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Wie is Sodiko?

• producent van alcoholische en niet-
alcoholische dranken

• Limburgse KMO met een 35-tal 
medewerkers

• bedrijfsstrategie vanaf dag 1: export



Wat maakt Sodiko?
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Afzetmarkten

• Saudi Arabië
• Azië

– Maleysië
– Singapore
– Thailand
– Taiwan
– Korea

• Voormalige Oostbloklanden



Verre export : waarom ?
• vak apart/specialisatie

– strategie per land
– transport
– financiering
– snelheid en communicatie

• aparte cel binnen het bedrijf
• in voeding is home market en verre export niet 

combineerbaar
– Europa = onderhandelen met aankopers / supermarketeers

(rechstreeks en onrechtstreeks)
– Verre export = onderhandelen met importeurs: 

vertrouwen, motivatie, samenwerking



Verre export voor KMO’s
= zich aanpassen aan 

• de klant
• het land
• de mentaliteit

= flexibel zijn in de ganse organisatie en in het machinepark

= constant wijzigingen in documenten, verpakkingen, 
samenstellingen en politieke situaties 

= Belgische wetgeving x aantal exportlanden

¹ 1 product voor gans de wereld
• creativiteit
• inleveringsvermogen













Verre export: hoe klanten zoeken ?

• deelname aan beurzen
• aanwezig zijn op de markt geeft aanleiding 

tot meer vraag
opgelet met exclusiviteitscontracten !

• goede website noodzakelijk





Verre export : never ending story

• bedrijf wordt gedreven door wereldwijde 
vragen en ideeën

• spreiding van bedrijfsrisico’s 
grotere opportuniteiten / grotere risico’s



Vraagstelling en interactie


