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Beste Brusselse ondernemer, 

Brussel dat is de wereld in zakformaat hoor je wel eens. En dat klopt enigszins ook. Met 184 

nationaliteiten zijn we, na Dubai, de meest kosmopolitische stad van onze planeet. De 

Brusselse ‘melting pot’ vormt voor u als ondernemer een grote uitdaging, maar ook een super 

boeiende markt vol potentieel. Een markt die durf vraagt en aandacht voor wat er buiten Brussel 

gebeurt. Met deze gids wil het Brussels Gewest u aanmoedigen en ondersteunen om een 

volgende stap te nemen in de ontwikkeling van uw onderneming. Zo kan Brussel voor u ook de 

ideale springplank worden om de rest van de wereld te ontdekken. 

We kijken hoopvol naar onze toekomst samen. De toekomst van Brussel en de toekomst van 

de Brusselse ondernemers. Maar we vergeten natuurlijk ook niet dat de corona-crisis er bij 

velen van ons ongelooflijk hard inhakte. Ik wil u laten weten dat wij er met het Brussels Gewest 

voor u zijn. Om u te ondersteunen maar vooral om u te begeleiden om samen een prachtige 

toekomst voor uw onderneming uit te tekenen.  

Door samen de mogelijkheden van potentiele buitenlandse markten voor uw onderne ming in 

kaart te brengen, te verkennen en te analyseren kunnen we uw afzetmarkt niet alleen vergroten 

maar ook divers en stabieler maken. 

hub.brussels gaat op individueel niveau met u de mogelijkheden per markt bekijken, een 

strategie ontwikkelen en u actief begeleiden bij het penetreren van nieuwe markten.  We 

organiseren ook collectieve acties om buitenlandse klanten en partners, samen met 

gelijkaardige Brusselse bedrijven, te bereiken.  

Daarnaast spelen we door coaching sessies en ‘export -talks’ kort op de bal bij evoluties en 

laten we Brusselse ondernemers “do's-and-don'ts” met elkaar delen. 

Tot slot bieden we ook verschillende tools aan, zoals deze gids, die u op eigen tempo kan 

raadplegen en wegwijs maken.  

Heeft u vragen, heeft u opmerkingen, heeft u twijfels of heeft u suggesties… contacteer ons 

dan, want wij zijn er voor u! 

Samen werken we aan de toekomst van uw onderneming en samen werken we aan de toekomst 

van Brussels als bruisende en ondernemende stad!  

Pascal Smet 
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1. Inleiding  

- U hebt de beste producten en wilt ze graag exporteren. 

- U hebt nog nooit onderhandeld met buitenlandse prospecten.  

- U wilt inzicht in hun eventuele eisen. 

- U wilt alles te weten komen over de exportformaliteiten en -documenten. 

- U hebt nog nooit internationaal transport georganiseerd  

Lees dan zeker deze korte brochure. Ze licht alle stappen van het exportproces toe, van de 

strategische beslissing tot de levering bij uw klant.  

Let’s go! 

2. De sterke punten van de brusselse ondernemingen 

- Brussel is wereldwijd bekend (onder meer dankzij de internationale instellingen).  

- België heeft een sterk imago op het vlak van voeding (Belgische wafels, Belgische bieren, 

Belgische frieten, Belgische chocolade ...). Er zijn maar weinig landen die hun naam 

kunnen koppelen aan zo veel voedingswaren met een internationale reputatie.  

- De euro is een sterke munt. 

- De meeste Belgen zijn meertalig, staan open voor andere culturen, zijn nederig en 

bekwaam. 

- Belgen krijgen een degelijke opleiding.  

- We hebben een krachtig transportnetwerk: autosnelwegen, waterwegen, luchthavens en 

havens (Antwerpen). 

- Verkoopt u uw producten al in België? Dan zijn ze ongetwijfeld van goede kwaliteit want 

de Belgische markt is veeleisend en de controles zijn strikt. Uw bedrijf is goedgekeurd door 

de FAVV. Misschien hebt u ook nog andere certificeringen, bijvoorbeeld van het BRC of 

ECOCERT? Dat is alvast een uitstekende basis om te gaan exporteren.  

- In de meeste landen zijn de exportdiensten betalend. Het Brussels Hoofdstedelijk Gewest 

biedt een reeks gratis diensten, deskundig advies en exportsubsidies. 

hub.brussels (www.hub.brussels) begeleidt ondernemers bij de oprichting van hun bedrijf 

(inclusief de investering in grond) voor de export. Het Brussels Gewest reikt een reeks subsidies 

aan voor prospectiereizen, het uitnodigen van buitenlandse aankopers, de vertaling van 

brochures, de terbeschikkingstelling van stands in het Brusselse paviljoen bij internationale 

voedingsbeurzen (SIAL, Anuga, PLMA ...) (https://economie-werk.brussels/premies). 

Aarzel tot slot niet om een beroep te doen op de Handelsattachés  die in de verschillende landen 

aanwezig zijn. Ze zijn onze ogen en oren, beschikken over een uitgebreid dienstenpakket en 

hebben vooral een grondige kennis van de markt. Ze brengen u in contact met importeurs of 

verdelers of kunnen afspraken organiseren. Geen Handelsattaché in een specifieke regio? Dan 

kunt u ook terecht bij een collega van het AWEX of van FIT   

(https://hub.brussels/nl/services/export-ondersteuning-via-international-network-hub-

brussels/). 
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3. Klaar om te exporteren? 

Exporteren is een heus avontuur en geen eenvoudige opgave. Zorg dat u er klaar voor bent en 

let vooral goed op. Exporteren is soms een echte evenwichtsoefening. Dus wees voorzichtig!  

Informeer u over uw exportland  

- Klimaat: de temperatuur en de relatieve vochtigheid kunnen schimmelvorming 

versnellen. Hevige kou kan producten verbranden. Met die kennis in het achterhoofd 

kiest u voor het aangepaste transport en voor opslagruimtes met 

koeling/airconditioning om uw producten te beschermen.                                  

- Levensstandaard: zijn uw producten financieel toegankelijk voor de bevolking? 

- Lokale munt en volatiliteit van die munt.  

- Tariefmuren (importtaksen, importlicenties ...).  

- Concentratie van de bevolking en distributienetwerken: woont de bevolking in 

stadskernen of eerder verspreid over het land? Hoe ziet het distributienetwerk eruit 

(wegen, spoorwegen ...)? Is er een netwerk van transport met temperatuurregeling 

voor uw temperatuurgevoelige producten? 

- Welke importeurs/verdelers zijn gespecialiseerd in uw producttype?  

- Verkoopt u al aan grote supermarktketens of foodservice-verdelers die ook aanwezig 

zijn in andere landen? 

- Uw buurman exporteert koekjes en u produceert chocolade? Vraag hem dan zeker 

naar de naam van zijn importeur. Die importeur zal ongetwijfeld graag zijn gamm a 

Belgische producten willen uitbreiden. Bovendien spaart hij zo transportkosten uit en 

zal hij wellicht ook meer bestellen, zowel bij u als bij uw buur . 

Marktonderzoeken 

- Maak een prospectiereis om de markt en de markttrends te bestuderen.  

- Wie neemt de aankoopbeslissingen thuis? Hoe ziet de gezinssamenstelling eruit? 

Wordt er thuis gegeten bij het gezin, op kantoor ...?  

- Wat zijn de voedingsgewoonten (thuis eten/street food, hartig/zuur/zoet eten, veel 

vegetariërs/veganisten, wordt er halal of koosjer gegeten ...)? 

- Is de traditionele keuken nog steeds overheersend? Evolueren de smaken naargelang 

de voedingsgewoonten? Zijn er kookprogramma's op de televisie waar nieuwe 

recepten worden voorgesteld? 

- Wordt er gekozen voor nationale merken of de privémerken van de verdelers? Ook dat 

heeft een impact op uw marketingstrategie.  

- Zijn de supermarkten en andere voedingswinkels geografisch goed gespreid?  

- Winkelen de mensen eenmaal per week en leggen ze een voorraad aan? Of gaan ze 

elke dag naar hun buurtwinkel?  De consumenten in Haute-Savoie consumeren niet 
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op dezelfde manier en kopen hun voedingswaren niet in dezelfde distributieketens als 

de inwoners van New York.  

- Neem deel aan vakbeurzen. Anuga en SIAL (Parijs) mag u zeker niet missen. U kunt 

ook deelnemen aan beurzen rond specifieke thema's zoals bio, 'free from' enz. 

Regionale beurzen kunnen ook interessant zijn, vooral als u al contacten ter plaatse 

hebt. Nodig hen in dat geval uit om uw producten en nieuwigheden te komen 

ontdekken. 

Tijd 

- Exporteren kost tijd. 

- U prospecteert vanuit uw thuisland en tijdens zakenreizen neemt u deel aan 

beurzen. U stelt ook brochures in andere talen op.  

- U ontwikkelt nieuwe producten, past ze aan aan de lokale smaken en normen, 

maakt de analyses en bereidt de technische fiches en specifieke audits voor.  

- Uw productieteam moet nieuwe ingrediënten gebruiken, het productieproces 

aanpassen en een etiket in de taal van het exportland toevoegen. 

- Uw administratieve afdeling en kwaliteitsverantwoordelijken bereiden de 

technische fiches voor, de officiële documenten voor de inklaring en de 

organisatie van het transport enz 

- Deze dynamiek wordt afgewisseld met passieve momenten, dagen of maanden waarop 

u als exporteur wacht op het antwoord van een klant, een vergunning, een bestelling 

... 

Geduld is dan ook een mooie deugd. En dat zullen de Handelsattachés u ook bevestigen . 

Extra vaardigheden 

- Om te exporteren, zult u een gemeenschappelijke taal moeten gebruiken. Vaak is dat 

het Engels. In sommige landen zult u een beroep moeten doen op een tolk.  

- Uw team zal zich moeten aanpassen aan de cultuur van de klant en de manier waarop 

er schriftelijk of face to face gecommuniceerd wordt.   

- Uw kwaliteitsverantwoordelijke zal geconfronteerd worden met nieuwe technische 

vereisten en zal tijd nodig hebben om bestekken in te vullen, certificaten (zoals BRC, 

IFS, halal, koosjer ...) aan te vragen enz 

Investeringen 

- Exporteren is een echte investering. Die investering zal ook zeker vruchten afwerpen, 

maar niet altijd op korte termijn.   

- U investeert in ontwikkeling, kwaliteitscontrole of administratie. U neemt deel aan 

vakbeurzen en bezoekt uw klanten. En ook uw teams besteden tijd aan het 

exportverhaal. Dat alles kost natuurlijk veel geld.  
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- Vertrouw op het menselijk kapitaal van uw onderneming en aarzel niet om advies te 

vragen aan hub.brussels of externe consultants. Zo wint u niet alleen tijd, maar ook 

geld. 

Relaties 

- Het internet en virtuele tools zijn natuurlijk zeer efficiënt. Maar een handelsrelatie is in 

de eerste plaats een menselijke relatie. Ontmoet uw klanten dan ook regelmatig. De 

eenvoudigste manier is hen uit te nodigen op uw stand tijdens een internationale  beurs.  

Maar zoek hen zelf ook zeker eens op. Zo komt u veel te weten over de structuur van 

het bedrijf. Door samen met uw klanten supermarkten of winkels te bezoeken of te 

gaan eten, leert u de lokale eetgewoonten kennen en kunt u uw aanbod hier achteraf  

beter op afstemmen.  

- Stelt uw importeur uw producten voor tijdens een lokale beurs? Ga hem dan bijstaan 

op zijn stand. U bent immers zelf het 'certificaat van oorsprong' van de producten die 

hij voorstelt.  Een cruciaal element, want uw producten onderscheiden zich door hun 

kwaliteit, maar zijn ook een stuk duurder dan de lokale producten. Die hogere prijs 

kunt u verantwoorden met uw aanwezigheid als 'certificaat van oorsprong' . 

  



 

8 

4. Trends 

Wilt u gaan exporteren, analyseer dan de vraag op de exportmarkt en heb oog voor de 

belangrijkste elementen die de markttrends aansturen. 

Ingrediënten en recepten 

- Groot-Brittannië 

- De Engelsen zijn doorgaans pioniers op het vlak van innovaties in de 

voedingssector. Ze waren de eersten die vleesvet uit bakolie  haalden. Daarna 

volgden nog dierlijke vetten, waterstofhoudende vetten, niet-gecertificeerde 

palmolie enz. 

- Naast de Engelsen hechten nu ook steeds meer landen belang aan alternatieve 

recepten en de veelbesproken 'free from foods'. Denk maar aan begrippen als 

gluten free, sugar free, lactose free en palm oil free.  

- Ze ontwikkelen uitgebreide gamma's vegetarische, veganistische of bioproducten.  

- Duurzaamheid (Sedex) en dierenwelzijn (dieren die goed behandeld worden en 

zonder lijden worden geslacht) worden almaar belangrijker.  

- Vergis u niet, want deze parameters spelen zeker een rol bij de keuze van een 

leverancier. 

- Het Brussels Hoofdstedelijk Gewest legt de nadruk op de duurzame economie. In dat 

opzicht hoorde u zeker al over het begrip 'novel food'  

- "Under EU regulations, any food that was not consumed 'significantly' prior to May 

1997 is considered to be a novel food. The category covers new foods, food from 

new sources, new substances used in food as well as new ways and technologies 

for producing food."  

- Voorbeelden van die nieuwe ingrediënten zijn algen in hun verschillende 

gebruiksvormen zoals olie (voor gearomatiseerde dranken), basilicumzaad (voor 

vruchtensappen) en chiazaad (in yoghurt).  

- Insecten zijn rijk aan eiwitten en produceren weinig broe ikasgassen.  We 

consumeren ze in hun geheel, vers of gedroogd of verwerkt tot een ingrediënt 

(meel). Zo worden ze gebruikt in beslag, brood, snoep ...  

- Vijf soorten insecten zijn toegelaten voor consumptie. De fabrieken die deze 

insecten verwerken, staan geregistreerd bij het FAVV en worden door het FAVV 

gecontroleerd (https://www.favv-afsca.be/levensmiddelen/insecten/).  

 

 

 

 

 

 

 

https://www.favv-afsca.be/levensmiddelen/insecten/
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Productverpakkingen 

Eveneens met het oog op duurzaamheid, zullen plastic verpakkingen verdwijnen.  Kies 

daarom voor gerecycleerde en recycleerbare petflessen, vervang flow packs indien 

mogelijk door een film op basis van planten (maïs) en plastic bakjes door kartonnen 

schaaltjes. Zorg er wel voor dat uw producten ongeschonden en perfect bewaard blijven! 

Recycleerbare verpakkingen zijn duurder, maar consumenten hebben steeds meer 

aandacht voor afvalbeheer, zoals dozen en schaaltjes.  

Er bestaan vandaag ook herbruikbare en biologisch afbreekbare verpakkingen.  Denk 

bijvoorbeeld aan hoezen of schaaltjes aan de binnenkant van kartonnen verpakkingen. Ze 

worden gemaakt van wol, samengeperste jeansstof of gerecycleerd papier. Ze werken 

uitstekend als thermische isolatie en kunnen de temperatuur van de producten 24 tot 48 

uur bewaren.   

Opnieuw een oplossing om de nieuwe belastingen op niet-recycleerbare verpakkingen te 

vermijden (0,80 euro/kg)   

(https://www.europarl.europa.eu/doceo/document/E-9-2020-004514_NL.html). 

Transport 

De transportsector komt vaak onder vuur te liggen omdat deze sector een grote vervuiler 

is. De overheid moedigt ons aan om te kiezen voor minder vervuilende transportwijzen. 

Voor wie wil exporteren, is dat echter niet zo eenvoudig. Een trein kan uw goederen perfect 

naar Vladivostok brengen, maar zo'n treinreis duurt lang en is relatief duur. Bovendien hebt 

u niet de garantie dat uw kwetsbare producten de hele reis koel bewaard blijven . 
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5. Productie en kwaliteitscontrole 

Belgische producten zijn van uitstekende kwaliteit.  

Om die reden zult u uw potentiële klanten dan ook zonder enige moeite kunnen overtuigen.  

Ze zullen u de volledige technische fiche van de producten vragen (met een percentage van 

elk ingrediënt), alsook het productiediagram om zelf in orde te zijn met de lokale 

reglementering.  

U kunt hen ook bepaalde certificaten voorleggen zoals HACCP, IFS, BRC, ECOCERT, halal, 

Sedex, koosjer enz. Het certificeringsorgaan zal een audit van uw bedrijf uitvoeren, de eerst e 

productie bijwonen en u vooral e-mails en berichten sturen zodra er zich een probleem 

voordoet. 

Sommige landen eisen ook bijkomende certificaten. In Azië wordt voor de import een 

productanalyse gevraagd en vanaf 2022 is er in het VK een gezondheidscertif icaat nodig voor 

de import van producten op basis van vlees.  

Uw klanten zullen dus veeleisend zijn, maar het is voor de goede zaak . 

- FAVV  

Het Federaal Agentschap voor de veiligheid van de voedselketen legt een autocontrole op, 

d.w.z. een "geheel van maatregelen die door de operatoren worden genomen om ervoor te 

zorgen dat de producten voldoen aan de wettelijke voorschriften inzake voedselveiligheid, 

inzake kwaliteit van de producten en aan de voorschriften inzake traceerbaarheid. En dit 

in alle stadia van de productie, verwerking en distributie."  

Het FAVV delegeert de audit van de productie-eenheden aan een erkende instantie. Die 

audit is gebaseerd op de regels van de HACCP-methode (Hazard Analysis Critical Control 

Point). Hierbij worden gevaren – kritische punten – geanalyseerd, gecontroleerd en 

beheerst. HACCP is een preventieve methode waardoor de hygiënische veiligheid van de 

voedselproducten kan worden gewaarborgd  

(https://www.health.belgium.be/nl/voeding/voedselveiligheid/microbiologische -gevaren-

en-hygiene/haccp-autocontrole-en-0). 

- BRC (British retail Consortium) en IFS (International Featured Standard) 

Decennialang konden verdelers hun leveranciers zelf auditen en hun eigen bestek 

opleggen op het vlak van kwaliteit, productie enz.  Aan het begin van de jaren 2000 werden 

het BRC en de IFS opgericht om de standaarden te harmoniseren. Gecertificeerde 

bedrijven moesten zo niet meer voor elke klant een audit ondergaan.    

Het BRC en de IFS zijn relatief gelijkwaardig en bedrijven kunnen voor beide een 

gezamenlijke audit laten uitvoeren (twee tot drie dagen). De IFS is onder meer erkend in 

Duitsland, Frankrijk, België en Portugal en het BRC is een vereiste in Groot -Brittannië en 

in sommige andere landen.  
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BRC :  

Het BRC staat garant voor een veilige productie dankzij de risicocontrole (HACCP) en 

programma's voor milieu- en operationeel beheer (beheer van afval, personeel, 

bevoorrading ...). De kwaliteitsafdeling van de onderneming speelt een rol bij de invoering 

en de permanente controle van de flows en operaties. Dat alles gebeurt onder toezicht van 

de directie van de onderneming die erop toeziet dat de methodes worden toegepast en het 

nodige personeel hiervoor wordt ingezet..  

IFS :    

Dit programma is eveneens gebaseerd op de HACCP-methode en de ISO 9001-norm. Het 

legt de nadruk op good practices in elke fase van het proces, op het vlak van 

voedingsproductie, permanente controle van grondstoffen tot eindproduct, 

traceerbaarheid, omgeving (gebouw), opleiding en bijscholing van het personeel, 

kwaliteitsmanagement (inclusief allergenen) enz.  

Verwacht niet dat u zomaar kunt ontsnappen aan bepaalde certificaten of dat ze in alle gevallen 

voldoende zijn. Verkoopt u bijvoorbeeld aan supermarkten in Groot-Brittannië? Dan is het BRC-

certificaat een basisvoorwaarde. Verkoopt u aan hun merk? Dan zullen ze de productie -eenheid 

komen controleren én hun eigen bestek opleggen. Ketens als M&S, Waitrose en Sainsbury's 

zijn zeer veeleisend en hun audit ondergaan kan u tienduizenden euro's aan kosten of 

investeringen kosten.  

Is uw product overtuigend maar bent u nog niet klaar voor deze certificaten? Verkoop dan onder 

uw eigen merk (en dus uw verantwoordelijkheid) of onder het merk van d e importeur. Via zijn 

krediet aan de kopers, garandeert hij de kwaliteit en de traceerbaarheid van uw producten . 

BIO   

Net als de andere certificaten, kan ook dit certificaat worden uitgereikt door verschillende 

instanties die zelf gecertificeerd zijn. Dit certificaat garandeert dat het volledige 

productieproces biologisch is: de oorspronkelijke zaden en planten, de teelt van deze 

grondstoffen (bijvoorbeeld het korenveld), het transport, de verwerking in het bedrijf en de 

verpakking. Dit certificaat analyseert de risico's op kruisbesmetting (bij het transport, de 

opslag, de productie ...).  

'Bio' betekent echter niet overal hetzelfde.  

Sommige landen hebben een strengere reglementering dan andere.  

De Verenigde Staten vereisen een specifiek NOP-certificaat (National Organic Program). 

Dat certificaat kunt u krijgen bij een Belgisch biocertificeringsorgaan.  

https://www.ams.usda.gov/about-ams/programs-offices/national-organic-program 

Vanaf 1 juli 2022 moeten Europese bioproducten in Groot-Brittannië een 

inspectiecertificaat krijgen   

(https://www.gov.uk/guidance/importing-and-exporting-organic-food) 
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Halal  

Het halalcertificaat (gebaseerd op voorschriften uit de Koran) garandeert dat de producten 

geen varkensvlees, alcohol of bepaalde andere dieren (die een natuurlijke dood zijn 

gestorven, roofdieren) bevatten. Sommige klanten willen dat de producten halal zijn  van bij 

de productie, andere vragen dan weer het certificaat van uw producten bij de lokale 

overheid na import, op basis van technische fiches (ingrediënten, analyses, 

productiediagram). 

Koosjer  

Het koosjercertificaat garandeert dat de producten werden geproduceerd volgens de regels 

van de kasjroet, in overeenstemming met de Bijbelse voorschriften. Ze bevatten geen 

varkensvlees, geen combinatie van dierenvlees en melkproducten en geen zeevruchten. 

De rabbijn voert vooraf een audit uit, controleert de cer tificering van bepaalde ingrediënten 

(die koosjer moeten zijn) en woont de productie bij. Er bestaan verschillende soorten 

certificeringen. 

Sedex  

Sedex is een collaboratief platform dat gegevens over productiepraktijken en commerciële 

gegevens van ondernemingen verzamelt. Het helpt organisaties om ethische risico's te 

identificeren, beheren en beperken (sociale en milieubescherming) in de globale 

toeleveringsketens.  

Uw klant kan eisen dat u zich inschrijft op het platform dat vervolgens een SMETA-audit 

genereert (Sedex Members Ethical Trade Audit).  

De SMETA-audit analyseert de sites en hun leveranciers om inzicht te krijgen in de 

arbeidsomstandigheden in hun toeleveringsketen.  

Bedrijven die slagen voor de SMETA-audit garanderen good practices op het vlak  van: 

- Gezondheid en veiligheid 

- Arbeidsnormen 

- Milieu 

- Commerciële ethiek 

FDA  

De Amerikaanse Food and Drug Administration is verantwoordelijk voor de bescherming 

en de promotie van de volksgezondheid via de controle en het toezicht op de 

voedselveiligheid, en meer in het algemeen, de gezondheid. Alleen bedrijven die 

geregistreerd zijn bij de FDAG mogen importeren of exporteren in de VS. De bedrijven 

verbinden zich ertoe om de 'Good manufacturing practices' na te leven en de auditoren van 

de FDA kunnen uw bedrijf komen auditen.   

Registreren bij de FDA is gratis en kan online. 
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6. Verpakking en logistiek 

Producten 

- De producten moeten perfect zijn qua kleur, vorm, textuur, geur enz. Naargelang de 

omstandigheden behoudt u de Belgische verpakking zodat de consument de 

authenticiteit van het product herkent, of u kiest ervoor om de stijl en de kleuren aan 

te passen aan de lokale markt. België heeft een goed imago. Onze vlag op uw 

verpakkingen is dus zeker geen slecht idee. Voor de consument geldt dat als het 

'certificaat van oorsprong' en dat rechtvaardigt de hogere prijs dan de concurrerende 

producten van lokale producenten. 

- Sommige landen weigeren vruchten die geen mooie rondingen hebben, een licht 

gekaramelliseerde artisanale taart of balletjes die niet allemaal even groot zijn. 

Sommige consumenten kopen ook geen producten waarvan de kleuren op de 

verpakking een negatief beeld oproept.  

- Houd er rekening mee dat uw producten slecht kunnen worden in te warme, te koude, 

te vochtige of te droge gebieden. In Azië is het gebruikelijk om een zakje dat zuurstof 

absorbeert toe te voegen. Zo gaan de producten niet gisten of schimmelen en wordt 

hun levensduur spectaculair verlengd.   

- Ook de verpakking is van belang, want ze moet uw product in de kijker zetten. De 

etiketten moeten correct worden aangebracht, de houdbaarheidsdatum en het 

partijnummer moeten goed zichtbaar zijn. Is dat niet het geval, dan worden ze niet 

aanvaard. Zo werden in Azië ooit volledige voorraden flessen met wijn geweigerd 

omdat het etiket niet perfect recht hing ...  

- Vergeet nooit dat uw producten beschadigd kunnen worden door 

temperatuurschommelingen of schokken. De primaire verpakking moet dus worden 

gekozen in functie van de risico's tijdens het transport en in de rekken.  

- Drukwerk: 

- Raadpleeg de lokale reglementering voor de verplichte bedrukking. De 

voedingswaardentabel kan immers variëren, net als de maateenheden.  

- Vermeld zeker deze essentiële informatie: productnaam, referentie, nettogewicht, 

ingrediënten, allergenen, bewaartemperatuur, adres van de importeur of 

producent, partijnummer, houdbaarheidsdatum en barcode.   

- De vereisten voor het drukken van de houdbaarheidsdatum kunnen ook 

verschillen van land tot land. Sommige landen (zoals Rusland) vragen om ook de 

productiedatum te vermelden. Vergeet tot slot niet dat de schrijfwijze van de 

datum kan verschillen. Zo kan 19 november 2020 op deze manieren worden 

geschreven: 19/11/2020, 19/11/20, 2020/11/19 of 11/19 /2020. 
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Dozen 

- Dozen moeten volledig gevuld zijn. Zo zijn ze ook een stuk steviger.  

- In sommige landen geldt een gewichtslimiet per doos.  

- Verkoopt u diepgevroren producten? Dan moeten de dozen voldoende stevig zijn. Als 

ze zouden bevriezen/ontdooien mogen ze niet te veel vocht opnemen en moeten ze 

stevig blijven. 

- De dozen moeten een etiket bevatten met de volgende gegevens: productnaam, 

productreferentie, netto- en brutogewicht, opslagtemperatuur, houdbaarheidsdatum en 

partijnummer en adres van de importeur of  

- exporteur. Met een barcode is de doos bovendien makkelijker herkenbaar . 

Palletten 

Geef in Europa de voorkeur aan europalletten van 80 x 120 cm. Die kunt u ook weer 

inruilen. In Engeland gaat de voorkeur naar palletten van 100  x 120 cm. Koop 'one way'-

palletten want de kans is klein dat u ze ooit nog terugziet.  

Voor zendingen buiten de Europese Unie gebruikt men doorgaans palletten van 100 x 120 

cm. Deze palletten zijn met rook ontsmet. In de Verenigde Staten vragen een aantal  ketens 

om palletten van een ander formaat te gebruiken dat past op hun palletwagen. Die zijn een 

beetje duurder. 

Sommige klanten willen de containers liever handmatig laden. De dozen worden gestapeld 

tot de toegestane limiet, zodat de lucht nog goed kan c irculeren. Met deze laadmethode in 

bulk kan 30 tot 40% worden bespaard op de transportkosten.  Ga na of uw dozenleverancier 

de resistentie van het karton heeft bestudeerd en garandeert . 

Transport  

- Transport is een cruciaal element in het exportproces. Gelukkig hebben de meeste 

bedrijven sinds enkele decennia logistiekprofessionals in dienst.  

- Temperatuur: bewaar verpakte of niet-verpakte producten altijd op een gepaste plaats 

met de vereiste vochtigheidsgraad. 

- De meest gevoelige voedingsproducten worden vervoerd met de vrachtwagen, het 

vliegtuig of in een container met temperatuurcontrole.  

- De keuze van het transportmiddel hangt af van de bestemming. En toch 

- Let op met klanten die chauffeurs inzetten die zich bij u aanmelden en geen Frans, 

Nederlands of Engels spreken. Dat kan voor verwarring zorgen en zo laadt u 

misschien palletten in die bestemd zijn voor andere klanten. Vraag dus zeker aan 

uw klant om het transport te bevestigen.  

- Op het Europese continent gaat de voorkeur naar wegtransport. Bij vrachtwagens 

hebt u de keuze uit transport met omgevingstemperatuur of koeltransport met 

positieve of negatieve temperaturen.  
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- Binnenvaarttransport wordt sterk aangeraden maar duurt lang en is zelden 

geschikt voor voedingswaren. 

- Via de spoorwegen kunt u uw producten tot in Vladivostok vervoeren, maar dat 

traject neemt veel tijd in beslag, is duurder dan de scheepvaart en gekoelde 

containers zijn vrij zeldzaam.  

- Het luchtverkeer is dan weer de snelste oplossing en ideaal voor één o f twee 

palletten, op voorwaarde dat u ze niet op een bepaalde temperatuur moet 

vervoeren. De huur van kleine gekoelde containers (een soort van grote 

diepvriezers) kost immers een fortuin.  

- De scheepvaart is een goede oplossing voor overzeese zendingen, zoals naar 

Azië, Afrika en de VS. Er bestaan containers van 20' (9 palletten van 100 x 120) 

en 40' (20 palletten van 100 x 120). Die containers kunnen op een positieve of 

negatieve temperatuur worden gehouden (koelcontainers of reefer containers).  Er 

bestaan ook high cube containers: die zijn een stuk hoger en hebben een groter 

laadvolume.. 

Transportbeveiliging 

- De temperatuurlogger is een klein toestel dat wordt bevestigd aan een vrachtwagen, 

container ... Zoals de naam al aangeeft, registreert het de temperatuur aan de 

binnenkant van de ruimte. Zo'n toestel is zeer waardevol bij discussie over de kwaliteit 

van de producten bij aankomst (schimmels, gisting). Indien de container niet op de 

juiste temperatuur werd gehouden, kan de fout van de transporteur op die manier 

worden aangetoond. 

- Er kan immers veel gebeuren tijdens het transport. Denk maar aan ladingverlies, 

palletten die platgedrukt worden ... Vertrouw uw goederen dus toe aan een 

gespecialiseerd bedrijf.  Dat kost niet zo veel.  

- Zegellood: containers worden verzegeld zodra ze de opslagplaats verlaten. Vraagt de 

douane een fysieke controle en wordt het zegel verbroken? Dan moet na de controle 

een nieuw zegel worden aangebracht. Het zegelnummer staat vermeld op de 

transportdocumenten.  
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7. De overeenkomst 

Na het lezen van de volgende pagina's zult u nog steeds met heel wat vragen zitten. Dat is 

normaal, want we kunnen niet alle verschillende gevallen bespreken. Een contract is altijd 

gebaseerd op menselijke relaties, een akkoord tussen individuen die zoeken  naar een 

evenwicht. Zo'n akkoord heeft soms vele facetten en biedt dus stof tot nadenken ...  

In dit hoofdstuk willen we de voornaamste aspecten van de onderhandeling onderstrepen . 

Onderhandelen 

Een kwestie van diplomatie en overtuiging. 

De persoonlijke relaties zijn essentieel. Zorg ervoor dat u niet alleen uw klant goed kent, 

maar ook zijn bedrijf en de markt waarop hij actief is.  

Weest voorzichtig vooraleer u zich engageert. Wees voorzichtig met informatie over uzelf 

en ga na of de informatie die u krijgt betrouwbaar is en controleer de financiële draagkracht 

en de distributiecapaciteit van uw gesprekspartner.  

Is het misschien een verborgen concurrent die uw geheimen wil ontfutselen?  

Potentiële exportklanten hebben per definitie een verschillende cultuur . Het is belangrijk 

dat u hen begrijpt en dat zij u begrijpen. 

- Kennis van andere talen is dus cruciaal. Geen talenknobbel? Laat u dan tijdens uw 

afspraken bijstaan door een tolk. Voor schriftelijke communicatie kan vertaalsoftware 

doorgaans nuttig zijn. Laat uw documenten vertalen van de brontaal naar de doeltaal 

en laat die vertaalde tekst  vervolgens opnieuw naar de brontaal vertalen. Een 

eenvoudige, maar zinvolle controle. Oordeel zelf! De Franse uitdrukking 'Cher 

Monsieur' werd in het Engels 'Expensive Sir'. En dat werd op zijn beurt opnieuw naar 

het Frans vertaald als 'Onéreux Monsieur'!  

- Pas u aan aan de cultuur, niet alleen in uw taalgebruik maar ook in uw lichaamstaal. 

De beleefdheidsregels verschillen soms van land tot land. Met de voornaam 

aanspreken? De hand schudden of net niet? Een respectvolle buiging? De houding 

ten opzichte van vrouwen? Ook in geschreven communicatie (brieven of mails) komen 

deze verschillen of nuances duidelijk naar boven.  Het deskundige advies van de 

Handelsattachés die dagelijks in contact komen met deze culturen is dus zeer 

waardevol.  

- Neem de tijd om de aanvraag van de klant en zijn ambities goed te begrijpen, ga op 

zoek naar feitelijke informatie over zijn bedrijf (omzet, distributie, evolutie, 

opslagcapaciteit, reputatie op de lokale markt of bij andere exporteurs) . 

De importeur 

Waagt u zich aan een buitenlands avontuur en verkoopt u uw producten niet aan een 

bekende keten (die rechtstreeks met u zou willen handelen)? Dan kiest u het best voor een 

importeur die u ter plaatse kan vertegenwoordigen en uw producten verdeelt. Een 

importeur gekozen? Vertrouw dan op hem en geef hem de tijd om de markt te veroveren.  
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Zo'n importeur is cruciaal en zeer waardevol als het contract goed onderhandeld is . 

- Hij kent de kopers van uw producten en volgt hen dag na dag op. 

- Hij prospecteert actief in de gekozen sector/het gekozen land.  

- Hij kent de plaatselijke voedingsgewoonten en houdt de markt in de gaten. Zo houdt 

hij u op de hoogte over nieuwe trends op het vlak van recepten, verpakkingen of 

gezondheidsregels. 

- Hij koopt uw producten, importeert ze, kiest de meest doeltreffende distributiekanalen 

en bepaalt de verkoopprijs in functie van de mogelijkheden op de markt.  

- Hij koopt af fabriek en staat in voor het transport.  

- Hij betaalt in euro.  

- In het begin betaalt hij contant via overschrijving of wissel. Zodra het vertrouwen er is, 

betaalt hij op krediet. 

- Hij beheert de voorraden en de plaatselijke distributie.  

- Hij is ter beschikking voor dringende vragen of klachten. 

Een handelsmerk deponeren 

Afhankelijk van uw gekozen exportland, kan het belangrijk zijn om uw merk te deponeren, 

een octrooi aan te vragen, een patent aan te vragen voor een recept ... Doet u dat niet, 

dan zullen anderen misschien uw merk deponeren in hun land en kunt u het zelf niet meer 

verdelen. Door uw merk te deponeren, vermijdt u dat u op termijn tijd en geld verliest in 

juridische geschillen. Een handelsmerk deponeren, is specifiek per grondgebied.  In België, 

Europa enz. gelden bijvoorbeeld specifieke procedures  

(https://economie.fgov.be/nl/themas/intellectuele-eigendom/intellectuele-

eigendomsrechten/merken/merk-deponeren). 

De overeenkomst 

De overeenkomst is het resultaat van de onderhandelingen. Wenst u geen contract te 

ondertekenen? Bescherm dan de belangen van uw bedrijf door voet bij stuk te houden over 

bepaalde punten. Geen betaling, geen goederen bijvoorbeeld!  

In de overeenkomst staan de rechten en plichten van beide partijen vermeld.  De verkoper 

stelt vooraf stalen, brochures en promotiemateriaal ter beschikking en garandeert dat er 

tijdig en volgens het bestek wordt geproduceerd. De verdeler importeert en betaalt de 

goederen, voert een marktanalyse uit, brengt regelmatig verslag uit en kan gevraagd 

worden om becijferde resultaten op tafel te leggen. 

Belangrijkste punten: 

- Duur van de overeenkomst. Wordt de overeenkomst vernieuwd? Onder welke 

voorwaarden (te behalen omzet bijvoorbeeld)? 

- Beschrijving van de producten. De overeenkomst bevat een lijst met de producten die 

de importeur zal kunnen verdelen. Ook de prijslijst en de technische fiches kunnen 

worden toegevoegd. In de lijst wordt ook verduidelijkt of de producten al dan niet van 

een nationaal merk zijn. Kan de importeur de commercialisering uitbreiden naar 
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producten van een private label? U kunt eventueel in de overeenkomst verduidelijken 

dat de merkproducten niet worden verdeeld bij bepaalde hard discounters om het 

imago van het gamma niet te beschadigen.  

- Wordt er verdeeld in supermarkten en/of de horeca? 

- Heeft de importeur exclusiviteit over het merk of het gamma op zijn grondgebied? 

Verbindt hij zich ertoe om geen soortgelijke of concurrerende producten te verkopen? 

De overeenkomst bevat een gedetailleerde lijst met deze producten.  

- Wat met een distributeur die actief is in verschillende landen? Moeten zijn activiteiten 

beperkt worden tot bepaalde gebieden zodat hij de distributeurs van de andere landen 

niet benadeelt?  

- Kan de leverancier of de importeur de overeenkomst overdragen bij stopzetting of 

overname van zijn bedrijf? 

- De munteenheid.  Pond, yen, euro of dollar?  Het spreekt voor zich dat wij kleine 

bedrijven ten zeerste aanraden om in euro te factureren. Kan dat niet, dan moet u er 

absoluut een bank bij betrekken.  Er zijn ontelbare voorbeelden van bedrijven die in 

moeilijkheden kwamen of zelfs failliet gingen toen de koers van de lokale munt in 

elkaar zakte, zowel bij Europese munten (zoals pond) als bij andere.  

- Tarief. In de overeenkomst worden de prijzen van de producten en de 

geldigheidsperiode vastgelegd. Voorzie eventueel in een jaarlijkse prijsstijging (met 

een brief die u x weken op voorhand verstuurt waarin de redenen staan vermeld) en 

in mogelijke prijsstijgingen die te wijten zijn aan een verhoging van de 

grondstoffenprijzen.   

- De GN-code (gecombineerde nomenclatuur). De gecombineerde nomenclatuur vormt 

de basis voor de aangifte van goederen bij import of export of wanneer deze het 

voorwerp zijn van statistieken over de handel binnen de Europese Unie. Op die manier 

worden de douanerechten bepaald die erop van toepassing zijn, alsook de manier 

waarop ze zullen worden verwerkt voor statistische doeleinden. Via de code die aan 

elk land wordt toegekend, kan de importeur dus de douanerechten op zijn producten 

berekenen. 

- Alle producten en diensten worden door middel van een boomstruc tuur in een lijst 

opgenomen. Een voorbeeld: chocoladewafels. 

- 1 : tarwe 

- 19 : Bereidingen van graan, van meel, van zetmeel of van melk; gebak  

- 1905 : Brood, gebak, biscuits en andere bakkerswaren      

- 1905 32 :Wafels en wafeltjes:    

- 1905 32 05 : Geheel of gedeeltelijk bedekt met chocolade of met andere 

bereidingen die cacao bevatten:  

https://ec.europa.eu/taxation_customs/news/customs-commission-publishes-

2021-version-combined-nomenclature-2020-10-30_nl 

- De betaling kunt u eisen bij het laden van de goederen of na een bepaalde termijn: 30 

dagen na factuurdatum, EOM +30 (30 dagen vanaf het einde van de maand) ... U kunt 

de betaling ook opsplitsen: bijvoorbeeld 30% bij de bestelling, 30% bij het laden en 

40% bij aankomst.  
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- Bestellingen.  Wat zijn de minimale bestelhoeveelheden? Wat is de productietermijn?  

- Wat is de minimale houdbaarheidsdatum op de dag dat de goederen worden geladen? 

Sommige importeurs willen een houdbaarheidsdatum van 85 of 90% zodat ze genoeg 

tijd hebben om de goederen te importeren, op te slaan en te verdelen. Ze ondertekenen 

in dat geval een overeenkomst over de houdbaarheidsdatum (X% van de totale 

houdbaarheidsdatum) met hun klanten.  

- Worden de verpakkingen in de taal van het exportland gedrukt? Wie vertaalt ze? Wie 

koopt die specifieke verpakkingen? Verbindt de importeur zich ertoe om de niet-

verkochte voorraad over te kopen bij stopzetting van de bestellingen of bij een 

wetswijziging waarbij de etiketten moeten worden aangepast?  

- Moeten de producten met originele verpakking een tweede etiket hebben in de taal 

van het exportland? Hoeveel kost dat etiket?  En wie brengt het aan? De verkoper of 

de importeur?  

- Bulklading of op palletten? Welke palletten zullen worden gebruikt? Met welke 

afmetingen? 80 x 120 cm of 100 x 120 cm (gebruikt voor containers)? Kiest u voor 

plastic of gereinigde houten palletten? Inruilbare palletten? 

- Hoe zit het met de aansprakelijkheid van elke partij over de kwaliteit van de producten 

bij aankomst, het transport, bij uitputting van de voorraad enz.?  

- Neem een verzekering burgerlijke aansprakelijkheid die alle risico's bij gebreken aan 

de producten dekt. Zo'n verzekering wordt vaak gevraagd door de importeur en is 

absoluut noodzakelijk, zeker in bepaalde landen. Consumenten zullen immers sowieso 

een klacht indienen en een schadevergoeding vragen. 

- De Incoterms (International Commercial Terms) bepalen de rechten en plichten van 

de koper en verkoper bij internationale en nationale uitwisselingen. Ze werden 

uitgevaardigd en gepubliceerd door de ICC (International Chamber of Commerce of 

Internationale Kamer van Koophandel) in Parijs. 

- De Incoterms staan onderaan op de factuur vermeld, net voor het te betalen 

totaalbedrag.   

- Ze bepalen de financiële lasten en de aansprakelijkheid over het transport: de 

verdeling van de lasten en kosten van het transport en de verzekering. De  

Incoterms bepalen ook het punt waar de risico's overgaan van de verkoper naar 

de koper. Dat punt stemt overeen met de plaats waar de goederen worden 

geleverd: bij het verlaten van de fabriek, aan boord van het schip of in het 

magazijn van de klant. 

- De Incoterms bepalen ook wie de documenten en in formatie moet aanleveren.  

- Voorbeeld:  Totaal EXW: € 10.000. Dat is dus de totaalprijs van de goederen die 

ter beschikking worden gesteld op de kade van de producent: € 10.000. De klant 

zorgt voor het laden, transporteren en verzekeren van de goederen op zijn kosten, 

tot aan zijn eigen opslagplaats.  
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- De betaalwijze 

- Bankoverschrijving: dit is de eenvoudigste en veiligste methode.  

- Cheques: sommige landen betalen met een cheque. Vraag in dat geval een 

bankgarantie. Let op met de inningstermijnen! Ga na of uw rekening werd 

gecrediteerd vooraleer u de goederen laat vertrekken.  

- Kredietkaart, vooral bij online aankopen: veilige betaling.  

- Wissel: een betrouwbare methode, waar wel kosten aan verbonden zijn. 

Controleer of de wissel onherroepelijk is en gewaarborgd door uw eigen bank . 

8. Importvergunning 

In sommige landen, vooral Aziatische, moet de importeur een importvergunning hebben.  

Die vergunning kan variëren naargelang het land en het type artikelen (food, non food).  

De overheid vraagt in dat geval een staal van X honderd gram of kilogram van het product.  In 

Japan wordt ook een uiterst gedetailleerde technische fiche gevraagd en w ordt het staal 

geanalyseerd. De vergunning wordt toegekend indien het resultaat van de analyse 

overeenstemt met de gegevens in de technische fiche (aangekondigd percentage ingrediënten, 

geen ingrediënten die verboden worden zijn volgens de lokale wetgeving  ...). 

Het is dus absoluut noodzakelijk dat u weet welke ingrediënten verboden zijn in het exportland 

vooraleer u de stalen opstuurt. De importeur kan hierbij waardevolle hulp bieden. Hij bezorgt u 

immers de informatie en vervult de nodige formaliteiten (inclusief de vertaling van de fiches 

naar de plaatselijke taal) 

9. Exportdocumenten 

Een van de belangrijke punten bij export is de documentatie die u moet aanleveren. Onderschat 

dit niet. Door één ontbrekende stempel kunnen uw goederen dagen- of zelfs wekenlang 

vastzitten bij de douane. 

Factuur 

De factuur bevat de omschrijving van de producten. Deze gegevens staan erop vermeld:  

- Leverancier 

- De vennootschapsnaam van het exporterende bedrijf.  

- Adres, telefoonnummer en e-mailadres. 

- Bankgegevens: IBAN en BIC.  

- Btw-nummer. 

- EORI-nummer (Economic Operators Registration and Identification number) 

(identiek aan het btw-nummer).   
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- Het EORI-nummer is een identificatienummer van uw bedrijf en is gekoppeld aan 

uw btw-nummer. Het is dus een uniek nummer waarmee de douane uw bedrijf kan 

identificeren. U kunt het eenvoudig controleren of aanvragen via de website van 

de FOD Financiën (Douane en Accijnzen)  

(https://financien.belgium.be/nl/douane_accijnzen/ondernemingen/financi%c3%a

bn-eori/eori/algemene-info-eori).  

- Exporteurnummer (export in landen met vrijhandelsovereenkomst).  

- Het REX-nummer (geregistreerd exporteur). Dit nummer vervangt het certificaat 

van oorsprong dat vroeger werd gevraagd en hiermee geniet de klant een 

vermindering of opheffing van de importtaksen. Het REX-nummer is nodig voor 

export naar Japan, Korea, Libanon ... en Groot-Brittannië.    

Deze vermelding dient u toe te voegen op de factuur: The exporter of the products 

covered by this document (Exporter Reference No. BEREXBE + btw-nummer) 

declares that, except where otherwise clearly indicated, these products are of 

European Union Origin.  

(https://financien.belgium.be/nl/douane_accijnzen/ondernemingen/facilitatie/rex -

de-zelfcertificatie) 

- Identificatienummer van de FDA van de exporteur en van de klant bij export n aar 

de VS. (https://www.registrarcorp.com/fda-facility-registration) 

- Importeur 

- Naam van het klantbedrijf. 

- Adres, telefoonnummer en e-mailadres. 

- Btw-identificatie (indien intracommunautair).  

- Bestelreferentie van de klant 

- Producten 

- Beschrijving van de producten (interne code en omschrijving).  

- Hoeveelheid van elk product. 

- Prijs van de producten (ook van de stalen) en totaalprijs.  

- Btw:  in principe is er geen btw van toepassing (behoudens uitzonderingen)  

- Bij intracommunautaire levering en indien u het nat ionale btw-nummer van de 

klant kent: geen btw en toevoeging van de vermelding:"Vrijgesteld van btw 

overeenkomstig art. 39bis W. BTW – intracommunautaire levering"         

- Bij levering buiten de EU voegt u deze vermelding toe: "Artikel 39 W. BTW – export 

van goederen" 

- Algemene verkoopvoorwaarden  

 

Vergeet niet om uw algemene verkoopvoorwaarden bij uw factuur te voegen. Ze 

verduidelijken de betalingstermijn, de aansprakelijkheden, de productietermijn enz. 

Controleer of ze niet in strijd zijn met de voorwaarden in de overeenkomst die u hebt 

ondertekend. 
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Voeg een vermelding toe over het regelen van geschillen, hetzij door het Belgisch 

centrum voor arbitrage en mediatie (CEPANI), hetzij door de rechtbanken van het 

gerechtelijk arrondissement Brussel. 

- Zegelnummer 

- Nummer van de temperatuurlogger als de goederen bij een bepaalde temperatuur 

moeten worden vervoerd 

Packing list of paklijst 

Deze lijst bevat informatie over de identiteit van de leverancier en de klant, alsook de 

volgende informatie 

- Product: productbeschrijving en -referentie 

- Netto- en brutogewicht per doos 

- Netto- en brutogewicht per pallet   

- Aantal dozen, aantal palletten, brutogewicht van de palletten  

- Bevat de pallet meerdere producten, dan moet ook de productenlijst per pallet worden 

toegevoegd. Zo verliezen de douaniers bij een controle geen tijd bij het zoeken naar 

producten en staat de lading niet te lang stil . 

De factuur en de packing list worden naar de transporteur en het douaneagentschap 

gestuurd. 

Certificaten 

De bijkomende certificaten (zoals een veterinair certificaat, een gezondheidscertificaat ...) 

worden bij de goederen gevoegd 

Inklaring 

Indien de goederen naar een land buiten de Europese Unie worden geëxporteerd, moeten 

ze worden gecontroleerd door de douane.  

De vrachtwagen meldt zich aan bij het douanekantoor met de nodige documenten (factuur, 

packing list en vrachtbrief). Hij deelt de gegevens van de vrachtwagen die de goederen 

vervoert mee (nummerplaat), alsook het douanekantoor buiten de EU. De douane gaat al 

dan niet over tot de controle van de lading 

- Zone EU 

De goederen worden zonder btw gefactureerd, op voorwaarde dat u het btw -nummer 

van de klant vermeldt. Er gebeurt geen douanecontrole.  

- Zone FTA 

De EU heeft met een aantal landen 'Free Trade Agreements' afgesloten. Deze 

overeenkomsten voorzien in een geleidelijke beperking of een afschaffing van de 

invoerrechten. De lijst met landen waarmee deze overeenkomsten zijn afgesloten, is 

erg lang. Dit zijn enkele 'nieuwe partners' van de EU:  Singapore, Mexico, Japan, Zuid-

Korea, Libanon, Zwitserland en uiteraard Groot-Brittannië. Vermeld op uw facturen ook 
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uw REX-nummer om te bevestigen dat uw producten van Europese oorsprong zijn. De 

douane stelt het EU-A op dat u bij uw goederen voegt die het Europese grondgebied 

verlaten, waardoor ze vrijgesteld zijn van btw.  

- Zone buiten de EU 

Na een eventuele fysieke controle overhandigt de douane u het EX-A dat bevestigt dat 

de goederen het Europese grondgebied hebben verlaten en er dus geen btw op 

verschuldigd is.. 

Deze procedure waarbij de container fysiek wordt aangeboden, kan sterk worden verlicht 

dankzij de procedure 'Goedgekeurde Laadplaats'.   

In het kader van die procedure bewaren bedrijven hun goederen in hun fabriek of in een 

externe opslagplaats. Ze versturen de nodige documenten voor de inklaring elektronisch 

(factuur en packing list). De douane heeft vervolgens twee uur de tijd om de goederen 

eventueel te controleren op de goedgekeurde plaats. Na die termijn verstuurt de douane 

het goedgekeurde EX-Z en kan de vrachtwagen de palletten laden 

VGM 

Verified Gross Mass/ (Safety of life sea).  

Nieuwe reglementering naar aanleiding van ongevallen met gekapseisde containerschepen 

die slecht uitgebalanceerd waren.   De International Maritime Organization verplicht om de 

containers te wegen voor en na het laden en om deze informatie aan de reder te bezorgen 

voor de lading op het schip.  Zo kan het totaalgewicht van de containers over het schip 

worden verdeeld en wordt een onevenwicht vermeden. 

CMR / Bill of Lading/Airwaybill 

Deze documenten zijn eigenlijk uw vervoersbewijzen op de weg, op zee en in de lucht.  De 

BL wordt aangeleverd door de transporteur .  

- Die bevestigt dat de transporteur de goederen in ontvangst heeft genomen.  

- De transporteur verbindt zich ertoe om de goederen af te leveren in de staat waarin 

hij ze heeft ontvangen.  

- De originele BL kan een eigendomsbewijs zijn dat wordt verhandeld (in de wissels 

bijvoorbeeld). 
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10. Conclusion 

Exporteren is een groot en mooi avontuur, maar er komt heel wat administratie bij kijken. 

Laat u vooral niet ontmoedigen. Stap voor stap komt alles wel goed.  

In de praktijk zult u merken dat de regels op het vlak van export vaak heel vanzelfsprekend zijn.  

Bestudeer het potentieel van uw bedrijf en stel een redelijk exportplan op.  

Ga ook zeker te rade bij ervaren en gespecialiseerde adviseurs. En zoek zeker informatie op 

het internet of neem contact op met een specialist.  

Hub.brussels kan u ook op verschillende vlakken ondersteunen bijvoorbeeld met ontmoetingen, 

opleidingen, missies en vakbeurzen.  

Ook onze Handelsattachés staan aan uw zijde. Tot slot kunt u een beroep doen op financiële 

subsidies om uw exportproject kracht bij te zetten.  

Kortom, u hebt alles in handen voor een geslaagd internationaal avontuur ! 

 

Geneviève Roberti-Lintermans 


