidelijke keuzes vereist. Men moet 
wel de nodige mensen en middelen voorzien  en er dan voluit voor gaan. Voor sommige markten is de 
juiste certificatie een basisvereiste, ook het FAVV kan officiële certificaten bezorgen (export buiten de 
EU27).  
 
Aan de aankoopzijde heeft Delhaize zeer duidelijk toegelicht hoe het aankoopproces bij hen verloopt en 
wat zij van ons, hun leveranciers, verwachten. De Food Service benadering van Autogrill toont dat zij ons 
als partners zien mits de nodige voorwaarden, en wij kunnen met het juiste product ook internationaal 
bij hen groeien. Zeer belangrijk is dat wij de juiste "Unique Selling Proposition" hebben, en dus geen 
commodities aanbieden".  
 
De receptie na het colloquium was voor de deelnemers  de ideale gelegenheid voor de nodige 
networking. 
 
Info:  Claire Bosch 
 0477/29 31 94 
 


