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Hoe boeren en tuinders hun posities in de afzetketen kunnen versterken.
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Leren van collega’s in andere afzetketens
Over de jaren schommelen inkomens van legpluimveehouders 

en groentetelers het meest. In de legsector zelfs 2,7 keer het 

gemiddelde inkomen. Melkveehouders en kalverhouders hadden 

juist stabiele inkomens. In de kalverhouderij zie je schommelingen 

van maar 0,2 keer het gemiddelde inkomen.  

De variatie in inkomen tussen bedrijven  is het grootst in de 

legpluimveehouderij. De afgelopen tien jaar gemiddeld 4,5 keer 

het gemiddelde jaarinkomen in de sector. Ook in de varkenshouderij 

is de variatie tussen bedrijven met 3,4 keer het gemiddelde 

inkomen groot. De inkomensverschillen in de kalverhouderij en 

melkveehouderij zijn met 1,2 en 1,5 keer het jaarinkomen veel 

kleiner. Variatie tussen bedrijven kun je ook als ruimte voor 

verbetering zien. Hoe meer variatie, hoe groter je kansen. 

Deze publicatie geeft geen antwoord op alle vragen. Wel willen 

we boeren, tuinders, bestuurders en ketenpartners inspireren om 

te zoeken naar mogelijkheden die de positie van de primaire 

producent versterken. ABN AMRO denkt graag mee. Zonder 

sterke positie holt het inkomen van boeren en tuinders uit en 

verliezen sectoren aan vitaliteit en innovatiekracht. En zonder 

innovatie, vaart geen enkele keten wel. 

Frank Rijkers, Jan de Ruyter, Wilbert Hilkens, Pierre Berntsen 

Hoe boeren en tuinders hun posities in de afzetketen 
kunnen versterken 
Wat kunnen we leren van het sterke imago van Nederland als 

zuivelland? Of van de regie in de kalfsvleessector, de termijn-

marktinstrumenten voor de aardappelteler en de manier waarop 

ketenpartners in de legpluimveehouderij financieel meeveren bij 

lage eierprijzen? En hoe zit het met prijstransparantie, die aan de 

ene kant ondernemers helpt bij hun verkoop, maar ook inzicht 

geeft aan inkopende partijen?   

De positie van de boer of tuinder in de afzetketen bepaalt grote-

deels zijn inkomen. Staat hij sterk, dan heeft hij mogelijkheden 

om winstmarges op een gezond niveau te houden. Een zwakke 

positie leidt tot prijsdruk en dwingt ondernemers hun kostprijzen 

te verlagen, zeker in combinatie met ruim marktaanbod. In de 

land- en tuinbouw is kostprijsverlaging door schaalvergroting en 

innovatie een klassieke strategie.

In deze publicatie zetten we acht afzetketens naast elkaar. We 

vergelijken de positie van de boer met die van bijvoorbeeld de 

tuinder of visser. Uiteindelijk proberen we te achterhalen:

    wat ketens van elkaar kunnen leren 

    in welke keten de primaire producent relatief sterk staat, en 

waarom 

    hoe andere afzetketens omgaan met vragen binnen de keten

In de figuur hiernaast is te zien dat het gemiddelde inkomen 

tussen sectoren sterk verschilt. Akkerbouwers en glasgroente-

telers verdienden de afgelopen tien jaar meest: 56 duizend en 

53 duizend euro per onbetaalde arbeidsjaareenheid (aje). 

Varkenshouders en vissers hadden de laagste inkomens. 
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Leren van collega’s in andere afzetketens

*    20% de hoogste en 20% de laagste inkomens zijn niet meegerekend
**  Er zijn alleen cijfers bekend voor visserij voor de jaren 2008-2013. 
      De variatie tussen bedrijven is onbekend
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Door slechte marktomstandigheden daalde in 2015 het inkomen 

van melkveehouders. Het aanbod oversteeg de vraag en 

voorraden versterkten de prijsdaling. Nederlandse zuivel-

ondernemingen en melkveehouders ontkwamen niet aan deze 

mondiale trend. Wel ligt de melkprijs bij ons hoger dan in andere 

Europese landen. Nederlandse zuivel heeft een sterk imago en 

zuivelondernemingen zijn sterk op export markten. 

Sinds april 2015 bestaat er geen Europese quotering meer; het 

aanbod in Europa is niet langer begrensd. Uitzondering hierop 

vormt de Nederlandse melkveehouderij. Omdat de melkvee-

houderij het fosfaatplafond heeft bereikt is in Nederland een 

nieuwe vorm van productiebeperking van kracht. Met de beïndiging 

van de melkquotering is ook de prijsondersteuning beëindigd. 

Alleen bij extreem lage prijzen is interventie nog mogelijk. 
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De melkveehouder en de zuivelketen 

In 2015 produceerden 1,6 miljoen melkkoeien op 17.500 

melkveebedrijven samen 13,3 miljard kilo melk. 23 bedrijven 

verwerkten deze melk tot zuivelproducten en -ingrediënten. 

Meer dan de helft van de Nederlandse melk wordt verwerkt 

tot kaas. 65 procent van onze zuivelproducten gaat naar het 

buitenland; meestal naar EU-lidstaten (45 procent), maar 

steeds vaker ook naar andere landen (20 procent). De 

exportwaarde bedraagt 6,6 miljard euro. Groeimogelijkheden 

liggen vooral in Azië, waar de bevolking en welvaart groeien. 
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Piet Boer
Voorzitter van het bestuur van FrieslandCampina
“ Door de sterke binding tussen melkveehouder en coöperatie 

kan de zuivelindustrie investeren op basis van langetermijnvisie. 
Investeringen in rendement en sterke marktpositie. 

   Dicht bij de consument zijn de mogelijkheden om de marges te 
verbeteren het grootst. Als zuivelverwerkers proberen we daar-
om zo ver mogelijk de keten in te komen. Hiervoor bouwen we 
aan merken en imago.”

 

100.000

2002
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Schommelingen in de prijs van zuivelgrondstoffen en in de 

uitbetalingsprijs zijn sinds 2007 sterk toegenomen. Maar de 

gemiddelde uitbetalingsprijs ook. Nederland deint mee op de 

golven van de mondiale zuivelmarkt. 
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De melkveehouder en de zuivelketen 

ketens en transparantie. En voor imagoversterking door meer te 

vertellen over herkomst en productiewijze.

Ketendiversiteit: zwakte en kracht

Melkveehouders verschillen sterk in omvang, ambitie, 

bedrijfsachtergrond, vakmanschap en ondernemerschap. 

Door deze diversiteit is het soms lastig om de samenhang 

in de coöperatie of sector te bewaren, en om richting te 

bepalen. Dit blijkt bijvoorbeeld uit de discussie rond fosfaat en 

grondgebondenheid. Maar diversiteit maakt de sector ook 

innovatiever en wendbaarder in wisselende omstandigheden.

Hierdoor staat de melkveehouder sterk
De volledige koppeling van leverancier en afnemer, vaak een 

coöperatie, leidt tot sterke binding en aanvoer- en afzetzekerheid. 

Dit maakt bij verwerkers investeringen voor de lange termijn 

mogelijk.

Zeggenschap en het belang van leveranciers zijn goed geregeld 

in zuivelcoöperaties. In de kern staat de verwerker ten dienste van 

leden/eigenaren.

Een aantal zuivelondernemingen heeft een breed productenpallet 

en/of sterke merken. Door deze marktpositie en het sterke 

Nederlandse imago, zijn ze beter in staat om weg te blijven van 

slechte prijsvorming op commodity-markten.

Zuivelmarkten zijn transparant. Dat helpt melkveehouders en 

zuivelverwerkers om markten in te schatten en bedrijven onderling 

te vergelijken. Ook versterkt het de onderlinge concurrentie. 

Hierdoor staat de  melkveehouder zwak
De markt is zeer transparant, waardoor inkopers ook weten wat 

de markt doet. Lage commodity-prijzen verslechteren de onder-

handelingspositie van verkopers van hoogwaardige zuivelproducten. 

De positie van de melkveehouder in de afzetketen  

Coöperatieve zuivelketen goed georganiseerd

Meer dan 90 procent van de Nederlandse zuivel vindt zijn weg via 

zuivelcoöperaties. De doelstelling van deze coöperaties is om 

ledenmelk maximaal tot waarde te brengen. Melkveehouders zijn 

eigenaar van hun coöperatie en de zeggenschap is goed geor-

ganiseerd. Daarmee hebben ze invloed in de keten, tot en met de 

verwerking en afzet van zuivelproducten aan toe. De winst van 

zuivelverwerkers gaat terug naar de leden of wordt geïnvesteerd. 

Nederland heeft een sterk zuivel-imago en een goede positie in 

exportmarkten. De Nederlandse uitbetalingsprijs ligt enkele 

centen boven het Europese gemiddelde.

Korte afstand tot consument zorgt voor stabiliteit

Hoe dichter een zuivelverwerker bij de consument komt, hoe groter 

en stabieler de verdiencapaciteit wordt. Het is dus een logische 

strategie om verder in de keten en dichter naar de consument te 

bewegen. Bijvoorbeeld met merken of door de lokale herkomst te 

onderstrepen. Deze route is kostbaar en kent beperkingen, maar 

vergroot de mogelijkheid om retail- en handelsmarge te vergaren. 

Tegelijk hebben handelsbedrijven een belangrijke, faciliterende rol, 

waardoor exportmarkten beter bereikt worden én die ze vaak 

succesvol verdedigen. We zien dat zuivelondernemingen die een 

toegevoegdewaarde-strategie voeren, in perioden van overschotten 

beter in staat zijn om hogere prijzen vast te houden. Vergelijk 

bijvoorbeeld de relatief stabiele coöperaties FrieslandCampina, 

CONO en Arla met het volatiele Fonterra.

In perioden van schaarste verschuiven macht en marge naar de 

producent en lijkt deze aanpak minder van belang. Maar omdat 

markten snel reageren en er internationaal veel concurrentie is, 

hebben schaarse perioden niet de overhand. Een commodity-

strategie lijkt alleen voorbehouden aan kostprijsleiders. Naast 

productontwikkeling, biedt e-marketing kansen voor kortere 

Veel zuivelproducten zijn anoniem of hebben beperkte 

toegevoegde waarde. Ze worden via de handel afgezet en zijn 

gevoelig voor prijzen op commodity-markten. 

Volumesturing vindt nauwelijks plaats. Daarmee mist de sector 

een instrument om het aanbod af te stemmen op marktontwikke-

lingen. De markt is in-elastisch, de laatste liters zijn vaak lastig te 

verwaarden.  

De sterke koppeling tussen melkveehouder en verwerker is een 

nadeel als je als melkveehouder wilt veranderen. 
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contracten verschillen, net als het marktrisico dat ondernemers 

lopen. 

    2010: Duitsland schaft als eerste grote Europese land de 

traditionele legbatterij af, initieel ontstaat een tekort

    2012: Nederland en andere EU-landen schaffen de traditionele 

legbatterij af, ook hier initieel een tekort.

De grafiek hieronder geeft het gemiddelde inkomen per arbeids-

jaareenheid in de legpluimveehouderij weer. De variatie tussen 

bedrijven is groot. Houderijsystemen, afzetketens en leverings-

Volgende grafiek toont het prijsverloop van witte kooi- en bruine 

scharreleieren. Enkele belangrijke gebeurtenissen zijn duidelijk 

zichtbaar:

    2003: Uitbraak vogelgriep en de nasleep hiervan, met 

wegvallen van een deel van de productie. 

De legpluimveehouder en de eierketen
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De legpluimveehouder en de eierketen

Het inkomen van legpluimveehouders steeg in 2015 fors ten opzichte van voorgaande jaren. Hetzelfde gold voor 

de rest van de keten. Kenmerkend voor de legpluimveehouderij zijn de hoge pieken en diepe dalen. Deze worden 

versterkt door een verstoord marktevenwicht. Het verbod op de traditionele kooihuisvesting − in Duitsland in 2010, 

en in 2012 in heel Europa − bracht de markt uit balans.  
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In de afgelopen vijftien jaar zien we een lichte positieve trend. De 

omschakeling van kooi- naar scharreleieren ligt hier voor een belangrijk 

deel aan ten grondslag. De eierketen is op te delen in vier houderij-

typen, die elk hun eigen afzetketen hebben:

    kolonie-eieren: 15 procent

    scharreleieren: 56 procent

    vrije-uitloopeieren: 21 procent

    biologische eieren: 8 procent

Broeders, opfokkers, voerfabrieken, pakstations en eierverwerkers 

bedienen vaak meerdere ketens.
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De legpluimveehouder en de eierketen

Nederland telt ongeveer 1.000 legpluimveehouders die samen 

35 miljoen henplaatsen hebben en 10 miljard eieren produceren. 

Deze eieren worden door circa 100 pakstations en verwerkende 

bedrijven afgezet. Ongeveer 20 procent van de eieren wordt 

verwerkt tot vloeibare eiproducten of eipoeder. 

De positie van de legpluimveehouder in de keten
Veel legpluimveehouders werken nauw samen met één eierverpakker 

of -verwerker, al dan niet contractueel. Dit geldt ook voor leveranciers 

van jonge hennen of voer. Zo worden afspraken gemaakt over 

prijsrisico op voerkosten, eventueel in combinatie met eierprijs. 

Ook worden hennen en voer soms voorgefinancierd. 

De eieren worden uitsluitend door private partijen afgezet. Consolidatie 

heeft geleid tot opschaling. 6 à 7 verpakkers en verwerkers nemen 

samen 80 procent van de eieren af. De meeste eieren komen via 

de foodretail bij de consument. Contracten tussen foodretailer en 

verpakker hebben doorgaans een looptijd van 6 maanden, contracten 

tussen legpluimveehouders en eierpakkers meestal 14 tot 15 maanden 

en soms 28 tot 30 maanden. Verpakkers lopen daarmee marktrisico. 

Het aandeel eieren dat via contracten wordt verhandeld nam toe in 

2015. Door de grote schommelingen in eier- en kostprijs, is de 

samenwerking tussen de verschillende schakels in de eierketen 

sterk ontwikkeld. Gevolg is dat hennen en voer soms door 

ketenpartners worden gefinancierd en marktrisico wordt gedeeld.

De eierketen kent geen producentenorganisaties die afzet of markt-

macht bundelen. Belangenbehartiging vindt plaats door LTO/NOP 

en NVP (beide pluimveehouders) en ANEVEI (eierpakkers en 

-verwerkers). Deze drie organisaties regelen collectieve taken 

(zoals kwaliteit en promotie). Volumesturing vindt beperkt plaats in 

de keten. Hierdoor ontstaan periodes met overaanbod of tekort, met 

grote invloed op eierprijs en inkomens van legpluimveehouders. 

Hierdoor staat de legpluimveehouder zwak 
Mede door de exportafhankelijkheid is de markt voor eieren en 

eiproducten kostprijs gedreven. De kostprijs in Nederland is 

verhoogd als gevolg van wet- en regelgeving. Dit zet vooral de 

positie van legpluimveehouders in het scharrelsegment onder druk.

Sturing op volume en kwaliteit vindt slechts beperkt plaats. 

Gevolg is dat prijzen sterk schommelen. Hierdoor is het noodzakelijk 

om hoge financiële buffers aan te houden. 

Collectieve communicatie over de positie van legpluimveehouders, 

eieren en de eierketen gebeurt slechts sporadisch. Dit geldt ook 

voor collectief praktijk- en marktonderzoek. 

Ben Dellaert
Secretaris OVONED en voorzitter International 
Egg Commission
“ De veerkracht van legpluimveehouders is enorm, en dat is 
   de kracht van de eierketen. Ze zijn in staat om zich nieuwe 

houderijvormen eigen te maken en kunnen goed omgaan 
   met rendementschommelingen. Soms zoeken ze hierbij de 

samenwerking op met toeleveranciers of afnemers.”

Buitenlandse kooieieren zetten houders onder druk

Duitsland importeert de helft van onze 10 miljard eieren. De laatste 

tien jaar is de positie van Nederland verschoven van Europees kost-

prijsleider naar grootste scharreleieren-exporteur. Scharreleieren 

hebben een hogere kostprijs dan verrijkte kooieieren, Europa’s 

grootste marktsegment. Vanaf 2021 mogen deze verrijkte kooieieren 

niet meer geproduceerd worden in Nederland, in andere grote 

eierlanden echter wel. Dit plaatst legpluimveehouders in het 

scharrelsegment in een kwetsbare positie. Deze druk stijgt verder 

wanneer Duitsland (2017) en Nederland (2018) het snavelbehandeling 

verbieden en Duitsland in 2025 ook de kolonie-eieren in de ban doet.

De toenemende vraag naar vrije uitloop- en biologische eieren kan 

hier wellicht tegenwicht aan bieden. Beide segmenten groeiden de 

afgelopen jaren fors. 

Hierdoor staat de legpluimveehouder sterk 
Door hun zelfstandigheid zijn legpluimveehouders marktgerichte 

ondernemers geworden, met een kritische houding naar leveranciers 

en afnemers. Ze kunnen omgaan met sterk wisselende markt-

omstandigheden en stimuleren ketenpartners tot innovatie. 

De flexibiliteit van de eierketen is groot dankzij de veerkracht van 

legpluimveehouders en hun samenwerking met leveranciers en 

verwerkers op prijsrisico’s en leveranciers- of afnemerskrediet. 

Dit zorgt voor risicospreiding in tijden van druk. 

De aanwezigheid van 4 goed ontwikkelde marktsegmenten 

met een eigen toeleveringsketen geeft keuzemogelijkheid voor 

legpluimveehouders, verlaagt hun uitwisselbaarheid en geeft 

consumenten keus. 
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De visser en de visketen

Aanvoer door Nederlandse vissers en visprijzen op visafslag

Schol, tong en garnalen zijn de belangrijkste producten in de Nederlandse kottervisserij. Vanaf 2014 gaat het 

beter met de sector, dankzij gedaalde olieprijzen, nieuwe brandstofbesparende technieken en stabiele tot licht 

stijgende visprijzen. De kottervisserijvloot bestaat uit ongeveer 275 schepen. Sinds enkele jaren stijgt ook de 

aanvoer van vis. Onder andere door de goede visstand en de hiermee verruimde quota, vooral van schol. Binnen de EU 

heeft Nederland de hoogste quota voor schol en tong. In 2015 werd maar iets meer dan de helft hiervan opgevist. 

Schepen die onder Nederlandse vlag varen, zijn verplicht om hun 

hele visvangst via de veiling af te zetten. Urk, IJmuiden, Scheveningen 

en Yerseke zijn de belangrijkste centra voor de veiling, handel en 

verwerking van vis(producten). Tachtig procent van de in Nederland 

aangevoerde en geïmporteerde vis wordt verwerkt tot diepvries-

producten voor groothandels en retail. De rest gaat als vers 

product richting foodservicekanalen en restaurants. 

Ongeveer tachtig procent van de Nederlandse visvangst wordt 

na verwerking geëxporteerd. Duitsland, Italië, Spanje, Franrijk 

en België zijn de belangrijkste afnemers. Export zorgt dus voor 

een groot deel van de omzet in de visverwerkende industrie. 

De omvang van de visvangst, de visprijs en brandstofkosten 

bepalen voor een belangrijk deel het inkomen van vissers. 

Ondanks dat die inkomens de afgelopen jaren laag waren, is er 

geïnvesteerd in duurzamere vismethoden, certificering en nieuwe 

brandstofbesparende en zeebodemvriendelijke vangstechnieken. 

Teun Visser
Directeur visveiling Urk
“ De zee is de beste voorraadkamer. Als de handel de vissers 

beter informeert over de vraag uit de markt en de visser stemt 
daar zijn vangst op af, is dat goed voor de hele keten. De handel 
weet wat de totale vangst van de vissersvloot is. Omgekeerd 
weten de vissers niet wat de vraag uit de markt is. Voor een 
goede afstemming in de keten zou dat wel beter zijn.”

Bron: LEI/VIRIS Bron: Bedrijveninformatienet 
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De visser en de visketen

De positie van de visserij in de afzetketen  
De vishandel en -industrie zien de Nederlandse kottervisserij als 

belangrijke grondstoffenleverancier. Ze zijn zich ervan bewust dat 

vissers een reële prijs moeten krijgen om hun kosten te dekken 

en vis te blijven aanvoeren. Naast de aanvoer door Nederlandse 

schepen betrekt de industrie de vis deels van omgevlagde 

(Nederlandse) schepen uit België, Duitsland, Groot-Brittannië en 

Denemarken. Deze wordt geïmporteerd en verwerkt in Nederland. 

Daarnaast neemt geïmporteerde Aziatische kweekvis een stevige 

positie in. Dit heeft deels ook invloed op de prijs voor Nederlandse 

vis, aangezien sommige soorten importvis de Nederlandse vis 

(voornamelijk schol) beconcurreren. Wel is het importvolume van 

de belangrijkste soort (Pangasius) de afgelopen jaren gedaald. 

Vissers zijn gedwongen wekelijks hun verse vis volledig aan te 

bieden aan de veiling en zijn daarbij afhankelijk van prijsvorming op 

kunnen wisselen. Diepgevroren voorraden bij de handel kunnen 

een regulerend effect hebben.

Hierdoor staat de visser sterk
Wild gevangen vis heeft een positief gezondheidsimago en een 

sterk verhaal. Toenemende aandacht voor gezondheid en kwaliteit in 

combinatie met duurzaamheidslabeling als MSC, onderscheidt de 

Nederlandse vis van bijvoorbeeld kweekvis en wordt het gezien als 

gezond alternatief voor vlees.

Door toenemende kwaliteitseisen van retail, ook buitenlandse, neemt 

de vraag naar gecertificeerde vis toe. Hierdoor ontstaan ketens: van 

handelaren die een specifieke vis leveren en vissers die deze vangen.

De koppeling van visser visser en coöperatieve visveiling leidt tot 

sterke binding, optimale logistieke dienstverlening rondom 

aanvoer en afzet en een transparante prijsvorming.

Hierdoor staat de visser zwak 
De prijsvorming in het begin van de keten is transparant. Behalve 

vissers, weten ook kopers exact wat de markt doet. Verderop in de 

keten is minder transparantie: afnemers laten nauwelijks iets los 

over de verwachte vraag.

Veel visproducten zijn anoniem of hebben beperkte toegevoegde 

waarde. Gevangen en gekweekte vis worden samen via de handel 

afgezet, en zijn daardoor gevoelig voor prijzen op commodity-markten. 

Vissers zijn zonder uitzondering vakmensen. Vaak familiebedrijven, 

met vissen als way-of-life. Dit staat krachtige besluitvorming op 

basis van economische motieven soms in de weg.

Volumesturing vindt op beperkte schaal plaats. Daarmee mist de 

sector een instrument om het aanbod af te stemmen op marktvraag. 

de veilingklok. De prijs is het resultaat van vraag en aanbod. Vissers 

hebben beperkte invloed op de aangevoerde volumes omdat daar, 

behalve door quotering, bijna niet op gestuurd kan worden. Sinds 

enkele jaren wordt door de producentenorganisaties van vissers 

en het ministerie wel een jaarlijks vangstplan opgesteld, een 

productie- en afzetprogamma. Hierdoor wordt aanvoer enigszins 

gereguleerd. Ook wordt sinds enkele jaren informatie over aanbod 

en prijs gedeeld aan de vissers op zee. Dit vergroot de mogelijkheid 

om te sturen op de vangsthoeveelheid. Natuurlijke omstandigheden 

zoals het weer beïnvloeden de aanvoer negatief en positief. 

Bepalende partijen aan de afnemerskant in de keten zijn retail-

organisaties. Zij sluiten contracten met handel en visverwerkers, 

vaak tegen een vooraf vastgestelde hoeveelheid, prijs en periode. 

Het prijsrisico van deze overeenkomsten ligt dus vooral bij de 

handel en industrie doordat aan de inkoopkant de visprijzen sterk 
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trend van gezonde voeding staat de aardappel als koolhydratenbron 

in de schijnwerpers. De hogere voedingswaarden (vitamine C 

en resistent zetmeel) ten opzichte van rijst en pasta zorgen ook 

internationaal voor extra aandacht; ook in China. 

Strenge wet- en regelgeving heeft ervoor gezorgd dat de 

Nederlandse aardappel tot de milieuvriendelijkste in de wereld 

behoort. Het initiatief van stichting Veldleeuwerik draagt bij aan 

de verduurzaming en het imago van de akkerbouw. Door de 

De aardappelteler en de aardappelketen
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De aardappelteler en de aardappelketen

Het inkomen van aardappeltelers is al decennia wisselvallig en lastig voorspelbaar. Akkerbouwers hebben meerdere 

gewassen in hun teeltplan, die allemaal in een andere keten worden afgezet. Ook het gebruik van deze verschillende 

producten is zeer divers: het kan voor menselijke consumptie zijn, maar ook voor veevoer, energieproductie, 

industriële toepassingen en als grondstof voor de farmacie. Het aardappelareaal is sinds 2000 gekrompen van 

180.162 naar 156.551 ha in 2015. Het aantal akkerbouwbedrijven kromp in dezelfde periode van 10.887 naar 6.742. 

De productie per ha nam echter wel toe. Een gevolg van betere rassen, precisielandbouw en professionaliteit. 

In 2015 produceerden 9.507 telers ruim 3.325.398 ton consumptie- 

aardappelen, 1.516.965 ton pootgoed en 1.809.329 ton zetmeel-

aardappelen. Maar aardappelen worden ook geteeld voor zetmeel 

en industriële producten. Vooral de productie van consumptie-

aardappelen is de laatste jaren fors gestegen. Gedreven door de 

internationale vraag en inspanningen van pootgoedbedrijven als 

Agrico, HZPC en KWS is de pootgoedsector verder ontwikkeld. 

Ook de markt voor fritesaardappelen kreeg een stevige impuls, 

doordat grote bedrijven als McCain, Lamb Weston en Farm Frites 

investeerden in extra verwerkingscapaciteit in Nederland, België en 

Frankrijk. De Nederlandse fritesindustrie en telers produceren 

frites van hoge kwaliteit, de infrastructuur is goed en de logistiek 

efficiënt. Ook de lage kosten voor internationaal geconditioneerd 

containertransport dragen bij aan de expansie van de fritesproductie. 

De positie van de akkerbouwer in de keten
Het is voor veel akkerbouwers moeilijk om een goede positie in de 

aardappelketen in te nemen. De afhankelijkheid van handelaren en 

commissionairs is groot, de afstand tot retailers en consumenten 

moeilijk te overbruggen. Er zijn relatief weinig samenwerkingsverbanden 

om de afzet te bevorderen. Hierdoor is een langdurige stabiele 

prijsvorming niet te realiseren. 
Bron: LEI

Jan Hogenboom
Manager Finance & Controle Agrico
“ De macht van de keten is steeds meer naar het einde 

verschoven. Dit geldt vooral voor consumptieaardappelen 
  (tafel en industrie).” 
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De aardappelteler en de aardappelketen

Veel diversiteit in het schap

Het aardappelschap in de supermarkten is de laatste jaren 

behoorlijk veranderd. Naast de onbewerkte aardappel is er een 

grote diversiteit ontstaan in ready-to-eat-, ready-to-cook- en 

diepvriesproducten. Hoewel de toegevoegde waarde hiervan 

groot is, profiteren akkerbouwers er nagenoeg niet van. 

 

Marktinzicht ligt bij handelspartners en commissionairs

Binnen de aardappelketen verschillen de spelers in bijvoorbeeld 

consumptie-, poot- en fritesaardappelen zeer van elkaar. Aan de 

ene kant zorgt dit voor risicospreiding, maar het is ook lastiger om 

in elke afzetketen maximaal efficiënt te zijn. Het lijkt erop dat veel 

akkerbouwers het marktinzicht en sentiment laten bepalen door 

handelspartners en/of commissionairs. Inzicht in wat er echt in 

de markt aan de hand is, is moeilijk te verkrijgen. De opbrengst-

schommelingen als gevolg van wisselende weersomstandigheden 

versterken deze onduidelijkheid. 

Verkoop vaak fingerspitzengefühl

Na de relatief korte rooiperiode kunnen aardappelen verspreid 

over het jaar verkocht worden, vanuit de bewaarruimtes van de 

akkerbouwer. Het verkoopmoment wordt bepaald op basis van 

beperkte marktinformatie en sentiment. Bewaring en kwaliteits-

bewaking brengen extra kosten met zich mee. Bedrijven met de 

beste marktinzichten en bewaarcapaciteit kunnen goede resultaten 

behalen door op het juiste moment te verkopen. De keuze en 

combinatie van termijncontracten, pooling of vrij aardappelen 

bepalen het uiteindelijke rendement.

Grote variatie in merken en producttypen

In de aardappelsector bestaan relatief veel onderscheidende 

consumentenmerken, zoals Aviko, CêlaVíta, Lamb Weston en 

Farm Frites. Merken versterken de positie van de fritesproducent 

en maken de aardappelteler tot producent van grondstof. 

De toegevoegde waarde wordt vooral verder in de keten bepaald, 

ondanks stevige consumentenmerken. De akkerbouwer heeft hier 

weinig grip op en profiteert niet van de extra marge die wordt 

gemaakt op de consumentenproducten.

Buiten merken bestaan er aparte producten voor verschillende 

bereidingswijzen, zoals koken, bakken en frituren. Ook worden er 

verschillende typen onbewerkte aardappelen verkocht, denk aan 

kruimige of vastkokende. Supermarkten verkopen nagenoeg geen 

aardappelen meer op rasnaam. Ketenconcepten waarbij de consument 

inzicht heeft in de oorsprong, productiewijze en producent komen 

sporadisch voor. Supermarkten kiezen er steeds vaker voor om 

onder eigen label te verkopen. 

Hierdoor staat de aardappelteler sterk
De betrouwbaarheid van Nederlandse akkerbouwers ligt op een 

hoog niveau. De ketenpartijen kunnen hun verwerking en afzet 

goed plannen doordat ze goede afspraken kunnen maken over 

leveringstijdstip en kwaliteitsniveau.

Akkerbouwers hebben de laatste jaren fors geïnvesteerd in 

kwaliteitsverbetering door vakmanschap, precisielandbouw, 

rassenkeuze en bewaring. Ook voortdurende verduurzaming van 

productiemethoden als gevolg van wet- en regelgeving en eigen 

initiatieven, komen de kwaliteit ten goede. 

Omdat de opbrengsten van alternatieve gewassen en ook het 

spilgewas graan gemiddeld op gezond niveau liggen, bestaan er 

verschillende uitwijkgewassen waaruit de akkerbouwer kan kiezen 

om zijn rendement te optimaliseren. 

Hierdoor staat de aardappelteler zwak 
Er is beperkt inzicht in de markt, waardoor akkerbouwers moeilijk 

het meest gunstige verkoopmoment kunnen bepalen. 

Tussen akkerbouwers binnen een productgroep is weinig 

samenwerking. Doordat er veel handelaren en commissionairs 

actief zijn, is de markt versnipperd. 
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De kalverhouder en de kalfsvleesketen

nuchtere kalveren en voordelige voerpakketten beschikbaar waren, 

konden de kosten voor de integrator omlaag en verbeterde de 

contractvergoeding.

In de afgelopen jaren is het inkomen van contract kalverhouders 

gestegen. Dit bestaat uit contractvergoedingen en toeslagrechten 

(EU-subsidies). Deze laatste inkomenscomponent wordt tussen 

2014 en 2020 afgebouwd. Doordat er de afgelopen jaren goedkope 

De kalverhouder en de kalfsvleesketen
65 procent van de vleeskalveren in Nederland is bestemd voor blankvleesproductie. Veel kalverhouders werken op 

contractbasis voor een integrator: de eigenaar van het kalf die de logistiek regelt en daarbij het marktrisico loopt. 

De kalverhouder ontvangt een vergoeding per kalverplaats. De overige 35 procent van de kalverhouders werken 

voor eigen rekening en risico. Meestal voor de productie van rosé kalfsvlees: kalfsvlees dat een minder blanke 

kleur heeft. De sector bestaat uit private ondernemingen en kent geen coöperatieve structuur.

In bijgaande grafiek staan de opbrengsten van kalfsvlees:

   Blankvlees (vanaf 2001)

   Jong rosé kalfsvlees (vanaf 2012)

   Oud rosé kalfsvlees (vanaf 2002)

Over de afgelopen vijftien jaar laat de opbrengstprijs van kalfsvlees 

een positieve trend zien. Bovendien lijkt de bandbreedte van de 

prijsschommelingen te zijn afgenomen.  
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De kalverhouder en de kalfsvleesketen

De blankkalfsvleesketen is sterk geïntegreerd en heeft 522.000 

kalverplaatsen op 737 bedrijven, met een gemiddelde van 769 

plaatsen per bedrijf. Dit aantal daalt de laatste jaren. Ongeveer 

10 tot 15 procent van de blankvlees kalverhouders werkt voor 

eigen rekening en risico. Rosékalveren worden op 984 bedrijven 

gehouden die samen 353.000 plaatsen hebben.

Drie grote integraties bedienen het grootste deel van de markt 

van voornamelijk blank kalfsvlees, gevolgd door een tiental 

middelgrote integraties. Het slachten en verwerken van de 

kalveren vindt hoofdzakelijk plaats bij twee verwerkers.

De positie van de kalverhouder in de keten

Zelfstandig of contract bepaalt positie

De positie van de kalverhouder hangt sterk af van de manier 

waarop hij werkt: zelfstandig of op contractbasis met een 

integratie. Aanwezigheid van grond (dus inkomen uit toeslag-

rechten) speelt richting 2020 steeds minder een rol.  

Onderlinge afhankelijkheid versterkt executiekracht

Sommige integraties werken samen met enkele slachterijen. 

Hierdoor ontstaat afhankelijkheid van één of enkele spelers, maar 

Sterke communicatie tussen schakels en goede afstemming 

heeft geresulteerd in sterk issuemanagement. Bijvoorbeeld op 

dierenwelzijn, mestverwerking en imago. 

Hierdoor staat de kalverhouder zwak 
De bestaande structuur en sterke regie verminderen diversiteit 

en ondernemerschap bij kalverhouders. Hierdoor zijn de prikkels 

voor innovatie bij kalverhouders minder sterk.

  

Het kapitaalsbeslag en de marktrisico’s voor vrije kalverhouders 

zijn groot. Veel ondernemers willen en kunnen deze risico’s niet 

dragen waardoor ze zijn aangewezen op een integrator. 

De grote afhankelijkheid van buitenlandse kalveren (import) 

en de afzet van vlees in de verschillende (Europese) buitenlanden 

(export) maken de hele keten kwetsbaar voor dierziekten. Calamiteiten 

hebben direct invloed op het inkomen van kalverhouders, met of 

zonder contract.

ook een enorme executiekracht. Kwaliteitsborging en issue-

management zijn sterk georganiseerd. Binnen de relatief kleine 

keten van kalfsvlees zorgt dit ervoor dat er snel en adequaat 

kan worden ingespeeld op veranderingen in de markt. Zo kan 

overproductie deels voorkomen worden, zodat prijsdalingen 

worden beperkt. Voerproductie, veehouderij , verwerking en 

verkoop zijn sterk geïntegreerd en worden door een beperkt 

aantal spelers uitgevoerd. Meestal hebben verwerkers zelf 

contact met foodretail- en foodservice-bedrijven. De handel 

speelt een beperkte rol. 

Rosévleesketen minder hecht

In de meeste gevallen hebben rosévleeskalverhouders een vaste 

verwerker. Maar de relaties in de keten zijn minder hecht. De 

mogelijkheden om op volume te sturen zijn hierdoor beperkter 

dan in de blankkalfsvleesketen. 

Meeste kalfsvlees gaat grens over

Nederlandse kalveren worden vrijwel allemaal geslacht en verwerkt 

in Nederlandse slachterijen. Bijna al het kalfsvlees wordt geëx-

porteerd. Frankrijk, Italië en Duitsland zijn de grootste afnemers.

Hierdoor staat de kalverhouder sterk  
Er is een sterke binding tussen schakels in de keten, veelal 

contractueel vastgelegd. Hierdoor kunnen integratoren en 

verwerkers langetermijninvesteringen doen. Bovendien is 

ketenoptimalisatie en sterke kwaliteitsborging mogelijk. 

Door de aanwezigheid van een dominante speler wordt een regie 

op volume gevoerd. Hierdoor kunnen ketenpartijen inspelen op 

marktontwikkelingen. Dit stabiliseert de markt en het inkomen 

van kalverhouders. 

Wim Thus
Voorzitter LTO Vleeskalverhouderij

“  De kracht van de keten wordt voor een belangrijk deel 
bepaald door het feit dat alle spelers accepteren dat 
kwaliteitsborging in de keten cruciaal is. Bovendien is men 
bereid om op dit vlak met elkaar samen te werken. Ook is 
marktgericht produceren sterk doorgevoerd in alle schakels.” 



Bron: Bedrijveninformatienet 
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De snijbloementeler en de bloemenketen

Nederlandse snijbloementeelt onderscheidt zich door kwaliteit en 

verscheidenheid. Voor consumenten is het moeilijk de oorsprong 

van producten te onderscheiden, omdat veel boeketten zijn samen-

gesteld uit bloemen en snijgroen uit verschillende werelddelen. 

Door strenge Nederlandse wetten en regels behoren Nederlandse 

bloemen tot de meeste duurzame ter wereld. Geen land gebruikt 

minder gewasbeschermingsmiddelen per steel.

De prijsvorming hangt grotendeels af van de samenstellingskosten 

van supermarktboeketten. Veel bloemen hierin zijn uitwisselbaar; 

ze worden vervangen als de prijs te hoog wordt. Hierdoor blijven 

bloemen als germini’s, troschrysanten, tulpen en kleinbloemige 

rozen rond nagenoeg dezelfde prijs per steel hangen. Daarnaast 

beïnvloeden verpakkingsmateriaal en snijgroen in boeketten de prijs. 

De snijbloementeler en de bloemenketen
Het inkomen van snijbloementelers staat sinds 2008 onder druk. De sector verloor marktpositie door toenemende 

aanvoer uit Afrika en Zuid-Amerika. Vooral de buitenlandse productie van rozen leidt tot prijsdruk. Ons marktaandeel 

is na 2000 teruggelopen: het Nederlandse areaal daalde van 5.920 naar 3.920 hectare, het aantal bedrijven van 

6.570 naar 1.130. 

In 2015 exporteerden 1.130 snijbloementelers en 600 groothandels- 

bedrijven voor 3,48 miljard euro, inclusief re-export van 1,1 miljard. 

De consumptie van snijbloemen daalde de laatste jaren, onder 

andere door de economische crisis. Telers vergroten hun invloed

door hun producten te promoten via afzetorganisaties, waarin 

ze samenwerken met telers van dezelfde bloemen (Unicum) 

of andere producten (Decorum, Grow4U). Daarnaast zamelen 

verschillende initiatieven geld in voor collectieve promotie. 

Royal FloraHolland neemt een dominante positie in op de markt, 

maar het verdienmodel van de veiling staat onder druk. Verkoop 

van bloemen gaat steeds minder vaak via de veilingklok, maar 

door bemiddeling en tegen een lagere provisie. Dat geldt vooral 

voor tulpen en rozen. FloraHolland reageert hierop door grote 

Afrikaanse producenten aan zich te binden en contacten met 

Chinese internetgigant Alibaba te leggen. Bovendien scherpte de 

veiling in 2014 haar strategie aan, om de Europese consumptie 

van snijbloemen te vergroten en eigen efficiency te verbeteren. 

Budgetten van telers en handelaren zijn samengebracht voor meer 

campagnes in Duitsland, Frankrijk en het Verenigd Koninkrijk. 

Nico van Ruiten
Voorzitter LTO Glaskracht

“ Door verscheidenheid in de Europese afzetkanalen van 
sierteeltproducten, heeft retail minder invloed op de 
prijsvorming. Je hebt bijvoorbeeld bloemenwinkels, 
marktstalletjes, retailketens en tuincentra, maar ook 

  rouw- en trouwwerk.’” 
 

*Bij 60% van de onderzochte groep ligt het inkomen binnen dit vlak. De hoogste en laagste 20% zijn niet weergegeven.
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De snijbloementeler en de bloemenketen

De positie van snijbloementelers in de afzetketen

Veiling nog steeds belangrijkste handelscentrum

Negentig procent van Nederlandse snijbloemen wordt geëxporteerd, 

vooral naar de 28 landen binnen de EU. Veel transacties worden nog 

afgehandeld via FloraHolland, omdat dit snelle betaling garandeert. 

De meeste tuinders proberen hun contacten met retail te versterken. 

Ze hebben rechtstreeks contact met inkopers of werken samen 

met export-bedrijven. Sterke punten van de Nederlandse snijbloem: 

duurzaam, vers, en divers. 

Bloemen blijven anoniem

De snijbloemensector kent weinig merken. Heel soms zie je 

ketenconcepten waarbij consumenten inzicht hebben in oorsprong, 

productiewijze en producent. De meeste supermarkten kiezen 

ervoor om onder eigen label te verkopen. 

Sinds kort is er veel aandacht voor de online verkoop van merken 

als Bloomon, Bloompost en Frederique’s Choice. In veel landen 

zijn de bloemist en markthandel de belangrijkste afzetkanalen, 

alleen in het Verenigd Koninkrijk neemt retail een belangrijke 

positie in. Meestal belanden de bloemen anoniem in de retail-

schappen en is zelfs het land van herkomst niet bekend. Hierdoor 

kunnen consumenten onmogelijk extra kwaliteit herkennen. 

Om toch onderscheid in kwaliteit aan te geven wordt vaasleven-

garantie gebruikt. Nederlandse retailers geven vaak zeven dagen 

vaasgarantie, Bloompost negen dagen en Frederique’s Choice 

hanteert ‘niet goed, geld terug’. 

Hierdoor staat de snijbloementeler sterk
De Nederlandse bloemen worden duurzaam geteeld. Er worden 

relatief weinig chemische middelen gebruikt ten opzichte van 

de teelt in het buitenland. Bovendien zijn telers vaak MPS- of 

Milieukeur-gecertificeerd. Ook wat arbeidsomstandigheden 

betreft, scoren Nederlandse bedrijven vaak beter dan buiten-

landse. 

De diversiteit van de producten is groot en omdat veel van

onze bloemen in gemengde boeketten gaan, heeft Nederland een 

sterke positie. 

De sierteeltketen is professioneel ingericht met sterke handels-

bedrijven. Een groot centraal veilinghuis zorgt voor betalingszekerheid, 

diverse logistieke functies en goede relaties met retailers en nieuwe 

markten.

Hierdoor staat de snijbloementeler zwak
Door uitwisselbaarheid van bloemen en beperkte aandacht voor 

kwaliteit bij de afnemer, is het moeilijk om een goede prijs te 

krijgen op de markt. Veel producten gaan anoniem door de keten 

en worden verkocht in samengestelde boeketten met producten 

van diverse herkomst. 

Buitenlandse aanbieders maken gebruik van de Nederlandse 

infrastructuur. Dit versterkt de concurrentiepositie van Nederland 

als bloemenland, maar leidt wel tot prijsdruk. 

Er is te weinig marktinformatie beschikbaar en deze wordt 

onvoldoende benut bij het maken van strategische keuzes. 



Bron: Bedrijveninformatienet 
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De varkenshouder en de varkensvleesketen

De grafiek hieronder geeft weer dat de gemiddelde varkenshouder al jaren te weinig verdient. De dalende varkensvleesconsumptie per 

hoofd van de Noordwest-Europese bevolking, regeldruk en hoge kosten voor mestafvoer zijn de belangrijkste oorzaak.

De varkenshouder en de varkensvleesketen
Het inkomen van de varkenshouder daalde in 2015 fors door overaanbod van varkensvlees op de Europese markt. Dit 

past in de 5-jarige varkenscyclus met daarin anderhalf jaar overaanbod, anderhalf jaar een tekort en periodes van 

evenwicht tussen vraag en aanbod. Deze dynamiek is het best zichtbaar in het rendement van vermeerderaars. 

In de volgende grafiek staat de opbrengstprijs van varkensvlees 

voor varkenshouders. De terugloop tussen 2012 en 2015 komt door 

dalende voerkosten en toenemend aanbod bij slechte 

marktomstandigheden, o.a. als gevolg van de Ruslandboycot.

De varkensvleesketen kent grotendeels losse schakels die zonder 

veel contractuele overeenkomsten samenwerken. De keten telt 

2.060 bedrijven met zeugen en 4.187 bedrijven met vleesvarkens. 

Het aantal bedrijven met varkens daalt al jaren, terwijl het volume 

van de varkensvleesketen grotendeels gelijk blijft. Wij verwachten 

de komende jaren een lichte daling van het aantal dieren.
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Jaarlijks worden er 14,3 miljoen vleesvarkens in Nederland geslacht 

bij elf slachterijen en verder verwerkt bij ongeveer honderd vlees-

verwerkers. 

De afhankelijkheid van export is groot. Een derde van de biggen, een 

zesde van de levende vleesvarkens en twee derde van het varkens-

vlees wordt geëxporteerd. Vooral naar de ons omringende landen 

– waarbij Duitsland niet alleen grootafnemer is, maar ook leverancier 

van varkensvlees in Nederland.
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De varkenshouder en de varkensvleesketen

De positie van de varkenshouder in de keten

Moeizame samenwerking binnen de keten

Als grootste slachterij en vleesverwerker is Vion eigendom van de 

Zuidelijke Land- en Tuinbouw Organisatie (ZLTO). De overige slachterijen 

en verwerkers zijn in private handen. De afzet gebeurt op weekbasis, 

vaak zonder lange termijn afspraken. Dit zorgt voor onafhankelijk 

acterende schakels in de hele varkensketen. Gecombineerd met 

de zelfstandigheid van varkenshouders, is het daarom lastig om 

duidelijk de regie te voeren of op lange termijn samen te werken. 

Uitzondering hierop zijn een aantal ketens met vleesconcepten of 

merken zoals Good Farming Star, De Groene Weg en Heyde Hoeve. 

Sommige zijn geïnitieerd door varkenshouders zelf, andere door 

verwerkers. Varkenshouders kunnen kiezen tussen verschillende 

ketens.

Export vergroot belang kwaliteit 

De grote afhankelijkheid van export en het onderscheid in verschillende 

ketens verhogen de noodzaak van goede kwaliteitsborging. Dit vraagt 

een bepaalde mate van ketensamenwerking.

Afspraken

Varkenshouders zijn prijsnemer in de keten. Prijsafspraken maken ze 

niet, wel afspraken op basis van weeknoteringen. Toch hebben veel 

bedrijven langjarige relaties, vaak gebaseerd op prijsvoordeel, kennis 

of vertrouwen. Volumeafspraken worden in de reguliere productie 

beperkt gemaakt. In de ketens voor retailconcepten en merkvlees 

gebeurt dit vaker. Retailers en foodservicebedrijven willen zekerheid 

over de invulling van hun benodigde volumes. Deze samenwerking 

leidt tot betere afstemming van prijzen en volumes. 

De zelfstandigheid van verschillende schakels in de keten beperkt 

samenwerking, regievoering en efficiency in de varkensvleesketen. 

Het imago van de Nederlandse varkensvleesketen staat onder druk. 

Dit is nadelig voor de politieke besluitvorming, ruimte om te 

ondernemen en mogelijk zelfs voor (inter)nationale prijsvorming. 

Hierdoor staat de varkenshouder sterk 
Door zijn zelfstandigheid is de varkenshouder vrij in zijn keuze voor 

toeleveranciers en verwerkers. De concurrentie tussen 

mengvoerleveranciers  en tussen slachterijen  is groot. Dit stimuleert 

varkenshouders, mengvoerleveranciers en slachterijen tot innovatie. 

De technische resultaten van vermeerderaars behoren tot de 

Europese top. De logistieke kosten zijn laag en er is een 

uitstekend handelsnetwerk voor de vierkantsverwaarding. 

Daarnaast scheppen bijproducten uit de levensmiddelenindustrie 

mogelijkheden voor concurrentievoordeel op voerkosten. Dit alles 

zorgt voor een goede infrastructuur voor de varkensvleesproductie.

Er zijn diverse vraaggestuurde ketens die met nieuwe concepten 

onderscheidend varkensvlees leveren. Varkenshouders kunnen 

hierdoor kiezen en een hogere prijs ontvangen.  

Hierdoor staat de varkenshouder zwak
Bevolkings- en productieconcentratie (ook van andere veehouderij-

sectoren) zorgt voor concurrentie om ruimte. Dit remt ontwikkelings- 

mogelijkheden en verhoogt de kostprijs. Dit zie je duidelijkst aan de 

hoge  mestafzetkosten.

Han Swinkels
HSW Consult

“ Varkenshouders koesteren hun zelfstandigheid, dat is 
een kracht. Vanuit die zelfstandigheid kunnen ze in 
deze tijd meer dan voorheen kiezen uit verschillende 
vormen van samenwerking: reguliere ketens, 
producentenverenigingen voor een retailconcept of 
(mee)werken aan een merk.”
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De glasgroenteteler en de groenteketen

De glasgroenteteler en de groenteketen
Het inkomen van glasgroentetelers staat sinds 2008 onder druk. Hoewel de prijsvorming in 2015 goed was en 

de marktpositie gunstig, zijn Nederlandse telers niet in staat redelijke prijzen voor hun producten te krijgen als 

Spaanse en Marokkaanse glasgroenten worden aangeboden. De prijsvorming wordt sterk beïnvloed door de 

weersomstandigheden in Spanje. 

Sinds 2008 leveren glasgroenten weinig rendement op. Onder andere 

McKinsey constateerde eind 2014 dat de sector de afzetketen moet 

herstructureren. Mogelijke claims op Europese GMO-subsidies voor 

investeringen in gezamenlijke verwerking en verpakking belemmeren 

dit. Eind 2015 is de Federatie Vruchtgroente Organisatie opgericht. 

Vooral aangesloten telersverenigingen dragen bij aan veranderingen 

in de keten. Daarnaast pakken overheden de herstructurering van 

belangrijke tuinbouwgebieden aan. 

De positie van de glasgroenteteler in de keten

Glasgroente sterk verenigd

Negentig procent van de Nederlandse glasgroenten wordt geëxporteerd, 

naar 28 landen binnen Europa. Ruim negentig procent van alle telers 

is aangesloten bij een telersvereniging, die de afzet van hun leden 

ondersteunen. Deze telersverenigingen verschillen veel van elkaar wat 

strategie en dienstverlening betreft. Telers wisselen nauwelijks van 

afzetorganisatie. De meeste tuinders proberen hun contacten met 

retail te versterken. Via hun telersvereniging, ze hebben rechtstreeks 

contact met inkopers of werken samen met exportbedrijven. 

Nico van Ruiten
Voorzitter LTO Glaskracht Nederland
“ Er is onvoldoende transparantie in prijsvorming. De huidige 

veilingprijs in de groenteketen is niet representatief, waardoor 
telers het moeilijk vinden om hun verkoopmoment en -prijs te 
bepalen. De grootste les van de sector: schaalvergroting en 
kostprijsverlaging zijn geen garantie voor een goed inkomen in 
de toekomst.”

 

ervoor dat ruim 97 procent van de producten wordt afgezet in 

Europa. Twee derde hiervan gaat richting Duitsland, het Verenigd 

Koninkrijk en Frankrijk. De productiewaarde van alle glasgroenten 

bedraagt 1,3 miljard euro. 

Groeimogelijkheden liggen vooral in Oost-Europa. Bovendien 

neemt de consumptie van groente en fruit in West-Europa toe. 

Daarnaast is de Chinese markt onlangs geopend voor handel 

in paprika’s. Opmerkelijk: naast de areaaluitbreiding, is de ook de 

productie per vierkante meter sinds 1998 toegenomen. 

Consumenten zien geen verschil tussen Nederlandse en buitenlandse 

glasgroenten. Toch worden Nederlandse glasgroenten in het algemeen 

geteeld met minder chemische middelen, lager waterverbruik en 

onder betere arbeidsomstandigheden. Bovendien zorgen strenge 

wetten en regels ervoor dat het Nederlandse product tot de meest 

duurzame ter wereld behoort.

In 2015 produceerden 750 glasgroentetelers 900 ton tomaten, 

340 ton komkommers en 900 ton paprika’s. Acht telersverenigingen, 

in samenwerking met een groot aantal handelsbedrijven, zorgen 
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De glasgroenteteler en de groenteketen

Anoniem in de schappen

Telers en verenigingen proberen zich te onderscheiden, zowel in de 

markt als bij de consument. Hun doel is onderscheidenheid om een 

hogere opbrengstprijs te realiseren. Er bestaan relatief weinig merken 

in de glasgroentesector. Consumenten herkennen misschien Tommies, 

Jan & Frank en Tasty Tom, maar meestal liggen de producten anoniem 

in de schappen. Alleen het land van herkomst is vaak bekend.

Consumenten zien nauwelijks verschil tussen de producten. 

De laatste jaren is veel in smaak en vorm geïnvesteerd. Toch kiezen 

Naam Leden
Areaal 

(ha in 2015) Bijzonderheden

 Tomaat Paprika Komkommer Aubergine

Best of Four 115 462 222 130 110  

Coforta 591 430     

Coöp. Door 39 392 272 65 15 40

Fossa Eugenia 26 107 7    

Harvest House 90 807 344 445 12 6

Kompany 43 190 190

Van Nature 315 585 145 330 110

Veiling Zaltbommel 300 36 1 30 5

ZON 315 345 271 62 12

3354 1780 1163 598 103

3644

Vrij 290

de meeste ondernemers weer voor hoog productieve rassen, 

waarbij smaak op het tweede plan komt. Hierdoor vermindert het 

onderscheidend vermogen van Nederlandse glasgroenten.

Sommige ketenconcepten bieden de consument inzicht in de 

oorsprong, productiewijze en producent. Maar de meeste 

supermarkten kiezen ervoor om onder eigen label te verkopen, 

en dus met een anonieme producent.

Hierdoor staat de glasgroenteteler sterk 
Tijdens een aantal perioden in het jaar zijn de Nederlandse glas-

groenteproducten alleen aan de markt. Door de belichte teelt

verbetert de winterkwaliteit en kunnen telers retailers aan zich 

binden.

De productveiligheid en kwaliteit is hoog, doordat glasgroente-

telers weinig tot geen chemische middelen gebruiken. Bovendien 

zijn ze vaak HACCP- en BRC-gecertificeerd. Het product is goed 

traceerbaar doordat producenten, telersverenigingen en retailers 

hebben geïnvesteerd in technologie. 

Leveringsbetrouwbaarheid en het brede aanbod van rassen en 

segmenten kunnen stabiele relaties tot gevolg hebben. Retailers 

hebben behoefte aan een constante kwaliteit en onderscheidende 

producten.

Hierdoor staat de glasgroenteteler zwak 
De markt is weinig transparant. Hierdoor kunnen telers moeilijk 

de juiste verkoopmomenten en -prijzen bepalen. De aanwezigheid 

van veel handelaren en commissionairs leidt tot ondoorzichtigheid. 

Bovendien gaat het om verse producten, en is er dus weinig 

beslistijd. Inkopers hebben meer inzicht doordat ze diverse 

prijzen krijgen aangeboden. Bij weinig onderscheid daalt de prijs. 

Vanwege het relatief hoge volume in de daghandel is het voor 

verschillende partijen moeilijk om bestendige relaties met afnemers 

op te bouwen. Veel producten zijn anoniem: de kopers en 

consumenten kennen de toegevoegde waarde in smaak en 

gezondheid niet. Door de uitwisselbaarheid van glasgroente-

producten voelt de retail ook de noodzaak niet.

Door onderlinge concurrentie tussen telers of telersverenigingen 

wordt de echte samenwerking bemoeilijkt. 
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Wat ketens van elkaar kunnen leren

Ketens in de landbouw, tuinbouw en visserij kunnen veel van elkaar leren. Geschiedenis en cultuur hebben de ketenstructuur en informatievoorziening tussen de 

verschillende schakels gevormd. Uit de beschrijving van acht agrarische ketens in dit rapport volgt een aantal waardevolle lessen: 

 

1. Hoe langer de weg tussen producent en consument, hoe complexer de communicatie. Om met een eenduidig verhaal over duurzaamheid en productkwaliteit naar de markt te gaan, is goede samenwerking en 
afstemming nodig. Dit kan via ketenorganisatieen merkproposities, zoals in de zuivel. Of zoals telersverenigingen in de glasgroentesector die hun afzet bundelen en sterke relaties met retailers opbouwen. 

2. Volume en prijsvorming gaan hand in hand. Kijk naar de kalverhouderij: voor een goede prijsvorming is zorgvuldige afstemming nodig tussen marktvraag en productie. Goede marktinformatie is een must, 
maar daar ontbreekt het producenten in veel ketens aan.

3. Alle ketens zijn sterk afhankelijk van export. Niet alle exportmarkten staan open voor ketenconcepten of veel toegevoegde waarde. Daarnaast vindt er ook import plaats. De ontwikkeling van verschillende 
ketenconcepten met kwaliteits- en duurzaamheidsstandaarden verhoogt de noodzaak tot kwaliteitsborging. Initiatieven bij varkensvlees en eieren zijn hiervan een goed voorbeeld. Herkenbare kwaliteit nodigt 
ondernemers uit tot investeren. 

4. De afhankelijkheid van bulkmarkten neemt af, maar blijft belangrijk. In veel ketens ontstaan ketenconcepten die een bepaald segment bedienen met producten met onderscheidende eigenschappen. 
Dit geeft consumenten keuze en producenten de kans uit de anonimiteit te komen, hun uitwisselbaarheid te verlagen en hun rendement te verbeteren. 

5. Een goede interactie met de maatschappij draagt bij aan een goed imago van de keten. Dit helpt boeren, tuinders en vissers hun producten af te zetten en ontwikkelingsruimte te creëren.

6. Er is balans nodig tussen zelfstandigheid van individuele ondernemers en samenwerking in de keten. Dit is afhankelijk van de behoefte aan executiekracht aan de ene kant, en innovatie en diversiteit aan de 
andere. Voor elke keten ligt deze balans anders. Tijdens een crisis groeit de behoefte aan executiekracht en aanpassingsvermogen. 

7. Clusters van bedrijven die elkaar versterken en een goede kennisinfrastructuur helpt ondernemers in primaire sectoren om zich te ontwikkelen en aan te passen aan veranderende marktomstandigheden. 
Juist deze kennisinfrastructuur staat onder druk als de rendementen op primaire productiebedrijven laag zijn.

Bovenstaande punten kunnen helpen om bestaande ketens te optimaliseren. Hierdoor verbetert de positie van agrarisch ondernemers en zal hij of zij in staat blijven voldoende inkomen te genereren. 
Dat is belangrijk, want hierdoor kunnen ze blijven bijdragen aan vitale en innovatieve agrarische ketens.
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06 - 83 64 75 75

Arie Apeldoorn 

Agriteam Oost Nederland 
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