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V o o r w o o r d

Het Visserij Innova tiep la tfo rm  (VIP) heeft samen m et Innova tieN e tw erk  de a fgelopen jaren veel 

In itia tieven  o n tp lo o id  om  het denken en doen van vissers te  veranderen. Het VIP ziet het ais zijn 

taak vissers er van bew ust te  maken da t verandering nod ig  Is. Dat d oe t het doo r b ijeenkom sten 

te organiseren, v lsserljondernem ers samen te brengen, studies te laten u itvoeren en 

perspectie fvo lle  Innova tie - en sam enw erk ingspro jecten  te  selecteren en te ondersteunen. 

Daarbij h o u d t het de vissers een spiegel voor, hoe het anders o f be ter kan en g ee ft het vissers 

d ie  het v o o rto u w  nem en de positie  d ie  ze verd ienen.

Het VIP s tartte  zijn ac tiv ite iten  In 2007 m et het presenteren van vier am bities voo r de lange 

te rm ijn . U itdagende vergezichten om  vissers aan het denken te zetten. En m et succes. Meer 

en m eer zijn vissers bezig m et hun toekom st en raken ze doo rd rongen  van de noodzaak 

to t  verandering. Ze experim enteren  m et n ieuw e vlsserljtechnleken, energ iebesparing 

en ce rtifice ring  van hun visserijen. Ze on tw ikke len  trans ltlep lannen en experim enteren  

m et n ieuw e vorm en van sam enwerking. A llem aal tastbare concre te  zaken g e rich t op 

kostenverlag ing en verduurzam m g; zaken d ie  je  ais visser voo r een g ro o t deel ze lf In de hand 

hebt. Voor zaken d ie  de m arkt betre ffen lig t d it  anders, verder van de visser af.

Zoals In veel andere sectoren Is ook In de visserij waarde creatie  essentieel: hoe kan je  waarde 

toevoegen m et een prima product?  Het Is d u id e lijk  dat het an tw oord  op deze vraag n iet 

gevonden  kan w orden d o o r te  w ijzen op  één schakel In de keten. Het creëren van toegevoegde  

w aarde vraagt ketens waarin nauw  m et elkaar w o rd t sam engew erkt op  basis van een 

u itgek iende  strategie. Vanuit een situa tie  van gebrekkige  sam enwerking en beperk t vertrouw en  

tussen de schakels In de keten Is d it  n ie t zo eenvoud ig . Eén van de eerste vragen h ierb ij Is dan 

ook: hoe kunnen derge lijke  ketens eruitzien?

Het VIP en Innova tieN etw erk  hebben bureau Berenschot gevraagd een stud ie  u it te  voeren naar 

kansrijke ke tenm ode llen  voo r de toekom st. Het m oest daarb ij gaan om  concre te  m odellen, 

d ie  de vissers en ke tenpartijen  Ideeën aanrelken om  er In de p raktijk  mee aan de slag te gaan. 

Daarbij Is nadrukke lijk  gekeken naar én geleerd van andere sectoren, vooral In de agrarische 

w ereld, waar boeren en tu inders zich In verge lijkbare posities bevinden en oplossingen 

v inden In de keten. Het gaat n ie t om  één m odel, één oplossing, maar om  een va rië te it 

aan m oge lijkheden. De keuze Is a fhanke lijk  van de situatie, maar ook van de am b itie  en de 

toekom stv is ie  van ondernem ers.
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Realisatie van elk van de m ode llen  vraagt om  d u rf om  bestaande patronen te doorbreken. 

O ftew el, het vraagt om  Innova tie f ondernem erschap. Het Is abso luu t noodzake lijk  da t partijen 

elkaar op gaan zoeken. Vissers, afslagen, handel en verw erk ing  en a fnem ende partijen  zoals de 

retail en de horeca. Van naar elkaar w ijzen, naar samen op weg. M et deze studie w illen  we ais 

VIP en Innova tieN e tw erk  eraan b ijd ragen da t vissers en ke tenpartijen  m et elkaar op weg gaan 

naar een duurzam e én rendabele toekom st.

Bram Blerens

Voorz itte r Visserij I n n ova tl e p I a tfo  r m

VISSERIJ INNOVATIE PLATFORM

Ger Vos

D irecteur Innova tieN etw erk
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S a m e n v a t t i n g

Kansen voor de Noordzeevisserij in een moeilijke markt

Elke dag gen ie ten  du izenden mensen in heel Europa van vis u it de Noordzee. In zowel de 

foodservices ais de retailkanalen zijn schol, tong  en andere soorten de basis van gezonde 

en sm aakvolle m aaltijden. De m arktpositie  staat ech ter zwaar onder druk. Sam enwerking 

In de keten Is cruciaal om  de m arktpositie  te  verbeteren. EHet Visserij Innova tiep la tfo rm  en 

Innova tieN e tw erk  hebben daarom  gezam en lijk  de opd ra ch t aan Berenschot gegeven om  vier 

kansrijke vertica le  ke tenm ode llen  v o o rd e  Noordzeevisserij te  on tw ikke len .

De toegenom en  Im p o rt van kweekvls heeft de afgelopen jaren gele ld to t  een s tructure le  

verzw akking van de positie  van platvis u it de Noordzee. Het vo lum e pangasius en tilap ia  Is 

geëxplodeerd. Daar bovenop  kom t nog de concu rren tie  van soorten ais rock sole en ye llow  

fin  sole. Deze categorieën hebben hun succes te danken aan prijsvoorde len, maar ook aan 

andere patronen van ketensam enw erking. De leveranciers werken op  bestelling, leveren 

volgens specificatie, zijn meestal duurzaam , g ro o t en log istiek flexibe l en professioneel In hun 

bedrijfsvoering. De kweekvls Is de g ro te  concurren t, zeker In het bu lksegm ent. Nederland kan 

daar versheid en smaak tegenover stellen.

Vooral de m arktpositie  van schol Is daardoor structureel verzw akt en de prijzen staan onder 

druk. De vissers w orden geconfron tee rd  m et s tijgende  kosten; m et name de brandsto fkosten 

zijn sterk toegenom en. D it le id t to t  een structu re le  bedre ig ing  van de econom ische 

gezondhe id  van visserijbedrijven.

D uurzaam heid en m aatschappelijk  ve ran tw oord  ondernem en  stellen de visserijsector voor 

n ieuw e eisen. De afnemers, m et name In het superm arktkanaal, eisen duurzaam heid  en 

de certifica ten  d ie  da t aantonen. N iet vo ldoen aan deze eisen zal op  korte te rm ijn  lelden 

to t  u its lu iting  o f ve rbann ing  naar een tw eederangspositie . Maar om  wel te  vo ldoen aan 

de eisen m oe t geïnvesteerd w orden  In ve ran tw oorde  vangst, te rw ijl daar n ie t a ltijd  hogere 

prijzen tegenover staan. Superm arkten stellen steeds hogere eisen aan be trouw baarhe id  

van leverlngen en log istieke professionalite it. Zij selecteren g ro te  toeleveranciers m et een 

breed assortim ent en een gegarandeerd kwalite itsn iveau ais hun preferred supplier. Ze w illen  

daarnaast een zo ko rt m oge lijke  keten. D it zijn on tw ikke lin g en  die nu en In de toekom st spelen. 

De visserijsector kan deze on tw ikke lin g en  n ie t veranderen. Samen zullen de ondernem ers In 

de sector de bakens m oeten verzetten. Door sam enw erking tussen ke tenpartijen  ontstaan er 

kansen op  structu re le  rendem entsverbe te rlng  v o o rd e  koplopers In de sector.
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De In rich ting  en organisatie  van de ketens Is daarb ij een sleutelfactor. Hoe kunnen vissers, 

afslagen, handel en verw erk ing  sam enwerken om  een keten te bouw en d ie  een redelijk 

rendem ent levert voo r de vissers, maar ook voo r alle andere ketenpartijen? Sam enwerking 

Is het s leute lw oord. Het gaat om  het on tw ikke len  van m ode llen  m et m eerw aarde voor alle 

partijen  In de keten, w aarb ij ach te rdoch t en onderling  w an trouw en  plaats m oe t maken voor 

het samen vechten voor een sterke m arktpositie . Er m oeten Innovatieve ke tenm ode llen  komen 

d ie  aan de m oderne  eisen van de m arkt vo ldoen. Het gaat om  'VISSEN VOOR DE MARKT'.

De keten
Verticale ke tenm ode llen  vorm en het o n tw e rp  voor de sam enw erking tussen de ketenpartijen . 

In de keten hebben de vissers, de afslagen, de Im po rtbed rljven , handel, verw erking, horeca 

en de ta ilhande l een eigen specifieke rol. Tussen deze schakels In de keten m oeten nieuwe 

sam enw erkingsvorm en ontstaan: de vertica le  ke tenm ode llen . In de Noordzeevisserij en de 

afslagen dom ineren  nog de ve rtrouw de  patronen. De levering via de diverse afslagen en 

plaatselijke loya lite it rem m en de o n tw ikke lin g  van n ieuw e ketenm ode llen . We zien goede 

Innova tle -ln ltla tleven  bij de vissers, maar nog w e in ig  In de keten.

Nederland heeft ais d raa isch ijf van handel en ve rw erk ing  een sterke positie  In de Europese 

markt. De toegevoegde  waarde van en w erkge legenhe id  In handel en ve rw erk ing  zijn veel 

hoger dan d ie  In de visserij. Voor de Nederlandse handel en ve rw erk ing  Is de aanvoer u it 

de Nederlandse havens Inm idde ls slechts een klein percentage van de om zet. Andersom  

Is de positie  van de Nederlandse handel en ve rw erk ing  voo r de Nederlandse visserij van 

levensbelang ais toegang naar de Europese markt. De centra le  positie  van de handel Is een 

kans en b ied t een p la tfo rm  voor verdere professionalisering van de keten.

De superm arktketens vragen om  groo tscha lige  partners. Handels- en ve rw erk ingsbedrijven  

zijn d ie  u itdag ing  al aan het oppakken en vorm en g ro te re  ondernem ingen  m et een breed 

assortim ent, u itstekende log istiek en een hoge m ate van p ro fessiona lite it en transparantie  In 

de bedrijfsvoering. Het eist ech ter voo rtd u ren d e  v ind ing rijkhe id  om  In het assortim ent van 

de superm arktketens een goede positie  te  realiseren voo r tong  en schol. In de specialistische 

de ta ilhande l en de horeca liggen ook m oge lijkheden  voor de verse vis u it de Noordzee. Het 

vo lum e Is veel kleiner, maar de waardering en de prijzen liggen hoger. W aarbij wel hoge eisen 

gesteld w orden  aan kw alite it, versheid en be leving (het verhaal achter de vis).
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De hu id ige  vertica le  ke tenm ode llen  In de Noordzeevisserij zijn nog trad itionee l. In de 

vlssector zijn ech ter ook andere ke tenm ode llen  In gebru ik, elk m et specifieke voor- en 

nadelen. In de pelagische visserij, bij haring, mosselen en garnalen zijn de ketenm ode llen  

heel anders gestructureerd dan In de Noordzeevisserij. Ook In het bu iten land  zien we ketens 

d ie  korte r zijn en anders opg eb o u w d . In de m eeste m ode llen  Is het p rinc ipe  da t er alleen 

vis w o rd t aangevoerd, ais er ook een bestem m ing  voo r Is. Het Invoeren van n ieuw e vertica le 

ke tenm ode llen  vraagt van alle partijen  In de keten keuzes en aanpassingen, ook van de vissers. 

De ondernem ers m oeten ze lf oorde len, ze lf kiezen en zelf realiseren.

Nieuwe verticale ketenmodellen
Berenschot hee ft 14 vertica le  ke tenm ode llen  o n tw o rpen . Voor alle m ode llen  hebben w ij 

beschreven hoe ze w erken, w a t ze gaan op leveren voo r de ke tenpartijen  en hoeveel m oe ite  

het kost om  het m odel te  organiseren. Op basis van deze a fw eg ingen  hee ft Berenschot u it de 

oorspronke lijke  'lo n g lis t'va n  14 m odellen, vier m ode llen  gekozen die naaronze  ove rtu ig in g  de 

beste perspectieven b ieden In te rm en van Im pact en realiseerbaarheid.

De tien  m ode llen  die n ie t gekozen zijn, w orden  wel beschreven In de b ijlagen.
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Ketenmodel 1 : one stop shop met gereguleerde aanvoer
Dit m odel Is een verticaal m odel waarin een samenwerkingsverband van meerdere handels- en 

verw erkingsbedrijven een vo lled ig  assortim ent levert aan de superm arktketens In de Europese 

markt. De handels- en verw erkingsbedrijven organiseren de keten, uiteraard In nauwe samen

w erking m et de andere partijen. De hele keten Is on tw o rpen  op het op tim aal bedienen van het 

vo lum esegm ent van de markt. De handelaar/verwerker w o rd t de preferred supplier van de super

marktketen. Het Is een one stop shop model: de superm arkten kunnen het gehele assortim ent bij 

de leverancier kopen. De handel/verw erk ing heeft de logistieke stromen perfect op orde, b ied t 

alle kwalite itsgaranties Inclusief tracking & tracing en w erkt m et afgestem de volumes. De handels

en verw erkingsbedrijven selecteren een beperkt aantal Nederlandse Noordzeevlssers en maken 

daarmee b indende afspraken. De aanvoer gaat d irec t naar de handel en verw erking, waarbij de 

afslag alleen de p roductstrom en b lijft registeren. Ook m et buitenlandse leveranciers worden con

tracten gesloten. De keten w o rd t verkort en de vraag van de superm arkten bepaalt de aanvoer. 

In ternationale spelers ais NorthSeafood werken al volgens d it m odel en kennen ook de b indende 

sam enwerkingsvorm en m et vissers. De b indende afspraken m et de handel en verw erking w orden 

doo r veel vissers ais een belangrijk nadeel gezien. Door de korte lijnen In de keten en de afstem

m ing van de volum es In de keten zijn de prijzen echter stabieler. Door de hogere eisen en de hulp 

van de partners versterken de vissers die m eedoen op den duu r hun m arktpositie.

Afslag

Vissers NL Im po rt

Liefhebbers

Verwerkers

M assaconsum entBewuste consum ent

Catering & 
horeca

Groothandel

Superm arktenSpecialisten & 
am bu lante  handel

One stop shop m et gereguleerde aanvoer



Ketenmodel 2 : exclusieve versketen
D it m odel r ich t zich op  de bovenkan t van de m arkt. Ook hier o rgan iseert de hande l/ve rw erk ing  

de keten. Deze keten bed ien t de speciaalzaken en de horeca in b innen- en bu iten land , w aarb ij 

versheid en kw a lite it essentieel zijn. Hoewel deze keten m inder vo lum e verw erkt, zo rg t de 

brede klan tenkring  toch  voo r de schaal d ie  nod ig  is om  een tregüen te  log istiek tegen redelijke 

kosten te  kunnen organiseren. Handels- en verw erk ingsbedrijven  denken m et de afnem er mee 

in het aanbieden en p rom oten  van het assortim ent. Ook hier w o rd t gew erk t m et geselecteerde 

vissers en bu iten landse toeleveranciers, d ie aan de hoogste  eisen m oeten vo ldoen, ook gua 

certifica ten . Aanvoer op  m eerdere dagen van de w eek Is een voorw aarde  voor de garantie  van 

versheid. M akro is op  d it m om e n t een partij In de m arkt d ie  d it  co n ce p t al to t on tw ikke ling  

hee ft gebracht. Het sterke van d it  m odel Is de positie  in de to p  van de markt, waar goede 

prijzen gem aakt kunnen w orden voo r een goed p roduct. Het lastige is de meerdaagse aanvoer 

en de hoge eisen aan versheid.

i Afslag

Verwerkers

Vissers NL Im port

M assaconsum ent

G roothandel

Superm arktenCatering & 
horeca

Liefhebbers

Specialisten & 
am bu lante  handel

Bewuste consum ent

E x c lu s ie v e  v e n k e te n
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Ketenmodel 3 : producentenorganisatie voor streekproducten
D it ke tenm ode l speelt in op  de g roe iende  g roep  consum enten  die p roducten  w il d ie  m et 

am bachte lijke  zorg doo r herkenbare leveranciers op de m arkt w orden  gebracht. Herkom st 

en een au then tieke  u its tra ling  zijn de kenm erken van de keten. Het verhaal achter de vis is 

be langrijk . Het is een beperk t vo lum e m et een geografisch beperkte m arkt. Vissers m oeten in 

deze keten het v o o rto u w  nem en om  het aanvoerkanaal te  organiseren, w aarb ij een nauwe 

sam enw erking m et handel, ve rw erk ing  en de ta ilhande l/superm ark ten  noodzake lijk  is. Prom otie 

van p ro d u c t Is een basisvoorwaarde. In de vissector heeft'V is van D ic h tb ij'd e  kenm erken van 

d it  m odel.

D it ke tenm ode l is al in veel versketens ingevoerd. Bescheiden om zetten , maar hoge 

herkenbaarheid en betere prijzen. M et teg e lijke rtijd  wel een lastige opgave om  de kleine 

log istieke strom en goed en kostenbew ust te  organiseren. Vissers zullen de handen ineen 

m oeten slaan voo r het op rich ten  van een p roducen tenve ren ig ing  d ie  d it  m odel gaat 

vorm geven. De focus lig t co m p le e t op  het Nederlandse p ro d u c t van Nederlandse vissers.

Verwerkers

Im portVissers NL

Liefhebbers M assaconsum ent

Afslag

Bewuste consum ent

Catering & 
horeca

G roothandel

Superm arktenSpecialisten & 
am bu lante  handel

Producentenorganisatie voor streekproducten
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Ketenmodel 4 : het visserijconcern
D it m odel is te  verge lijken m et de g ro te  coöperaties d ie  In de zuivel ac tie f zijn. De vissers en 

hun organisaties m oeten d it  m odel to t  stand brengen. Het r ich t zich op het bed ienen van de 

superm arktketens In de EU en lijk t daarin op  het eerste m odel. Het verschil tussen de m odellen 

is da t het visserijconcern p rim a ir u itgaat van de Nederlandse aanvoer en da t de keten w o rd t 

Inge rlch t om  d it  te  realiseren. Om  de superm arkten te bed ienen zal een com p le e t assortim ent 

g eboden  m oeten  w orden. H ierb ij Is nadrukke lijk  ook ru im te  voor im portkw eekv is  en alle 

andere soorten d ie  de om ze t van de superm arkt verhogen. Ook in d it  m odel w o rd t gew erk t 

m et geselecteerde vissers d ie  m et b indende  con trac ten  werken. Het visserijconcern m oe t een 

g ro te  schaal hebben en professioneel op  hoog niveau staan. D it m odel zien we in de vissector 

b ij M arine Harvest, w aarb ij ech ter het coöpera tieve  e lem en t on tbreekt. Het is een m odel da t in 

de Nederlandse situatie  op  korte  te rm ijn  m oe ilijk  te  realiseren is. Het is een com plexe  vorm  van 

sam enw erking d ie  tijd  en een andere m en ta lite it vraagt. Het is ech ter wel een vo rm  d ie  goed 

aanslu it bij de eisen van de markt. Voor een kopgroep  van vastbesloten ondernem ers d ie  zich er 

toe  zetten om  d it  m odel van de g rond  te krijgen, b ied t het daarom  goede perspectieven. Via d it 

m odel kunnen vissers een sterke positie  krijgen op  de afzetm arkten.

vissers NL

i Afslag

■ Groothandel

Verwerkers

Het visserijconcern
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Vissen voor de markt
Van de vier m odellen  zijn tw ee  m ode llen  g e rich t op  een hoog vo lum e en een breed 

assortim ent, da t bij superm arkten in de EU w o rd t afgezet. Daarnaast zijn er tw ee  m odellen 

d ie  zich rich ten op  een k le iner m arktsegm ent. D it zijn de exclusieve versketen, g e rich t op  het 

hoogste  kw alite itssegm ent, en de keten voo r s treekproducten, g e rich t op  consum enten  die 

aangesproken w orden d o o r au then tieke  p roducten  van eigen bodem .

Alle m ode llen  b ieden m oge lijkheden. Maar ondernem ers in de visserij, handel en verw erk ing 

m oeten zelf kiezen w e lk m odel voo r hun eigen ondernem ing  de beste perspectieven b iedt.

De ketens m oeten w orden georganiseerd d o o r ondernem ers. Dat be teken t samenwerken, 

schaalvergroting, fusies en het on tw ikke len  van andere vorm en van sam enwerking m et de 

superm arkten, de ta ilhande l en horeca.

Kenmerk van alle ketens is da t ze zich rond de eisen en wensen van afnem ers organiseren.

Dat vereist een professlonallserlngsslag voor visserij en hande l/ve rw erk ing . Het eist ook de 

bere idhe id  en de houd ing  om  In een vroeg stad ium  te overleggen m et ke tenpartijen  om  to t 

op tim a le  op loss ingen te  komen. Sam enwerken in de gehele  keten is een noodzaak in alle 

m odellen. De organisaties in de visserijsector zouden hier de rol van aanjager kunnen vervullen, 

maar de echte  verandering m oe t u it de bedrijven zelf komen.

In andere sectoren zijn de beschreven m ode llen  al deels ingevoerd. Ook daar waren het 

ondernem ers m et visie en o ve rtu ig ing  d ie  de veranderingen hebben bedach t en gerealiseerd. 

Het gaat om  'VISSEN VOOR DE MARKT', he t a fstem m en van de keten en de eigen bedrijfsvoering 

op  de wensen van de markt. Het w oord  is aan de visserijsector.
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"Het Visserij Innovatieplatform  is ingericht om een bijdrage te leveren aan het 
ontwikkelen van een gunstig innovatieklim aat, waarbinnen de Noordzeevisserij en de 

daarbij behorende keten zich duurzaam en rendabel ontwikkelt."

D it c itaa t is a fkom stig  u it de brochure 'V issen vraagt visie!'

Het Visserij Innova tiep la tfo rm  (VIP) hee fte e n  brede taak en w il ondernem ers ondersteunen in het 

bedenken en realiseren van innovaties. In de afgelopen jaren zijn er al veel pro jecten uitgevoerd 

en is het besef dat innoveren noodzakelijk is in de sector ook steeds sterker gew orden.

Het VIP heeft in da t kader, in sam enw erking m et InnovatieN etw erk, aan Berenschot de opd rach t 

gegeven om  kansrijke vertica le  ke tenm ode llen  voor de toekom st te  on tw ikke len . D it rapport 

g ee ft de u itkom sten  van d it  p ro ject, w aarb ij de focus lig t op het func tione ren  van de ketens en 

de opbrengsten  voo r alle partijen, ook voo r de vissers.

De Noordzeevisserij heeft het zwaar en de u itdag ing  is om  de vis in de m arkt to t  waarde te 

brengen. Dat is onder d ruk van de toenem ende  im p o rt en de toenem ende  eisen vanu it de 

afzetkanalen bepaald n ie t m akkelijker gew orden. De vraagste lling aan Berenschot was helder: 

"O ntw ikke l m in im aal vier vertica le  ke tenm ode llen  om  de resultaten van de Nederlandse 

Noordzeevissers s tructureel te  verbeteren. G edacht w o rd t aan m arktsegm enten m et een hoge 

toegevoegde  waarde, waarvan een deel van de m eeropbrengst bij de vissers te rech t komt."

De vertica le  ke tenm ode llen  m oeten:

■ een pos itie f structureel e ffect hebben op het resultaat van de Noordzeevissers;

■ concree t en herkenbaar zijn, zodat de Noordzeevissers 

e rz ieh  een oordee l over kunnen vorm en;

■ een stim ulans zijn om  to t  de o n tw ikke lin g  van een goede 

sam enwerking in de keten te komen.
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Het is d u id e lijk  da t ketens alleen goed werken ais er m eerwaarde in z it voo r de partijen  d ie  in 

de keten samenwerken. Naar onze ove rtu ig in g  w erk t een keten goed ais er sprake is van een 

bondgenoo tschap  tussen ke tenpartijen . B ondgenoten hebben gem eenschappe lijke  belangen, 

da t is de kern van de sam enwerking. Maar de bondgeno ten  hebben eveneens hun eigen 

belangen d ie  zij ook gehonoreerd w illen  zien. Bondgenootschappen helpen om  doe len te 

bereiken d ie  men alleen n ie t bereikt.

V ijanddenken he lp t een keten n ie t v o o ru it en verscherpt alleen bestaande m achtsverschillen. 

De kunst is om  vo ldoende  gem eenschappe lijk  belang te organiseren om  een g ro te  stap voo ru it 

te  maken.

Berenschot is in d it  rappo rt op  zoek gegaan naar ke tenm ode llen  m et m eerwaarde voor alle 

partijen  in de keten. H ierb ij is een vrij ru im e tijdshorizon  genom en. Wat is het perspectie f 

voo r de sector op  langere term ijn?  Welke ke tenm ode llen  zouden over zo'n 5 jaar gerealiseerd 

m oeten zijn?

Dat gee ft de vrijhe id  om  na te denken over m ode llen  die bu iten  de bestaande patronen liggen 

en d ie  w e llich t bij eerste lezing ook weerstand en bezwaren kunnen oproepen.

In versch illende m ode llen  is het doorbreken  van bestaande patronen een voorw aarde  voor 

welslagen. Daar raken w e de kern van innovatie ; de visie, de d ü rfe n  het voorste llingsverm ogen 

om  het anders te  doen dan w e to t  nu toe  steeds gedaan hebben.

De tite l van het rappo rt g ee ft aan waar w e ais VIP en Innova tieN e tw erk  naar toe  w illen:

'VISSEN VOOR DE MARKT'. De vis is er (weer), we gaan veran tw oord  vissen, we le tten op  de 

kosten. Maar de opbrengsten  voo r de vissers kom en u it de m arkt, u it de ketens. Om  een 

vo ldoende  econom ische basis voor de visserij te  behouden, m oe t we vissen voor de markt.

De gepresenteerde ke tenm ode llen  geven daarvoor insp iratie  en b ieden handvatten.
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Het Visserij In n ova tie p la tfo rm e n  Innova tieN etw erk hebben Berenschot de o p d ra ch t gegeven 

om  Ideeën te on tw ikke len  d ie  lelden to t  Innovatie  van de keten. Het gaat om  de ve rb ind ing  

tussen vissers en de u lte lnde lljke  consum ent, w aarb ij ook voor de visser een faire opb rengs t 

w o rd t bereikt.

Ais Berenschot hebben we ons g e rich t op  de eisen van de m arkt. De m arkt w il een 'goed' 

p roduct, In de ruim ste zin van het w oord . De m arkt w il kw a lite it, maar ook de zekerheid dat 

ve ran tw oord  w o rd t gevis t en verw erkt. De m ark tpartijen  stellen hoge eisen aan logistiek, 

track ing  & trac ing  en snelheid. Voor een vers p ro d u c t Is da t van levensbelang. De m arkt 

v raagt ook om  een goede m arktstrateg ie  en om  een aansprekend verhaal. De m arkt be loon t 

ondersche idend verm ogen. En na tuu rlijk  w illen  alle partijen  In de keten eraan verdienen.

De sta rts ltua tle  Is lastig; w e zullen daar In hoo fdstuk 3 de hoo fd lijnen  van schetsen. De 

m ark ton tw ikke lingen  vragen om  nieuw e keuzes. De kunst Is om  betere en levensvatbare 

a lternatieven te v inden voo r de hu id ige  ketens, d ie  Inspelen op  deze on tw ikke lingen .

Innovatie  kom t vaak vo o rt u it he t toepassen van bestaande (succesvolle) concepten  u it andere 

sectoren. We hebben ons In d it  p ro jec t dan ook laten Inspireren doo r de Ideeën en resultaten 

u it d iverse andere sectoren en hebben d ie  om gevo rm d  to t  ke tenm ode llen  d ie  de visserijsector 

m oge lijkheden  b ieden. Maar ook b innen de sector zijn al o n tw ikke lingen  gaande d ie  In 

u itve rg ro te  vorm  zeer waardevol kunnen blijken.

In de ke tenm ode llen  die w ij presenteren zijn doorbraken nodig; daar Is d o o r het Visserij 

Innova tiep la tfo rm  ook nadrukke lijk  om  gevraagd. Maar bestaande ke tenstructu ren  hebben In 

elke sector een zekere taaiheid, d ie  vaak pas doorb roken  w o rd t ais b lijk t da t het ech t anders 

m oe t o m d a t de levensvatbaarheid te r discussie kom t. Wat da t be tre ft Is de tijd  rijp  voor 

verandering.

We hebben In ons onderzoek In to taal 14 m ode llen  u itgew erkt, d ie  de verandering 

concretiseren. H oofdstuk 4 gee ft aan w a t w e bedoelen m et vertica le  ke tenm ode llen  en 

hoe we deze beoordee ld  hebben. We presenteren de vier m eest kansrijke ketenm ode llen  

In hoo fdstuk  5. In de b ijlagen zijn de andere m ode llen  In beknop te  vorm  te rug  te  vinden. 

H oofdstuk 6 gee ft de conclusie  en aanbeve lingen op  hoo fd lijnen .

2 4  Vissen voor de markt

Fasering van het project

Het p ro jec t Is u itgevoerd In 4 fasen:

/. Verkenning. H ierin Is de ove rv loed ige  hoeveelheid rapporten  en 

onderzoeken geanalyseerd en zijn verkennende gesprekken gevoerd 

m et experts, d ie  de sector en de keten d o o r en doo r kennen.

2. Analyse. Hierin zijn de In te rna tiona le  m arkttrends geanalyseerd en de In te rna tiona le  

concu rren tie  en de p roduc ts trom en  d o o r Nederland In kaart gebracht. Daarnaast zijn 

15 Interview s gehouden  m et'sm aakm akers 'In  de sector, mensen m et visie en Ideeën.

U it al deze b ronnen en de Inspiratie  u it andere sectoren zijn de 14 m ode llen  gebouw d.

3. Van 'long lis t 'n a a r 'short list'. Op basis van criteria  en scoren op de criteria  Is u it 

de  lijst van 14 m ode llen  de short list ontstaan van 4 vertica le  ke tenm odellen .

Die zijn besproken In de k lankbordgroep van het VIP, waarin vooral vissers 

ve rtegenw oo rd igd  zijn en tw ee  groepen u it de handel en verw erking.

4. Rapportage. De analyse en de m ode llen  zijn vastgelegd In d it  e in d ra p p o rt na 

bespreking van de concepten  m et de s tuurgroep van het VIP en InnovatieN etw erk.

Onze o p d ra ch t werd aangestuurd d o o r een s tuurgroep  die was sam engesteld u it leden van het 

Visserij Innova tiep la tfo rm  en InnovatieN etw erk. De stuurgroep  heeft doo r de open en kritische 

opste lling  veel b ijgedragen aan de u lte lnde lljke  resultaten.

In alle b ijeenkom sten  kwam en reacties van herkenning, van bevestig ing van de gekozen 

rich ting , maar ook van verrassing. En uiteraard kwam en er ook bezwaren d ie  we, voo r zover 

reëel, hebben m eegenom en.

D it rappo rt w il perspectieven schetsen, u itnod igen  to t  nadenken en Inspiratie  geven. 

U lte lnde lljk  hopen het VIP en Innova tieN etw erk da t ondernem ers In actie kom en d o o r zelf 

te  gaan werken aan Innovatieve vo rm gev ing  van ketens en op  deze m anier hun resultaten 

structureel verbeteren.
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3.1 INLEIDING

Er is al veel geschreven over de m ark ton tw ikke lingen  In de visserijsector. De rapporten  die 

specifiek gaan over de In rich ting  van de ketens zijn ech ter schaars.

Voordat w e In de vo lgende  hoofdstukken Ingaan op  de vertica le  ke tenm ode llen , w illen  we 

eerst de be langrijkste  m ark ton tw ikke lingen  schetsen. De ke tenm ode llen  m oeten Immers 

passen In een w ere ldm arkt d ie  vo lop  In on tw ikke lin g  Is.

In d it  rappo rt geven w e ech ter geen u ltgebre lde  en n ieuw e analyses van de on tw ikke lingen , 

maar een sam envatting  om  de hoo fd lijnen  d u id e lijk  neer te  zetten. De ke tenm ode llen  zijn 

o n tw o rp e n  om  In het veld van deze o n tw ikke lingen  een plaats te  krijgen.

Het zoek lich t staat In d it  hoo fdstuk op die on tw ikke lin g en  d ie  van belang zijn voo r ketens 

waarin de Nederlandse Noordzeevisserij een positie  m oe t bevechten. We kijken daarb ij n ie t 

alleen ach teru it, maar trekken ook de trends d o o r naar de toekom st.

3.2 MARKTONTWIKKELINGEN

1. De bew eg ing  naar duurzaam heid  en m aatschappelijk  ve ran tw oord  ondernem en

Het them a duurzaam heid  w in t steeds verder aan o ve rtu ig ing  en draagvlak. Wat begon ais 

een bew eg ing  vanu it gem otivee rde  actiegroepen en wetenschappers, Is nu één van de 

be langrijke  m aatschappelijke thema's gew orden. De non -gouve rnem en te le  organisaties 

(NGO's) hebben een aanpak o n tw ikke ld  d ie  d ruk organ iseert r ich ting  de superm arkten en 

overheden. In toenem ende  m ate eisen superm arkten van leveranciers een bew ijsvoering 

da t ze zich houden aan de hoogste  standaarden. Superm arkten w illen  geen a fbreukris ico  en 

ze stellen hoge eisen om  da t risico te  verm ijden . Voor de vlssector w o rd t MSC de standaard. 

De eisen zijn n ie t eenvoud ig  In te  vullen, maar naar onze analyse Is het hebben van een 

MSCdabel over enkele jaren n ie t ondersche idend, maar een voorw aarde  om  te kunnen 

leveren. Uiteraard ge lden de eisen voo r alle partijen  In de keten. Voldoen aan MSC Is bepaald 

n ie t gem akkelijk. En het kost geld. Maar w ie  toekom stg e rich t bezig w il zijn m oe t zijn 

bedrijfsvoering hier op  Inrich ten. Z ij d ie  daarin snel zijn, kunnen een voorsprong krijgen.

De achterb lijvers zullen het m erken In de afzet en prijzen.

Het streven naar duurzaam heid  b lijk t dus een Im puls te  geven aan Innovatie.

2 8  Visseri v o o r  d e  m a rlo

2. Stabiele afzet

De consum p tie  van vis Is In de EU stabiel, m et af en toe  een lich te  groei. De onderstaande 

fig u u r gee ft de o n tw ikke lingen  weer.

O o s te n rijk

F in land

G rieken land

N ederland

Z w e d e n

België  -  Luxem burg  

Frankrijk  

Ierland 

P ortuga l

V e ren ig d  K on in k rijk

D enem arken

D u its land

Italië

Spanje

F ig u u r  1 Visconsumptie ín EU 2005 - 2030 (kg/caput/year)v

Vis scoort goed op  gezondheid , maar n ie t alle consum enten  kunnen de u itgesproken 

smaak waarderen. O pvallend Is da t ju is t vis m et w e in ig  smaak ais tilap ia  en pangasius van 

veel consum enten  de voorkeur krijgen, ook ona fhanke lijk  van de lagere prijs. Een andere 

be lem m ering  lig t In de meeste EUdanden In de beperkte  verkrijgbaarhe id . Superm arkten 

In Frankrijk en Engeland hebben vaak een prach tige  co u n te r voo r vis. In Nederland en 

D uitsland zien w e da t w e in ig . Vooral het verse assortim ent Is voo r een superm arkt m oe ilijk  

w instgevend  te krijgen doo r de com b ina tie  van lage om zetten  en hoge kans op  verlies van 

versheid.

1 ) FAO Future prospects fo r fish and fishery products (2007)
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3. Toegenom en im p o rt van kweekvis en platvis u it noorde lijke  w ateren

De afgelopen jaren heeft een stille revo lu tie  p laatsgevonden in het aanbod van platvis. 

De p roduc tie  van kweekvis is sterk gegroe id  en na en ige jaren van aan loopprob lem en  

zijn de p roducenten  u itgegroe id  to t  goed georganiseerde Industrieën.

De onderstaande fig u u r gee ft de o n tw ikke lin g  aan van de Invoer van pangasius in de EU.

■

1_ _ _  -  1
2000 1 2001 2002 | 2003 2004 2005 2006 2007 1 2008

■  V ie tn a m  ■  China

F ig u u r  2 Im po rt van pangasius in de EU (in 1,000 ton)2)

Kweekvis, zoals pangasius, w o rd t veel g o edkope r geproduceerd  en ook de ve rw erk ing  in het 

land van oorsprong in Z u idoost- Azië Is veel goedkope r dan in West-Europa. De prijzen per 

kilo  liggen daarm ee ver o nder de prijzen van schol en tong . Waar tong  (nog) een sterke positie 

kent, w o rd t schol zwaar ge tro ffen  d o o r de kweekvls. Daarnaast w o rd t de concurren tie  van 

vissoorten ais rock sole en ye llo w  fin sole, d ie  voo rnam e lijk  w orden  gevangen op  de noorde lijke  

v isgronden, sterker. D it hee ft ook een negatieve Invloed op  de m arktpositie  van de Nederlandse 

vissers.

In fig u u r 3 is aangegeven hoe de prijs van (alle) vis en schol zich de laatste 6 jaar heeft 

o n tw ikke ld . Schol hee ft een hogere kostprijs en kan op  prijs n ie t concurreren m et tilap ia en 

pangasius. Kweekvls d ruk t dus de prijs van schol, vooral ook o m d a t schol in de ogen van de 

consum en t n ie t ech t ondersche idend is. De m arktpositie  van schol is d oo r de ge ïm portee rde  

kweekvis structureel sterk verzwakt.

2)  E u ro s ta t  (2009)
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5

4

3

2

1

0 I
2004 I 2005 I 2006 | 2007 2008 2009 2010

  Schol ------------  A lle  vis

F i g u u r 3  On tw ikkeiing vi sp rijzen (euro) Ned eriandse visafsiag enB)

4. Nederland ais draaischijf

N ederland heeft ook voor vis een d raa isch ijffunctie . Veel im p o rt voo r de EU-landen kom t via 

N ederland b innen en w o rd t in Nederland ve rw erk t en naar de afzetm arkten gebracht. Van 

het to ta le  assortim ent w o rd t naar schatting  80% geëxportee rd41. De toegevoegde  waarde 

van handel en verw erk ing  is dan ook veel g ro te r dan de toegevoegde  waarde van de visserij, 

nam elijk  circa 20%5). In de tabel op  de vo lgende  pagina61 is de d irec te  w erkge legenhe id  

w eergegeven in de viskeien, w aaru it b lijk t da t de verw erkende industrie  en g roo thande l

3) Visseri j  i n c i j f e rs  2 0 1 0  (LEI, 2 0 10 )

4) De draaischijf voor handel en verwerking van vis (E IM, 2005)

5) De draaischijf voor handel en verwerking van vis (E IM, 2005)

6) Nederlandse visverwerkende industrie en visgroothandel (LEI, 2006)
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een be langrijke  plaats inneem t. De toegevoegde  waarde van de verw erkende industrie  en 

g roo thande l was 341 m iljoen  eu ro 71

Visserij 2.400

Visafslagen 300

G especia liseerde ve rw e rke n de  ind u s trie  en g ro o th a n d e l 6.530

G especia liseerde v e rk o o p p u n te n  aan c o n su m e n t (v isde ta ilhande l e nzo vo o rt) 5.000

Totaal 14 .230

Tabel 1 Directe werkgelegenheid ín de visketen (aanta l werknemers)

Handel en ve rw erk ing  hebben een re latie f sterke positie; de visserij ze lf staat er veel m inder 

goed voor. Slechts een kw art van alle vis in Nederland is a fkom stig  van Nederlandse vissers, 

de overige d riekw art is g e ïm p o rte e rd 81.

Het Is een nuchtere, maar harde consta te ring  da t de Nederlandse handel en verw erk ing  

maar voo r een zeer beperkt percentage a fhanke lijk  is van de Nederlandse visserij. Maar 

da t om gekeerd de Nederlandse visserij wel zeer a fhanke lijk  is van de Nederlandse handel 

en verw erk ing . Voor schol specifiek g e ld t da t het percentage in de afzet van Nederlandse 

bedrijven erg laag is. Schol is m acro gezien n ie t ech t be langrijk  voo r de visserijketens.

5. Beschikbaarheid, guota, be trouw baarhe id  van de aanvoer

Studies naar de o n tw ikke lin g  van de visstand w ijzen u it da t deze zich voo r tong  en schol 

p os itie f beg innen te on tw ikke len . Het afgelopen jaar zijn som m ige  guo ta  zelfs lich t verru im d. 

Vervolgens b lijk t nu da t het m oe ilijk  is om  de toegenom en  vangsten tegen redelijke prijzen 

op de m arkt a f te  zetten. Noordzeevis heeft daarb ij he t na tuu rlijke  nadeel da t de aanvoer 

n ie t goed gestuurd kan w orden. De vangsten zijn n ie t be trouw baar te  voorspe llen  en 

da t le id t to t  tekorten  op  het ene m om e n t en overscho tten  op  een ander m om ent. De 

afzetkanalen eisen leverbe trouw baarhe id , ook w anneer p rom otieacties op  het program m a 

staan. Dat Is doo r de Nederlandse visserij m oe ilijk  in te  vullen, m et name waar het gaat om  

verse vis.

7) Nederlandse visverwerkende industrie en visgroothandel (LEI, 2006)

8) h ttp ://w w w .du tchfish .n l/ en De draaischijf voor handel en verwerking van vis (El M, 2005)
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6. S tijg ing van de kosten

De Nederlandse visserij heeft te  maken m et hoge kosten. M et name b randsto f is een be lang

rijke kostenpost en op  langere te rm ijn  zullen de prijzen van b randsto f stijgen. Dit, in com b ina 

tie  m et de d ruk op  de opbrengstprijzen, gee ft slechte resultaten voor de vissers, d ie daardoor 

ook m inder kunnen investeren In energ iebesparende Innovaties. Naar onze inschatting  zullen 

de innovaties die brandstofbesparlng com bineren  m et een lagere m ilieubelasting steeds 

meer toepassing vinden. Tegelijkertijd  m oeten de opbrengstp rijzen  om hoog  en is meer stabi

lite it nod ig  In de opbrengsten. Daar kunnen vertica le ketenm ode llen  een b ijdrage leveren.

7. Schaalvergroting en ke tenverkorting  in het d is tribu tiekanaal

Superm arkten w orden steeds g ro te r en bundelen hun inkoop  m et andere superm arkten. 

Handelsbedrijven en verwerkers fuseren to t  gro tere  eenheden om  een aantrekkelijke partner 

te  zijn voor de superm arkten. De ketens w orden steeds m eer gedom ineerd  doo r g ro te  

partijen. Die eisen leverbetrouw baarheid, perfecte  logistiek, s lu itende tracking & tracing, 

alle certifica ten  en na tuu rlijk  een kw a lita tie f goed p roduc t tegen een aantrekkelijke prijs. De 

Nederlandse Noordzeevissers blijven kleinschalig; de schaalsprong van de pelagische visserij 

is aan de Noordzeevisserij op  platvis voo rb ij gegaan. De gro te  partijen  w illen  ook werken 

m et vaste partijen  in de keten en bewegen rich ting  con tracten  m et een beperkt aantal goed 

gekw alificeerde vissers. De trend is naar het princ ipe  da t er geen aanvoer m eer zal zijn zonder 

bestem m ing. De vissers vertonen nog w e in ig  neig ing om  In die bew eg ing  mee te gaan.

Tegelijkertijd  werken de g ro te  partijen  aan ketenverkorting . Ze zijn a ltijd  bezig om  schakels 

in de m arkt te  e lim ineren o f te  com bineren . Om zo de kosten te verlagen, de transparantie  te 

verhogen en de log istieke snelheid op  te  voeren. Z ij kiezen de toeleveranciers d ie  daarin mee 

w illen.

8. M eer toegevoegde  waarde en ondersche idend verm ogen in p roducten

Zodra een p ro d u c t gezien w o rd t ais een ve rvangbaar'bu lkp roduc t', k rijg t het de volle 

w in d  van de p rijsconcurrentie . Schol Is In deze positie  gekom en en ervaart de p rijsdruk die 

veroorzaakt w o rd t d o o r kweekvis en vis van de noorde lijke  visgronden. O ndersche idend 

verm ogen Is een lastig begrip . Het gaat n ie t alleen om  andere p roductkenm erken , zoals 

smaak en vo rm  waarin het w o rd t aangeboden, maar ook om  de beleving van de consum ent. 

We zien w e re ldw ijd  een trend naar au then tieke  p roducten . Streek- o f b io log ische  producten  

o f p roducten  m et een verhaal. Op verpakkingen verschijnen foto's van boeren en vissers.

Alles om  de consum en t d u id e lijk  te  maken da t het gaat om  producten  d ie  doo r mensen m et 

to e w ijd in g  w orden  gem aakt.Tong heeft nog steeds vo lop  ondersche idend verm ogen en de

H o o fd s tu k 3  I D e m a it to r i tw iU e l i r ig e r i  in v o g e lv lu c h t  3 3

http://www.dutchfish.nl/


prijzen zijn hoog. Schol hee ft da t verloren en u it onderzoeken b lijk t hoe m oe ilijk  het is om  

ondersche idend verm ogen te rug  te w innen. Kansen liggen er wel In 'na tu u rlijkh e id 'va n  het 

p roduct: w ild e  vis, gevangen d oo r stoere vissers d ie  veran tw oord  bezig zijn m et het beheer 

van hun visgronden.

Daarnaast zien we de verdere on tw ikke lin g  van kan t-en-k laarp roducten , m et sausje en 

andere Ingred iënten. Producten m et m eer toegevoegde  waarde en voor de consum ent 

m akkelijker klaar te  maken.

3.3 DE BETEKENIS VAN DE ONTWIKKELINGEN

De m eeste o n tw ikke lingen  die hier beschreven zijn, vo ltrekken zich zonder da t de visserij 

daarop Invloed kan u itoefenen. Voor de vissers zijn het trends d ie  de toekom st van hun bed rijf 

zullen bepalen.

3 4  Vissen voor de markt

Uit de gesprekken d ie  w ij hebben gevoerd In de sector en de b ijeenkom sten d ie  w ij hebben 

georganiseerd kom t een patroon da t to t  nadenken stem t. Veel vissers zijn boos, ve ron tw aard igd  

over de o n tw ikke lingen  en voelen zich benadeeld. Handel en verw erk ing  geven aan da t ze 

vissers proberen te  bew egen om  mee te gaan in de o n tw ikke lingen  en de bedrijfsvoering en 

de w ijze  van sam enwerken In de keten proberen aan te passen. W aarbij d u id e lijk  w o rd t da t de 

m eeste vissers weerstand tonen om  in te  spelen op  de on tw ikke lin g en  d ie  zij ais ongew enst o f 

onrech tvaard ig  zien.

Zelfs hoorden w ij van actieve tegenw erk ing  d o o r vissers en handel tegen bedrijven d ie  het 

anders w ilden  organiseren in de m arkt. De bestaande belangen en ve rhoud ingen  w orden 

verded igd. Dat le id t to t  een b lokkade voor innova tie  In de ketens.

Naar onze ove rtu ig in g  zullen degenen d ie  de o n tw ikke lingen  on tkennen  en ke ten innova tie  

tegenhouden  de b o o t missen. De aanbodsm arkt Is een w ere ldm arkt gew orden; de ketens 

w orden  gedom ineerd  d o o r g ro te  partijen  die de afzet sturen.
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De u itdaging lig t in het v inden van andere m odellen van samenwerking In de keten, andere 

vertica le ketenm odellen en het m arktgerich t denken.

3.4 SPIEGELEN AAN ANDERE KETENMODELLEN

In de vo lgende  hoofdstukken w orden vier kansrijke ke tenm ode llen  beschreven, d ie  afgeleid 

zijn van m odellen d ie  al in andere sectoren, zoals de tu in b ou w , w orden  toegepast. Geen van de 

m ode llen  heeft alleen maar voorde len; het is a ltijd  een com b ina tie  van voor- en nadelen.

Maar ook in de visserij kennen we al andere ke tenm odellen:

Pelagische vis

D it segm ent kenm erkt zich d o o r g ro te  v isserijbedrijven, m et ve rw erk ing  aan boord, w aarb ij 

w o rd t ingespeeld op  de eisen van de afnemers.

De p rodu c tie  is goed Ingerlch t op het verkoopschem a van de superm arkten. De verw erk ing  en 

verpakking zijn k lantspecifiek. Een korte  keten die al vo ld o e t aan het adag ium  'Vissen voo r de 

markt'.

H aring

Elarlng is een specifiek p roduct, m et ondersche idend verm ogen. Er w o rd t In het seizoen 

g ew erk t m et een geregu leerde aanvoer, waarin w o rd t bepaald hoeveel vo lum e van een 

bepaalde kw a lite it kan w orden  a fgezet b ij de versch illende kopers. Deze hebben een beperkte 

verw erk ingscapacite it. De aanvoer w o rd t via de afslag geleld, maar de aanvoer hee ft al wel een 

bestem m ing . O verschotten gaan voo r lagere prijzen de m arkt op.

Deze keten heeft een vo rm  van a fstem m ing op vo lum e gevonden die s tab ilite it gee ft voor de 

betrokken partijen.

Mosselen

In deze keten hebben handelsbedrijven z e lfd e  k w e e k te r hand genom en om  te kunnen 

inspelen op  de eisen van de markt. De handelsbedrijven hebben een merk, doen veel aan 

m arketing  en hebben vaste afzetrelaties. Het ondersche idend verm ogen van de Nederlandse 

mossel is goed.

In deze keten heeft de handel de keten o p n ie u w  vorm gegeven, en m et succes.

3 6  Visseri v o o r  d e  m a rlo

G arnalen

In deze keten heeft de schaalvergroting in de handel al p laatsgevonden. Drie bedrijven 

dom ine ren  de m arkt en hebben relatie f sterke posities in de afzetm arkten, w aarb ij het 

ondersche idende karakter van de Nederlandse garnaal w o rd t gepro filee rd . In deze keten w o rd t 

gew erk t m et con trac ten  voo r de vissers waarin de aanvoer w o rd t overeengekom en. Deze keten 

hee ft rege lm atig  de kritische be langste lling  van de Nederlandse M eded ing ingsau to rite it, te rw ijl 

de vissers klagen over een te lage prijs.

Een Frans ke tenm ode l

In Frankrijk zien w e een g ro te  hande laar/verw erker die ais to taalleverancie r o p tre e d t naar de 

superm arktketens en andere de ta ilhandel. Deze partij heeft een breed assortim ent en lo o p t 

voo rop  in het inspelen op  eisen van de superm arkten. Tevens heeft hij n ie t alleen con tracten  

m et vissers in Frankrijk, maar ook m et vissers en kw eekvisproducenten  over de gehele  wereld.

H et p a tro o n

In al deze m ode llen  zijn grenzen doorb roken  en zien w e een andere o p b o u w  van de ketens.

In alle m ode llen  zijn de afnem ers se lectie f in het kiezen van de vissers en p roducenten.

De vraag s tuu rt het aanbod.
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4.1 DE HUIDIGE KETEN IN DE VISSERIJ

De ke tens truc tuur

Verwerkers

Vissers NL Im port

Liefhebbers M assaconsum ent

Afslag

Bewuste consum ent

Catering & 
horeca

Groothandel

Superm arktenSpecialisten & 
am bu lante  handel

F ig u u r  4 Huidigeketensctructuur

In de hu id ige  keten leveren de vissers en de im p o rt aan de afslag o f in som m ige gevallen 

rechtstreeks aan de g roo thande l o f verwerkers. Vanuit de g roo thande l gaat er een stroom  

verse vis vooral via foodservices, horeca, specialisten en am bu lan te  handel naar de liefhebbers 

en bew uste  consum enten. Het g roo ts te  gedee lte  van de aanvoer w o rd t ech te r ve rw erk t to t 

verpakte o f d iepvriesp roducten , d ie  vooral via de superm arkten hun w eg v inden naar de 

e indgebru iker. Deze hoofdstrom en zijn schem atisch w eergegeven In fig u u r 4 hierboven. De 

strom en zijn In ternationaa l: het g roo ts te  gedee lte  ervan gaat r ich ting  landen ais Italië en 

Engeland. De f ig u u r en de ke tenm ode llen  In d it  rappo rt zijn m arktgedreven: ze gaan u it van 

w a t er tussen bedrijven kan w orden gedaan om  beter aan de m arktwensen te vo ldoen om  

zo alle com m erc ië le  spelers In d ie  keten van een goed be legde bo terham  te b lijven voorzien. 

Het be teken t dat be langrijke  partners u it de vlsketen, zoals de Europese, na tiona le  en lokale 

overheden, de NGO's, de brancheorganisaties en de d ienstverleners (banken, accountants, 

adviseurs etc.), bu lten de m ode llen  zijn gelaten. Deze spelen welisw aar een be langrijke  rol 

In het stellen van de randvoorw aarden en het m oge lijk  maken en ondersteunen van een 

succesvolle transitie  In de keten, maar w ij gaan u it van w a t de ondernem ers zelf kunnen doen 

en waar zij ze lf be ter van w orden. Nu w orden  eerst de karakteristieken en dilem ma's van de 

be langrijkste  spelers u it deze keten nader be lich t.

4 0  Vissen voor de markt

Vissers en a fs lag

Van oudsher Is de keten In de visserij bepaald d o o r vissersgem eenschappen die elk hun 

eigen specia lite iten, vangstgeb leden, afslagen, verwerkers, handelaren en ondersteunende 

d iensten hadden. Deze streekgebonden In fras truc tuu r v ind je  ook nu nog terug. De vissers 

en de afslagen zijn sterk ge fragm enteerd. V isserijbedrijven hebben vaak maar één o f enkele 

schepen en een beperkt g u o tu m  to t  hun beschikking. Z ij leveren hun vis aan één van de e lf 

afslagen d ie  Nederland rijk Is. De o nderlinge  loya lite it en het vakm anschap zijn g roo t, maar 

de ge fragm entee rde  en lokaal verankerde aanbodkan t van de keten staat sam enwerking 

en professionalisering ook vaak In de weg. Er Is d o o r de vissers flin k  geïnvesteerd In zu in iger 

m otoren  en guota . Bovendien w eten de Nederlandse vissers d o o r de vakkennis en lie fde voor 

de zee doo r te  geven van vader op  zoon ais geen ander de vis te  v inden  en te  vangen. Zo 

w eten  de afslagen zich verzekerd van een constan te  aanvoer van hoge kw a lite it vis.

Tege lijkertijd  staan bij veel vissers en afslagen de econom ische  w erke lijkhe id  en de trad itione le  

m anier van denken Innovatie  en verandering In de weg. Door de lage prijzen en het ge ringe  

eigen verm ogen zijn Innovaties op  het geb ied van b ijvoorbee ld  duurzaam heid  o f vangst- 

m ethoden  voo r velen alleen haalbaar ais daar d o o r de ketenpartners m ede In w o rd t geïnves

teerd en er hogere prijzen tegenover staan. Dat Is In de hu id ige  m arkts itua tie  zelden het geval. 

M ede d o o r de trad itio n e le  denkw ijze  kom en andere m anieren van denken zoals meerdaagse 

aanvoer, contractv lsserlj o f sam enwerking m et anderen (van elders) vaak m oeizaam  en lang

zaam van de g rond. H ie rdoor hebben de Nederlandse vissers en afslagen een aantal be langrijke 

slagen gem is t en m oeten ze nu van ver komen om  die achterstand goed te maken.

Het fe it da t de rest van de ketenpartners m et andere vissoorten en Im p o rt een kw a lita tie f 

hoogw aard ig  en goedkoop  a lte rna tie f heeft, maakt deze Inhaalslag er n ie t m akkelijker op.

Ook d ie n t er In de ke tenm ode llen  rekening te  w orden  gehouden  m et het fe it da t platvis 

maar een zeer beperkt aandeel heeft In de landelijke, Europese en m ond ia le  v lsconsum ptle . 

H ie rdoor zullen veel m ode llen  u itgaan van een verbe te ring  van de positie  van de Nederlandse 

platvis m iddels assortlm entsverbred lng: schol gaat In haar een tje  de achterstand n ie t 

m eer goedm aken. In hoo fdstuk 5 zullen w e laten zien da t alle ke tenm ode llen  Ing rijpende  

conseguentles hebben voo r hoe de vissers en de afslagen In de toekom st zullen opereren.

De koplopers zullen hiervan het eerst en het m eest pro fite ren. Van degenen d ie  doorgaan op 

de oude  manier, zullen velen het n ie t redden. Toch zijn ook voo r de vissers en de afslagen de 

m ode llen  beredeneerd vanu it kansen (m eedoen be teken t groe ien en be ter w orden) In plaats 

van vanu it angst (n ie t m eedoen Is n ie t overleven). Er Is vo ldoende  m ark tpo ten tiee l voo r de 

Nederlandse platvis en In anders georgan iseerde ketens zullen veel v isserijbedrijven en enkele 

afslagen In de toekom st w eer floreren.
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Im p o rt

Zoals eerder geschetst hee ft de Im p o rt een enorm e v lu ch t genom en. O f het nu gaat om  

Alaska, IJsland, V ietnam , China o f de Europese buurlanden: het Is du id e lijk  da t de Nederlandse 

vissers geduch te  concurren tie  hebben van andere aanbieders. D it Is n ie t a lleen te  w ijte n  aan 

de beperkte  guo ta  voo r de Noordzee. Buitenlandse aanvoerders hebben snel en professioneel 

geschakeld m et de eisen van de m oderne  m arkt. Zo zijn ze d o o r m eerdaagse aanvoer en 

professionele log istiek In staat vraaggestuurd (gua vo lum e en tim in g ) aan te  leveren. De 

bed rijfscu ltuu r Is k lan tgerich t en professioneel: afspraak Is afspraak en er w o rd t m eegedacht 

m et de klant. Velen hebben Global G AP-certlflcaten en zorgen voor de duurzam e aanvoer 

w aar de m arkt om  vraagt. De kw a lite it en smaak van a lte rna tieve  soorten Is goed en ook 

voo r het ¡mago van het land van herkom st zullen de meeste gebru ikers de Im p o rt n ie t laten 

staan. Ondanks de hogere vervoerskosten hebben de bu iten landse kwekers d oo r schaal- en 

loonkostenvoorde len  een stevig en structureel prijsvoordeel op de Nederlandse schol. D oor al 

deze factoren Is de Im p o rt hard gegroeid. Diverse experts en spelers In de keten verw achten 

da t de Im p o rt haar do m in a n te  positie  In m et name het bulk- en d iepvriessegm ent n ie t m eer 

prijs zal geven.

Toch Is de concu rren tiepos itie  van Im p o rt n ie t zaligm akend. Het dubbe le  Invrlezen en de lange 

vervoerstljden komen de versheid en kw a lite it n ie t ten goede. Bij de  w erkelijke  duurzaam heid  

van de Im p o rt kunnen vraagtekens w orden geplaatst. Bovendien heeft de Im p o rt n ie t het 

Im agopo ten tlee l van Nederlandse platvis: de doo r de am bachtsm an gevangen vis van d ich tb ij 

zal zeker In het verssegm ent een be ter verhaal hebben dan tlla p la flle t u it Vietnam.

H ande l en verw erking

Veel van de w aarde toevoegende ac tiv ite iten  v inden plaats bij de handel en de verw erking.

H ier w o rd t van de vis een p ro d u c t gem aakt da t de consum en t op gem akkelijke en smakelijke 

m anier op zijn bord kan toveren. Deze ac tiv ite iten  beg innen bij he t schoonm aken en 

fileren van de vis, waarna er verdere ve rw erk ing  p laatsvindt. D it va rieert van verpakte vis to t 

d iepvriesschote ls m et allerlei sauzen to t  bunde ling  van vlsassortlm enten voor het horecakanaal. 

O ok In de log is tiek spelen de handel en ve rw erk ing  een be langrijke  rol. Z ij zijn de knooppun ten  

w aar w ere ldw ijd  de vraag en het aanbod (Noordzee en Im port) bij elkaar komen. Zij zijn ook 

degenen d ie  de vo lum es en de assortlm entsbreed te  kunnen leveren waar de g ro te  klanten om  

vragen. Het Is vaak In de handel en de ve rw erk ing  waar de meeste Innovatie  p laatsvindt. D it kan 

p roduc tln n o va tle  zijn (n ieuw e variaties o f verpakklngsvorm en), m arke ting innova tie  (verovering 

van een n ieuw e m arkt d o o r s lim m e verm arktm g en com m un ica tie ) o f procesinnovatie  

(effic iëntere  p roductie , n ieuw e logistieke concepten , ICT-gedreven systeem lnnovatle).

Er hee ft In de afgelopen jaren een sterke concentra tie  p laatsgevonden In de handel en de 

verw erk ing . O nder d ruk van de eisen van m et name de g ro te  retailers, hebben de spelers
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elkaar opgezoch t, overgenom en o f w eggeconcurreerd . In te rna tiona le  schaalvergroting en 

professionalisering van de bedrijfsvoering heeft m enig b e d rijf van de ondergang gered. Toch 

hee ft ook deze schakel van de keten m oe ite  m et horizon ta le  en vertica le  sam enwerking.

De m eeste bedrijven hebben m oe ite  het hoofd boven w a te r te  houden In de m oordende  

concurren tie . De alsmaar op lo p en d e  eisen van de retailers en steeds verder da lende prijzen 

zorgen e rvoo r da t Intensievere ketensam enw erking ook voo r deze g roep  cruciaal Is voor 

rendem entsverbe te rlng  In de kom ende jaren.

De handel e n /o f de verw erk ing  zal In de vern ieuw ende  ketenm ode llen , d ie In hoo fdstuk 

5 besproken w orden, In veel gevallen dan ook de spil zijn waar de transitie  naar betere 

sam enw erking om  draalt. Z ij hebben de con tacten , de m indse t en de bed rljfsg roo tte  die nod ig  

zijn om  bepaalde m ode llen  te In itiëren o f u it te  bouw en. M et name da t laatste zal vaak het 

geval zijn, o m d a t veel handelaren en verwerkers al een eind op  w eg zijn m et een bepaald 

sam enw erkingsm odel. Er mag van hen ook m eer ve rw ach t w orden: zij hebben vaak meer, 

specifiek en hoger opge le lde  mensen en z itten  bovend ien n ie t zoals de meeste vissers de hele 

w eek op  zee.

De d is tribu tie  en de e indgebru ikers

Het gaat goed m et de vraag naar vis. M ede doo r s tim ula tie  d o o r de sector en de overheid z it de 

consum p tie  van deze gezonde en lekkere vleesvervanger In de lift. Waar er voo r b ijvoorbee ld  

haring en zalm  een specifieke vraag en consum en tenvoorkeur bestaat, Is da t voo r schol, 

schar en b o t ech ter veel m inder het geval. Zeker In verw erkte  vorm  koop t de consum en t vaak 

'w ltv ls '-p roduc ten  waar een m ix van Noordzee- en Im po rtsoorten  In kan z itten . Waar er wel een 

voorkeur voor b ijvoo rbee ld  schol bestaat, d o e t herkom st er vaak w e in ig  toe. Tong heeft wel een 

heel eigen positie  In de m arkt en w o rd t tegen veel hogere prijzen verkocht.

Van alle d is tribu tiekana len  Is de superm arkt ve ru it het m eest do m in a n te  d istribu tiekanaal. Van 

de thu ism ark t van verse vis w o rd t m eer dan 50% via de superm arkten ve rkoch t91. Vis speelt In 

veel superm arkten In het bu iten land  een aanzienlijke rol In het to taa lassortlm ent. De verse 

vlsafdellng bepaalt, zeker In de Zuld-Europese landen, voo r een be langrijk  deel het gez ich t en 

het kw a lite its im ago  van de winkels. Ook In het diepvriesvak, In de kant en klare m aaltijden,

In sauzen, In barbecuepakketten en In verpakte varian t speelt vis een g ro te  rol. Ook hier Is de 

voorkeur voor (Nederlandse) platvis ech ter zeer beperkt. De ca tegory  managers en Inkopers 

leggen de ca tegorie  n ie t langs de lat van w a t er al verbeterd  o f m oge lijk  Is ten opz ich te  van 

het verleden, maar van w a t ze gew end zijn u it andere agrosectoren ais vlees, g roen te  en fru it.

In verge lijk ing  m et deze categorieën doen b ijvoorbee ld  haring en garnalen het behoorlijk

9 De draaischijf voor handel en verwerking van vis (E IM, 2005)
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goed, im p o rt vis redelijk  en Nederlandse schol m atig  to t  slecht. De aanbodvo lum es van 

duurzam e schol zijn te  laag, consum en tenvoorkeur Is er nauwelijks, de prijzen zijn re latie f 

hoog en de categorie  staat n ie t hoog aangeschreven ais het gaat om  transparantie, gemak, 

log istieke flex ib ilite it, Innovatie  en pro fessiona lite it In de o nderlinge  relaties. Nederlandse 

platvis hee ft In het superm arktkanaal dan ook snel positie  verloren. De trends d ie  de 

superm arkten zo veeleisend maken, zetten onverm inderd  door: p rijzenoorlogen  zijn aan de 

o rde  van de dag, Inkoop w o rd t steeds m eer geconcentreerd  over form ules en over landen 

heen, schaalvergroting en concentra tie  zetten doo r en duurzaam heid  en kw a lite it zijn een 

randvoorw aarde voor levering gew orden. Het Is dan ook n ie t zozeer de vraag hoe de sector 

zich tegen de do m in a n tie  van de superm arktketens kan w apenen. Die m achtsstrijd  Is bij 

voorbaa t kansloos. Het Is veel m eer de vraag hoe ze h ierop kan en m oe t Inspelen. Zoals w e In 

hoo fdstuk 5 zullen zien, Is sam enwerking m et deze ketens kansrijk.

Specialisten zoals visw inkels en de am bu lan te  handel leven geheel van het fe it da t elke dag 

tiendu izenden  mensen In Europa vis op  tafel zetten. Deze specialistische kanalen hebben 

voo rnam e lijk  de echte  lie fhebbers en de bew uste  consum en t ais e indgebru iker. Bij deze 

g roepen consum enten  Is de kennis van het p ro d u c t g roo t, w a t het m oge lijk  m aakt om  het
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verhaal achter de vis te  verte llen  en de vis te  presenteren. Ook In d it  kanaal concu rree rt 

Nederlandse platvis m et andere v issoorten, maar voo r het on tw ikke len  van n ichem arkten 

en het verbeteren van het ¡mago zijn de specialisten een aantrekkelijke partner. O m dat ook 

deze w inkels zich overal In Europa steeds m eer organiseren In ketens en Inkoopcom blna tles, 

staan ook In d it  kanaal de prijzen onder druk. De specialisten hebben ech ter de w ind  van de 

au then tlc lte lts tren d  In de rug. Consum enten krijgen w eer m eer w aardering voo r kleinschaliger, 

lokaal en 'echt'voedse l, w aardoor d it  kanaal w eer kansen krijgt.

Food services en de horeca Is het derde kanaal waarin er vraag bestaat naar vis en Nederlandse 

platvis In het bijzonder. Het kanaal d o e t n ie t heel veel vo lum e, maar de g ro te  cateraars 

en Institu ties zijn voor Ind iv idue le  bedrijven aantrekkelijke en g ro te  klanten. Ook Is het 

horecakanaal een be langrijke  w egbere ide r voo r de retal I ka na len: o m d a t mensen platvis eten In 

een restaurant, gaan ze het thu is ook sneller proberen. De In te rna tiona le  ca te rm gm arkt w o rd t 

gedom ineerd  d o o r enkele g ro te  spelers zoals Sodexo d ie  op hun beu rt w eer alles geleverd 

krijgen van enkele g ro te  g roo thandels als M akro en Sllgro. Het horecakanaal Is ge fragm enteerd. 

H ier kunnen op  basis van één-op-éénre la tles nog allerlei n ieuw e concepten  en recepten 

w orden  u itgeprobeerd . Dat Is prima ais p roe ftu in , maar Is zeer bew erke lijk  ais afzetkanaal.

4.2 INTRODUCTIE VAN ALTERNATIEVE KETENMODELLEN

In hoo fdstuk 5 zal een aantal a lte rna tieve  ke tenm ode llen  w orden gepresenteerd. Startend 

vanu it de hu id ige  keten, hebben w ij gekeken hoe het anders en beter kan. Daarbij zijn we 

u itgegaan van ke tenm ode llen  die al aan het ontstaan zijn In de visserij o f d ie  hun waarde 

bewezen hebben In andere (agro)sectoren. N iem and ve rd ien t Iets extra's aan theorie ; de 

m ode llen  m oeten praktisch en concree t zijn en voo r alle spelers m eerwaarde opleveren.

We hebben ons te lkens drie  vragen gesteld:

■ W at Is het p rinc ipe  en hoe w erk t het?

■ W at gaat het opleveren?

■ Hoeveel m oeite  gaat het kosten om  het op  te zetten en te  organiseren?

Vanuit een long lis t van m oge lijke  m ode llen  zijn er vier geselecteerd d ie  In d it  boekje verder 

zijn u itgew erkt. De overige m ode llen  staan voo r de vo lled ighe id  en voor verdere Inspiratie 

ko rt w eergegeven In de b ijlagen. De vie r geselecteerde m ode llen  hebben de hoogste  Im pact 

(leveren het meeste op  voo r hen die m eedoen o m d a t ze het beste vo ldoen aan de eisen van 

m arkt) en zijn het beste te  realiseren (b ijvoorbee ld  o m d a t ze al lopende  In itia tieven  versnellen 

en opschalen). Voor deze m ode llen  hebben we steeds de basisprincipes beschreven van hoe ze

H o o fd s tu k 4  I In le id ing  ketenm ode llen  4 5



w erken. M et de grijze balk is aangegeven op  w e lk deel van keten het m odel zich concen tree rt 

(zie f ic tie f voorbee ld  h ieronder). Vervolgens laten w e m iddels een p raktijkvoorbee ld  b innen en 

bu iten  de vissector zien da t het m odel succesvol kan zijn. Daarna laten w e de voor- en nadelen 

van het m odel zien voor elke ketenspeler en ten s lo tte  b ieden w e een handelingsperspectie f: 

w a t kun t u nu zelf doen ais u m et d it  m odel aan de slag w ilt?  O m dat het a ltijd  een be langrijke 

vraag is w ie  het in it ia tie f neem t voo r deze vorm en van sam enw erking o f w ie  de na tuurlijke  

spil van zo'n ke tenm ode l is, hebben w e per m odel deze speler gem arkeerd in het oranje 

(zie voorbeeld).

Verwerkers

Vissers NL Im port

Liefhebbers M assaconsum ent

Afslag

Bewuste consum ent

Catering & 
horeca

Groothandel

Superm arktenSpecialisten & 
am bu lante  handel

F ig u u r  5 Fictie f voorbeeld ketenmodel

We w illen  nogmaals benadrukken da t d it  m arktgedreven m ode llen  zijn en geen luchtkaste len. 

Andere m anieren van sam enw erking zijn essentieel voo r de gezondhe id  van de sector en 

de c o n tin u ïte it van fam iliebedrijven . Dat ketensam enw erking in de v isserijp raktijk  al ge b eu rt 

is beschreven in hoo fdstuk 3. De Nederlandse p la tv issector is versn ipperd ais het gaat om  

v isserijbedrijven en afslagen. Contractvisserij, duurzaam heid  en meerdaagse aanvoer staan 

op  een laag pitje. Er is hevige concurren tie  tussen de vele handelaren en verwerkers; er is 

nauwelijks ketenregie en de m arktpositie  gaat verloren aan Im portsoorten . Het Is dus hoog tijd  

om  de handschoen op te pakken en samen de verbeteringsslag te  maken d ie  de sector nod ig  

heeft. De ke tenm ode llen  d ie  nu besproken gaan w orden  in hoo fdstuk 5 kunnen h ierb ij helpen.
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5.1 KETENMODEL 1: ONE STOP SHOP MET GEREGULEERDE AANVOER

5.1.1 Basisprincipes
Zoals aangegeven in f ig u u r 6, neem t in het one stop shop m odel een g roo thande l o f een 

verw erker het v o o rto u w  om  ais preferred supp lie r een com p le e t assortim ent aan de retail- o f 

foodserv lcesklant te  leveren. D it assortim ent bestaat u it Nederlandse p la tv issoorten ais schol 

en tong, maar ook u it bu iten landse  Im port. Het Is een gesloten keten van preferred partners die 

op  basis van harde contracta fspraken en een gezam enlijke  am b itie  zich vo lled ig  rich ten op  het 

op tim aa l bed ienen van een m arktsegm ent.

Afslag

Vissers NL Im port

Liefhebbers

Verwerkers

M assaconsum entBewuste consum ent

Catering & 
horeca

Groothandel

Superm arktenSpecialisten & 
am bu lante  handel

F ig u u r  6 ketenm odel one stop shop m et gereguleerde aanvoer

Er w o rd t n ie t alleen een com p le e t assortim ent geleverd, maar de klant w o rd t ook langdurig  aan 

de one stop shop verbonden doo r a dd itione le  services:

■ Logistieke concepten , zoals b ijvoorbee ld  gegarandeerde leverbe trouw baarhe id  

m iddels e lektron ische links m et het log istieke systeem van de klant (EDI/SAP).

■ Kwalite itsgaranties, zoals b ijvoo rbee ld  een vo lled ig  tran sp a ran t'tra cka n d  tracé 'systeem  

waar partijen  to t  op  de boot, p roduc tie lijn  en da tum  nauw keurig  gevo lgd  kunnen w orden.
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■ A fgestem de volum es en prijzen. One stop shops leveren op con tract: 80% van de 

volum es en prijzen w o rd t voo r een jaar o f een kwartaal vastgesteld en de overige 

20% naar gelang de m arkts itua tie  u itonderhande ld . Tegenover leverlngsp llch t 

staat afzetgarantle; tegenover prljsrlslco's prljszekerheld voo r alle partijen.

Voor de toe levering  ve rtro u w t de one stop shop op  vaste con trac ten  m et vaste leveranciers.

Dat zijn geselecteerde Nederlandse kotters en bu iten landse  aanvoerders. Deze leveranciers 

verkopen een g ro o t deel van hun vangst exclusief aan de one stop shop, maar houden 

daarnaast een stuk over voo r de vrije  markt. De vis gaat voo r de registratie en selectie nog wel 

langs de afslag, maar de fysieke en financië le  strom en gaan rechtstreeks.

D it m odel Is aantrekke lijk  voo r degenen d ie  m eedoen: het vo lum epo ten tlee l per partner 

Is g ro o t o m d a t er g ro te  In te rna tiona le  e lndklan ten  bed iend w orden. O m dat het m odel 

navo lg ing zal krijgen en w aarsch ijn lijk  het le idende m odel van de toekom st w ord t, Is het 

vo lu m e p o te n tle e l ook voor de sector g roo t. In p rinc ipe  kan naar schatting  70% van de to ta le  

aanvoer via d it  m odel ve rw erk t w orden  op  lange te rm ijn . Op een te rm ijn  van 5 jaar kan via een 

de rge lljk  m odel, waarm ee overigens m eerdere sam enw erkingsverbanden tege lijke rtijd  kunnen 

w erken, 50% van het vo lum e w orden afgezet.

5.1.2 De one stop shop in de praktijk
D it businessm odel heeft z ichze lf In diverse agrosectoren, w aaronder de visserij, In de p raktijk  

bewezen.

In de g roen te - en fru itsec to r werken te lersveren lg lngen al nauw  samen m et g ro te  retallketens. 

De sam enste lling van het assortim ent g e b eu rt In overleg. Dat g e ld t ook voo r de volumes, 

prijsstelling en m argeverde llng . Er Is dus sprake van een vraaggestuurde keten. De gebonden  

te lersveren lg lngen verpakken volgens specificatie  van de retailer, zijn vo lled ig  transparant over 

kw a lite it en d is tribueren  hun p roducten  via gezam enlijke  d is tribu tiecen tra . De relaties tussen 

de partners bestaan vaak al decennia lang. De prljsdruk b lijf t  hoog, maar d oo r de gegarandeerde 

volum es en voorsprong op  log istieke concepten  en k lantre la tie  doen veel telers het aanzienlijk 

be ter dan hun collega's d ie  over de klok m oeten.

O  In de vishandel groeien In te rna tiona le  spelers ais NorthSeafood ook toe  naar

d it  m odel. De klanten eisen boven alles voorspe lbaarhe id  en duurzaam heid. 

Die w o rd t geboden d o o r m et de klant volum es, prijzen en specificaties af te 

spreken en d ie  vervolgens te allen tijd e  te  leveren. Dat kan alleen d o o r soo rtge lijke  con tracten  

af te  s lu iten m et de vissers. D it Is In het bu iten land  en voor andere soorten al normaal;
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NorthSeafood hee ft con trac ten  m et in te rna tiona le  vissers en kwekerijen. De p roducten  zijn 

veelal M SC-gecertlflceerd, log istiek flexibel, g o e dkoop  en kw a lita tie f transparant.

Eén van de Nederlandse partners van N orthSeafood Is de Ekoflsh Group. Deze 

^  - g roep  levert MSC gecertificee rde  schol u it de Noordzee. NorthSeafood Is de
F h i l l i ' I I  U u f

grootste, maar n ie t exclusieve, afnem er van Ekoflsh. De afslag hee ft alleen 

een so rteerfunctle , de volum es gaan bu lten  de klok om  en tegen van te voren vastgestelde 

vo lum es en prijzen. Op deze m anier b ieden de partners elkaar en de e lndk lan t de zekerheid, 

de duurzaam heid  en het ondersche idend verm ogen waar op  te rm ijn  Iedereen beter van w ordt.

5.1.3 Voor-en nadelen van het model
In de onderstaande tabel zijn de be langrijkste voor- en nadelen van het m odel w eergegeven:

Vissers +  Vaste afzet en prijzen  
+  V oo rsp rong  d o o r lidm aatschap  

'k o p g ro e p ' (d oo rg ro e im o d e l)

-  G eb o nd e n  aan enke le  g ro te  k lan ten
-  M eerdaagse aanvoer
-  Eloge eisen: inve s te rin g  in 

c e rtific e rin g , ICT, k w a lite it

Handel en 
verwerking

+  A fs te m m in g  van vraag en aanbod  
+  Leve rb e tro uw b a a rh e id  
+  Elechte k lan tre la tie  /  h oge  

's w itc h in g ' kosten  v o o r k lan t

-  Prijsdruk u it de  retail b li jf t
-  A fh a n ke lijkh e id

Retail en 
foodservices

+  Snelle, ko rte , tra n sp a ra n tie  keten 
+  B e tro u w b a arh e id  en voorspe lbaa r

he id  in 'm o e ilijk e 'c a te g o r ie

-  M in d e r m o g e lijk h e d e n  to t  deals, 
te n d ers  etc.

De tabel m aakt du id e lijk  da t de hele keten een relatie m et elkaar aangaat d ie  de w ederzijdse 

a fhanke lijkhe id  vergroot. Toch zijn deze ketens succesvol voo r alle spelers. D oor beter aan 

de vraag en de eisen van de m arkt te  vo ldoen, verd ienen alle spelers u lte lnde lljk  meer. Ook 

de professlonallserlngsslag d ie  d oo r alle spelers m et hu lp  van de sterke partners gem aakt 

w o rd t, zo rg t u lte lnde lljk  voo r elk Ind iv iduee l b e d rijf voor een betere concurren tiepos itie , meer 

ondersche idend verm ogen en betere rendem enten.

5.1.4 Perspectief voor de ondernemer: wat kan ik doen ais ik dit wil?
De one stop shop Is n ie t alleen voo r g ro te  en rijke bedrijven. Ook kle inere groepen vissers, 

g roo thandelaren  en verwerkers kunnen samen d it  m odel opze tten . Daarvoor m oe t een aantal 

randvoorw aarden w orden  Ingevuld:
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/. Vorm een coalitie van sterke bedrijven (en geen broederschap in leed). Voor succes Is een bepaalde 

schaalgrootte, een flinke portie  lef, een schappelijk Investerlngskapltaal en vooral de bereidheid 

to t echte openheid  en samenwerking noodzakelijk. Zoek sterke partners die hieraan voldoen.

2. Begin klein. Het eerste jaar w in  je  samen een tender, het tw e e d e ja a r lever je  een deel 

van het assortim ent, het d e rd e ja a r ben je  preferred supp lie r en het v ie rde ja a r ben je  

een onm isbare schakel In het b e d rijf van je  klant. De one stop shop Is een g roe im ode l 

da t van een paar partners (vissers, een g roo thande l en een klant) kan u itg roe ien  to t 

een conso rtium  van vissers, kwekerijen, g roothandels, verwerkers en klanten.

3. Beloof n ie t te veel. O perationa l excellence, o fw e l a ltijd  waarm aken w a t je  be loo ft,

Is de hoeksteen van d it m odel. Het kost tijd  om  partners zover te  krijgen da t hun 

denken, handelen en systemen vo lled ig  op  elkaar aansluiten to t  een naadloze 

serviceverlening aan de klant. Wie teveel b e lo o ft en n ie t levert, lig t er on m idde llijk  uit.

4. D u rf buiten het systeem om te gaan. D it m odel lig t gevoelig  o m d a t het een aantal 'vaste' 

p rincipes In de visserij om zellt: het m erendeel van de volum es gaat om  de afslag heen, 

er w o rd t meermaals per w eek gelost, In fo rm atie  w o rd t (verticaal) op e n lijk  gedeeld

en Im p o rt w o rd t gezien ais een com p lem en ta ire  partner In plaats van ais de vijand.

D it ve rg t m et name aan de vlsserskant een cu ltuurom slag  en het le f van enkele voo r

lopers om  hun nek u it te  steken. D it vraagt ook om  aanpassing van de ve ilp lich t.

5.2 KETENMODEL 2: DE EXCLUSIEVE VERSKETEN

5.2.1 Basisprincipes
Zoals aangegeven In de fig u u r op  de vo lgende  pagina levert de exclusieve versketen 

voo rnam e lijk  aan specialistische afzetkanalen, de food services o f de de ta ilhandel. De gesloten 

keten Is er op  g e rich t een zeer hoogw aard ig  vers assortim ent te  leveren aan Instanties d ie  de 

ech te  lie fhebbers en kenners ais e lndk lan t hebben. De spil van deze keten Is de g roo thande l. 

Deze speler hee ft lang lopende  con tacten  en con trac ten  m et zowel de afnem ers ais de 

aanvoerders van het assortim ent. Aan de voorkan t zijn de afnemers, de g roo thande l en 

de vissers steeds samen bezig om  de e lndk lan t te  b lijven verrassen m et n ieuw e recepten, 

sm aakcom binaties en versaanbiedingen. Het verhaal achter het p ro d u c t Is daarb ij ne t zo 

be langrijk  ais het p ro d u c t zelf. Aan de ach terkan t zijn m eerdaagse aanvoer, s tringente  

kw a lite itsm eting  en focus op exclusievere soorten basisbegrippen In deze keten. Er zijn vaste 

con trac ten  m et vaste leveranciers In b innen- en bu iten land  die allen gecertificeerd  zijn. Deze 

leveranciers verkopen een g ro o t deel van hun vangst exclusief aan de versketen. De vis gaat 

n ie t m eer langs de afslag, maar rechtstreeks naar de g roo thande l d ie  het de vo lgende  dag bij
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de klant hee ft staan. Deze ges troom lijnde  en gesloten log istieke a fhande ling  Is noodzakelijk  

voo r de hoge verselsen van d it  kanaal.

Vissers NL I Im po rt

G roothande l

i Afslag
I

w '

F ig u u r  7 Ketenmodel de exclusieve versketen

D it m odel Is gesch ikt voo r kle inschalige n ichem arkten. Vissers en g roo thandelaren  d ie  d it 

m odel om arm en, zullen ech te r snel onderv inden  da t er veel van die niches zijn. Het m odel kan 

dus prima verbreed w orden van één g roo thande l en een paar vissers voo r één verskanaal naar 

m eerdere gespecialiseerde g roo thandels en g roepen vissers d ie  een scala aan versm arkten 

bedienen. Het Is ech te r geen m odel da t de sector breed u it het slop gaat trekken. Van de to ta le  

aanvoer kan naar onze Inschatting  n ie t m eer dan 20% van de aanvoer via d it  m odel In de m arkt 

w orden gebracht.

5.2.2 De exclusieve versketen in de praktijk
D it businessm odel hee ft z ichze lf In de praktijk  al voo r diverse versketens bewezen. Zo Is de 

levering van w ild  en gevoge lte  voor de exclusieve horeca In Nederland In handen van één 

b e d rijf da t zich m et de jagersveren lg lngen heeft toege legd  op levering van zeer vers en 

kw a lita tie f hoogw aard ig  vlees. Deze g roo thande l denkt ac tie f mee m et de chefs van de 

restaurants over de se izoensgebonden kaart en zo rg t da t de hoeveelheden d ie  w orden  

gevraagd zijn afgestem d op  de hoeveelheden die kunnen en m ogen w orden gejaagd.

Zo b lijven zowel de prijzen ais de w ilds tand  goed.
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In de vishandel hee ft M akro zich een goede positie  bij de horeca 

w eten te veroveren m et d it  m odel. Het b ijgaande plaatje to o n t 

m enusuggestles zoals d ie  doo r M akro ten behoeve van de horeca 

  zijn opgeste ld . De M akro hee ft rechtstreekse con trac ten  m et
M JN KAART* (bu iten landse) vissers en kreeftkw ekerljen. D oor hun excellente 

kw allte lts- en log istieke beheer zijn ze ook In trek bij bu iten landse 

horecaketens. Nederlandse schol en tong  passen prima In het plaatje, 

maar het Is voo r M arko zeer m oe ilijk  om  het gew enste  vo lum e MSC- 

gecertlflceerde  vis voo r deze soorten via de afslagen te verkrijgen.

De versn ippering  van de afslagen en het beperkte  vo lum e MSC- 

1 gecertificeerde  vis zijn h ier de be langrijkste  oorzaken van.

5.2.3 Voor- en nadelen van het model
In de onderstaande tabel zijn de be langrijkste  voor- en nadelen van het m odel w eergegeven:

Vissers +  Betere prijs 
+  L an gdurige  relaties

-  Zeer h og e  eisen o p  he t g eb ie d  van 
vershe id , k w a lite it en log is tie k

-  S lechts to e g a n k e lijk  v o o r enke le  
vissers

Handel en 
verwerking

+  T o pp ro fie l zo rg t vo o r s tev ige  
p re m iu m  m a rk tp os itie

-  Voorraad en b ed e rfris ico  b ij de 
handel

detailhandel en 
foodservices

+  O nde rsche ide n d  ve rm o g e n  t.o.v. 
de  massa

-  Beperkte g ro e im o g e lijk h e d e n  
(n ich e m o de l)

De tabel maakt du ide lijk  dat de exclusieve versketen een aantrekkelijk m odel Is, maar slechts voor 

een paar topspelers In de markt. De eisen van de klant zijn zeer hoog, vooral w a t be tre ft versheid 

en kwalite it. In d it m odel kun je  je  geen missers perm itteren. Voor degenen die daarin slagen, 

betaa lt het m odel zich echter u it In een sterk ¡mago, een goede m arktpositie  en hogere prijzen.

5.2.4 Perspectief voor ondernemers: wat kan ik doen ais ik dit wil?
Voor bedrijven d ie  wel w a t voelen voor de exclusieve versketen, Is een aantal zaken van belang:

/. Zorg voor een pa rtner m et de ju is te  contacten. Een ne tw erk  van

toprestaurants en chefs Is cruciaal voo r het slagen van d it  m odel. D oor d it 

n e tw erk  krijgen de ketenpartners de exposure In de vakbladen en In de 

restaurants die nod ig  Is voo r e rkenn ing ais exclusieve specialist.

H o o fd s tu k s  I Verticale l.eterimodelleri 5 5



2. Begin b ij he t logistieke concept. K w alite it en versheid beg innen bij een snelle, 

be trouw bare  en flex ibe le  log istieke keten. Deze keten is gesloten (geen aanvoer 

van o f ve rkoop naar bu iten) en kent slechts enkele schakels. Daarnaast zijn de 

ketenpartners ais één man g e com m ittee rd  aan de be lo fte  aan d ie  ene klant: 

snel en goed van de zee naar het bord Is ook een kwestie van m enta lite it.

3. Wees creatief. D it m odel vraagt om  ketenpartners d ie  m eedenken over de 'v lsbe le v ln g ' 

van de e lndklan t. U m oe t het leuk v inden om  te denken In recepten en concepten . Hoe 

de vis op het bord lig t Is voor u net zo be langrijk  ais hoe d ie  In het net kom t. D oor een 

beter verhaal ach ter de vis k rijg t u een betere prijs voo r de vis, maar dan heeft u wel

de c rea tiv ite it en de partners nod ig  d ie  da t verhaal helpen bouw en en u itdragen.

5.3 KETENMODEL 3: PRODUCENTENORGANISATIE VAN STREEKPRODUCTEN

5.3.1 Basisprincipes
In fig u u r 8 Is te  zien da t de Nederlandse vissers In d it  m odel ze lf het In itia tie f nem en om  geza

m en lijk  to t  een be ter en beter verm arkt s treekp roduct te  komen. Centraal In d it  m odel staat het 

verhaal achter het p roduct: Nederlandse am bachtsm annen d ie  m et hart voo r hun vak en voor 

de zee een eerlijk, duurzaam  en lokaal p ro d u c t op  de m arkt zetten. Het laden en bescherm en 

van he t'm e rk 'N e d e rlan d  Is In d it m odel cruciaal. De Europese he rkom stw e tgev lng  Is een steun 

In de rug, maar eigen m arketing  en PR spelen ook een be langrijke  rol. H ie rvoor m oeten  vissers, 

afslag en handel de handen Ineen slaan. Zow el In het vers- ais In het d iepvriessegm ent m oet 

er d u id e lijk  ondersche id  kom en tussen de bulkstrom en, die overal vandaan kunnen komen, en 

een spec ifieke 'bovens troom 'van  producten  van eigen bodem . Deze producten  hebben hun 

e igen verpakklngsconcepten, eigen verm arktlng  en eigen d is tribu tiekana len . De p roducten  

w orden In b innen- en bu iten land  ais 'spec ia l've rkoch t In w inkels waar aandacht Is voo r het 

verhaal achter de vis. De producen tenveren ig ing  en handelaren leveren dus naast het p roduc t 

ook een pakket aan gezam enlijke  p resenta tie - en p ro m o tleac tlv lte lten  (viskramen In de w inkel, 

proeverljen, etc.). Een gezam en lijk  ve rkoop- en p rom o tle ka n to o r da t nauw  sam enw erkt m et het 

P roductschap Vis en het Nederlands Vlsbureau Is h ierb ij Instrum entee l. Aan de ach terkan t m oet 

de a u the n tic ite it van het p ro d u c t gew aarborgd  w orden m iddels be trokkenheid  aan de staat 

van de herkom stgeb leden, duurzaam heid , vangstm e thoden  en kwalite itsgaranties.

De p roducen tenve ren ig ing  van het s treekproduct kan n ie t zonder een zekere schaalgrootte. 

Zow el voor de financie ring  van de verm arktlng  ais voo r de geregu leerde aanvoer Is een samen

w erk ingsverband tussen een behoorlijke  g roep  vissers noodzakelijk. Toch rich t d it m odel zich 

n ie t op  de bu lkstrom en maar op  de to p  van de markt. Ook zijn de geschikte d is tribu tiekana len  

beperk t In aantal. Het m odel Is wel zeer gesch ikt voo r In te rna tiona le  expansie.
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Ook In d it m odel gaat het om  kleine volumes, naar schatting  n ie t m eer dan 10% van de aanvoer.

5.3.2 De producentenorganisatie van streekproducten in de praktijk
Zow el In de g roen te  en fru it ais In de vleessector hee ft de kracht van d it  m odel zich bewezen. 

D oor een specifiek herkom stgeb led  te benadrukken en een verhaal mee te  geven, hebben 

p roducen tenveren ig ingen  en coöperaties zich een sterke positie  In het schap w eten  te  

veroveren. M erge lland fru it, Hollandse asperges en garnalen, vlees van Schotse Black Angus- 

runderen en fru itsappen waar de naam van de boer en zijn land p ro m in e n t op staan doen het 

goed bij retailers en e indgebruikers. Speciale g roo thande ls In s treekproducten  bestaan al een 

paarjaar, m aarg roe len  vooral de laatste jaren ais kool.

In de vlssector Is het p ro jec t'V is  van D ich tb ij'e en  goed voorbee ld  van hoe 

Nederlandse vis verm arkt kan w orden ais s treekproduct. D oor sam enwerking 

tussen retail, handel en vissers w o rd t aan de consum en t n ie t alleen een p ro 

duct, maar ook het verhaal daarachter gepresenteerd. Deze actie appe lleert 

aan de behoefte  aan a u th e n tic ite it en ech the id  van de consum en t en pos iti

oneert Nederlandse vis ais Iets bijzonders ten opz ich te  van de bu iten landse 

Im port.
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5.3.3 Voor- en nadelen van het model
In de onderstaande tabel zijn de be langrijkste voor- en nadelen van het m odel w eergegeven:

Vissers +  Betere prijs 
+  M eer aandach t

-  H oge m a rke tin g ko s te n
-  Beperkt m a rk ta an d e e l/ 

d is tr ib u tie d e k k in g

Handel en 
verwerking

+  N auw ere  band  m e t de  a fnem ers 
+  G ezam enlijke  p ro m o tie

-  Log istieke  en m a rke tin g  te ch n isch e  
lo sko p p e lin g  van de  im p o rts tro o m

detailhandel en 
foodservices

+  S peelt in o p  c o n s u m e n te n b e h o e fte  
aan a u th e n tic ite it

-  R elatie f v e e l'g e d o e 'v o o r k le ine  
ca tegorie

De tabel m aakt du id e lijk  da t een p roducen tenve ren ig ing  voor s treekproducten  een prima 

m anier Is om  de Nederlandse platvis te  ondersche iden van de goedkope  Im port. Het 

verm arkten van het p ro d u c t en het verhaal kost m eer geld en m oeite , maar daar krijg je  meer 

aandacht, m eer schapru lm te  en betere prijzen voo r terug. Wil d it  m odel slagen en voo r de 

retail Interessant b lijven ais pe rm anent businessmodel, dan zullen de vissers de handen Ineen 

m oeten  slaan en structureel m oeten zorgen voor een au then tiek  en goed verm arkt Nederlands 

p roduct.

5.3.4 Perspectief voor de ondernemer: wat kan ik doen ais ik dit wil?
Vissers d ie  samen een p roducen tenveren ig ing  voo r streekproducten  op w illen  zetten, kunnen 

de vo lgende  actie  ondernem en:

/. Praat m et de retail. Het m odel va lt o f staat m e te e n  aantal geselecteerde retailers 

d ie Interesse hebben In vis en s treekproducten. Het Is daarom  goed om  eerst eens 

m et de ca tegory  managers van deze ketens te spreken over hoe zij he t verhaal 

achter de vis w illen  en kunnen vorm geven In hun winkels. Vanu it d ie  behoefte  

kunnen dan gezam en lijk  concepten  en p lannen o n tw ikke ld  w orden.

2. Begin een producentenvereniging om waarde toe te voegen, n ie t om  de prijzen op te drijven.

Het aandeel van de Nederlandse vis Is te  klein om  een vu is t te  kunnen maken en de 

handel en retailers hebben vo ldoende  a lte rnatieven om  een 'm a ch tsb lo k 'te  weerstaan. 

Bovendien Is al geb leken da t zo'n coöpera tie  over afslagen en vissersdorpen heen 

zeer lastig te  regelen Is en da t er a ltijd  vissers om  de veren ig ing heen zullen gaan.

Het Is daarom  beter om  te beg innen m et een g roep ge lijkgestem de  vissers d ie  hun 

gelederen versterken m et m arketeers en die vervolgens samen m et het Vlsbureau de
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Nederlandse vis op  de kaart zetten bij een paar geselecteerde retailers. Vanuit deze 

p ilo ts kan het m odel dan groeien naar een In ternationaa l opererend consortium .

3. Kijk naar combinaties van typisch Nederlandse soorten. Voor alleen tong  o f schol Is d it m odel 

te  beperkt. Het Is sterker ais er een palet aan Nederlandse vis kan w orden  geboden. Zoek 

daarom  de com b ina tie  m et aanverw ante p roducten  d ie  al een sterk ¡mago hebben.

Te denken va lt h ie rb ij b ijvoo rbee ld  aan de Hollandse N ieuwe o f de Hollandse garnaal.

5.4 KETENMODEL 4: HET VISSERIJCONCERN

5.4.1 Basisprincipes
Zoals aangegeven In de fig u u r 9, beslaat het vlsserljconcern het g roo ts te  deel van de keten.

De functies van aanvoer, verhandeling, verw erk ing  en verm ark tlng  w orden In d it m odel 

d o o r één partij gedaan. Deze partij Is ais g ro te  speler een ge lijkw aard ige  partner voo r de 

In te rna tiona le  superm arktketens. Er w o rd t een breed assortim ent aan v isproducten  geleverd 

d ie  zowel van Nederlandse vissers ais van bu iten landse  vissers en kwekerijen a fkom stig  zijn.

D it m odel Is geen startersm odel, maar on ts taa t vaak u it een coöperatie . D it m odel ondersche id t 

zich van het eerste m odel, doo rda t m odel 4 doo r de visserij w o rd t geregisseerd. Daarmee w o rd t 

ook de positie  van de Nederlandse visserij sterker.

r

i --------------
i Afslagi_

¡ Groothandel
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Het visserijconcern is een strak gele id concern da t zich hee ft Ingesteld om  aan de hoge eisen 

van de In te rna tiona le  retail te  vo ldoen. Kwalite it, transparantie, duurzaam heid, opera tiona l 

excellence, verm arktlng , aanvoer en p roduc tie  zijn aan strikte regels en processen gebonden. 

D oor het brede aanbod, de lage prijzen en professionele bedrijfsvoering  Is het concern een 

preferred supp lie r van de g ro te  retallketens, waarm ee een w ederzijdse afhanke lijkhe id  w o rd t 

gecreëerd. Voor de aanvoer ge lden dezelfde strikte regels en hoge eisen: van een vaste kern 

van leveranciers w orden g ro te  vo lum es m et hoge log istieke e ffic iency verw erkt. De aanvoer 

Is vraaggestuurd en de relaties zijn op  het geb ied van kw a lite it (track and trace), log istiek 

(Inclusie f ICT systemen) en financiën vo lled ig  transparant. Voor het ac tiem atige  deel van 

het aanbod w o rd t gew erk t m et tenders en In te rne tve ilingen . De ve rw erk lngsactlv lte lten  

zijn vaak geconcentreerd  In een aantal g ro te  centra le  fabrieken. Een h oo fdkan too r en 

lokale saleskantoren m et professionele managers zorgen voo r de centra le  bedrijfsvoering, 

p ro d u c to n tw ikke lin g  en verm arktlng .

D it m odel hee ft In po ten tie  hetzelfde perspectie f ais het eerste ketenm odel. In d it m odel Is 

e ch te r een zwaardere positie  van Nederlandse vis Ingebouw d. Naar onze Inschatting  zal het 

o p b ou w e n  van een concern als hier beschreven wel 10 jaar duren. Ais da t lukt Is verm arktlng  

van 50% van het vo lum e In p rinc ipe  m ogelijk . Daarbij m oe t wel d u id e lijk  zijn da t d it  m odel 

concu rree rt m et het eerste m odel, da t d o o r de handel en verw erk ing w o rd t gedom ineerd.

5.4.2 Het visserijconcern in de praktijk
De g ro te  coöperaties In de vlees-, g roen te -, aardappel- en zu ive lsector zijn voorbee lden  van 

sam enw erkingsverbanden die zijn u itgegroe id  to t  In te rna tiona le  concerns. Deze coöperaties 

hebben zich In de loop  van tien ta llen  jaren m iddels fusies, overnam es en organische groei 

o n tw ikke ld  to t  d it  soort concerns. Waar d it  soort concerns zich on tw ikke len , gaat vaak de hele 

ke tenstruc tuur op  de kop. Lokale netw erken van Ind iv idue le  bedrijven kunnen vaak slechts 

overleven In n ichem arkten op  het m om e n t da t een concern  de sector op de schop neem t. Toch 

bepalen n ie t deze concerns, maar de m arkt de regels van het spei. C oncernvorm ing  Is dan ook 

geen m achtsspe lle tje  In de keten, maar soms de en ige  m anier w aarop m iddels schaalvergroting 

en professionalisering het In te rna tiona le  spei nog m eegespeeld kan w orden. De telers en 

veehouders d ie  meegegaan zijn m et deze on tw ikke ling , zijn daar vaak veel g ro te r maar n ie t 

veel rijker van gew orden. De collega's d ie  n ie t zijn m eegegaan, bestaan ech te r vaak n ie t meer.

In de vlssector Is de trend naar concentra tie  en schaalvergroting vo lop  In gang,
lu

maar bestaan echte  g ro te  concerns zoals In de zuivel o f het vlees nog niet. Een 

excellence¡nseafood bec|r¡jf da t al wel m et de p rincipes van d it m odel experim enteert, Is M arine 

Harvest. D it In te rna tiona le  concern hee ft Ingezet op schaalvergroting en professionalisering van 

de bedrijfsvoering  om  In ternationaa l aan de eisen van de retail te  kunnen b lijven vo ldoen. Dit 

hee ft conseguentles voo r de aanvoer. Vissen op  con tract, g roo tscha lig  zakendoen, m eerdaagse
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aanvoer, gegarandeerde duurzaam heid  en levering op  exacte specificatie  zijn randvoorw aarden 

om  ais visser In d it  m odel te  kunnen b lijven m eedoen. Dat lukt voora lsnog m et bu iten landse 

vissers en kwekerijen be ter dan m et de ge fragm entee rde  Nederlandse vissers en afslagen.

5.4.3 Voor- en nadelen van het model
In de onderstaande tabel zijn de be langrijkste  voor- en nadelen van het m odel w eergegeven:

Vissers +  S tabie lere p rijzen  en afzet 
+  Betere b e n u tt in g  van de  v lo o t

-  Eloge vo lum es, lage prijzen
-  A fh a n ke lijkh e id  van één k lan t

Handel en 
verwerking

+  Alles in één hand  (con tro le ) 
+  Sterke m a rk tp o s itie

-  O nderdee l van een g ro te 'm a c h in e '

detailhandel en 
foodservices

+  V oo rspe lbaarhe id  
+  Professionele p a rtn e r

-  W ederz ijdse  a fh a nke lijkh e id

Het visserijconcern Is het m odel voor de g ro te  strom en (dlepvrles)vls die via de superm arkten 

hun weg naar de consum en t vinden. Gezien de In te rna tiona le  on tw ikke lin g en  en de 

m achtspositie  van de reta iler In de keten, zullen steeds m eer verwerkers en hun leveranciers 

toegeduw d  w orden naar d it  m odel. D it hee ft verregaande conseguentles voo r de sector, maar 

toch  Is d it m odel n ie t alleen een bedre ig ing voor velen. Het Is ook een kans voo r de enkelen 

d ie  samen beslu iten het spei vo lgens de n ieuw e regels mee te spelen. De ervaring In andere 

sectoren heeft geleerd da t het vaak deze koplopers zijn d ie  hard doorgroe len  en op te rm ijn  

m ede het spei gaan bepalen. Maar voo r het realiseren van d it  m odel Is een lange adem  nodig 

en zijn er com plexe  vraagstukken op  te  lossen op het geb ied van organisatie  en financiering.

5.4.4 Perspectief voor ondernemers: wat kan ik doen ais ik dit wil?
Ketenpartners die zich samen w illen  on tw ikke len  rich ting  visserijconcern zullen daar jaren, 

zo n ie t decennia over doen. Toch kunnen er per d irec t een aantal stappen w orden gezet In 

de goede rich ting :

/. Professionaliseer. De eisen d ie  het visserijconcern aan haar deelnem ers stelt, zijn n ie t 

anders dan de eisen van de m oderne  markt. D egene d ie  daar het beste aan vo ldoe t, 

w in t aan concurren tiekrach t, ook ais het visserijconcern nog even op  zich laat w achten.

Ga dus bij elkaar z itten  en bespreek hoe u op  korte  te rm ijn  M SC-gecertlflceerd, 

transparanter, zakelijker en g ro te r kun t w orden. Daar heeft u per d irec t baat bij.
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2. Bereken het voordeel van stabiele prijzen en volumes. Voorspelbaarheid 

heeft g ro te  econom ische voorde len. Gegarandeerde afzet en prijzen zijn 

m isschien beter voo r uw  b e d rijf dan de g rillen  van de m arkt, zelfs als die 

prijzen laag zijn. Wat b lijft er ten opz ich te  van vandaag onder de streep over 

ais u 90% gegarandeerd afzet tegen van te voren bekende prijzen?

3. D u rf het anders te doen dan uw  buurm an. Om  de afslag heen gaan Is 'n o t d o n e 'en 

heeft op  korte te rm ijn  vaak nare sociale en financië le  neveneffecten. Toch zijn 

contractv lsserlj en meerdaagse aanvoer dé m anier waarop er In de toekom st 

g ew erk t zal w orden ais er aan de eisen van de m arkt voldaan m oe t w orden. De 

koplopers van vandaag zijn de leiders van m orgen, dus schroom  n ie t om  m et 

andere ketenpartners uw  nek u it te  steken en samen de eerste stappen te maken. 

U hoe ft geen vlssersconcern te zijn om  er alvast wel ais één te handelen.
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6.1 DE KOPGROEP

Van de vier m odellen  zijn er twee, de m ode llen  1 en 4, g e rich t op  een hoog vo lum e en 

een breed assortim ent, da t bij superm arkten In de EU w o rd t afgezet. Daarnaast zijn er 

tw ee  m ode llen  d ie  zich rich ten op  een kle iner m arktsegm ent. De exclusieve versketen op 

het hoogste  kw a llte ltssegm ent en de keten voo r s treekproducten  op consum enten  die 

aangesproken w orden d o o r au then tieke  p roducten  van eigen bodem .

Alle m ode llen  b ieden m oge lijkheden. Maar ondernem ers In de visserij, In handel en verw erk ing 

m oeten ze lf kiezen w e lk  m odel voo r hun eigen ondernem ing  de beste perspectieven b iedt.

In de vie r vertica le  ke tenm ode llen  z it een gem eenschappe lijk  e lem ent: een kopgroep van 

bedrijven (vissers, handelaren en verwerkers), d ie samen een visie on tw ikke len  en deze ook 

gaan realiseren. W ij ve rw achten  n ie t da t alle bedrijven de m odellen  zullen om arm en; het zal 

steeds een kopgroep zijn.

Naar ons Idee w orden  de m odellen  rea lite it w anneer enkele krachtige en ge lijkgestem de 

bedrijven de krachten bundelen en een n ieuw  verticaal ke tenm ode l In het leven roepen.

De kopgroep  kan en m oe t n ie t w ach ten  op consensus van de hele sector. De ondernem ers 

m oeten hun visie vo lgen ook w anneer d it  op  weerstand s tu it van andere bedrijven.

De besproken m ode llen  zien we al groe ien In Nederland en In het bu iten land . Er zijn al 

bedrijven m et visie en doo rze ttingsve rm ogen  d ie  het nod ige  bere ikt hebben. D it zijn resultaten 

d ie  tonen  da t Innovatie  van de keten m oge lijk  Is.

6.2 VERTICALE KETENMODELLEN KENNEN BASISVOORWAARDEN

Verticale ketenm ode llen , waarin de sam enw erking tussen de versch illende ke tenpartijen  

vo rm  krijgen, eisen ook horizon ta le  sam enw erkingsverbanden om  de nod ige  schaal te 

on tw ikke len . Om  een goed fu n c tione rende  keten te  vorm en m oeten vissers zich organiseren 

In p roducen tenve ren ig ingen  d ie  g e rich t zijn op  het gekozen m odel. Daarmee hebben ze de 

schaal en de Invloed die nod ig  Is voo r een evenw ich tige  a fw eg ing  van belangen In de keten.

O ok handel en ve rw erk ing  m oeten zich on tw ikke len  to t  gro te re  eenheden doo r fusie en 

overnam es. Schaal Is een voorw aarde om  een goede leverancier te  w orden  voo r de g ro te  en 

veele isende afnemers.
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Een vo lgende  basisvoorwaarde Is professionalisering. N iet zozeer In de u itvoerende 

bedrijfsvoering  en de techniek, maar vooral In het aansturen van de bedrijven en de ketens. 

M arketing  en m arktbew erk ing  m oeten professioneel w orden  georganiseerd en de bewaking 

van alle strakke afspraken m oe t s lu itend zijn.

We verw achten  daarnaast een sanering van de capac ite it van de vissersvloot. De n ieuw e ketens 

zullen se lectie f zijn In de keuze van de vissers die mee m ogen doen In de keten. Die vissers 

zullen dan ook een b e te re n  m eer In tensie f geb ru ik  m oeten maken van een kle iner aantal 

schepen.

De hele keten zal naar het p rinc ipe  m oeten  da t alleen w o rd t aangevoerd w a t al een 

bestem m ing  heeft; de vraag s tuu rt de vangstm axlm a.

V roeg tijd ig  overleg m et de retail, de  hu id ige  en toekom stige  klanten, Is ook een 

basisvoorwaarde. Laat de afnem ers m eedenken In het on tw ikke len  van de op tim a le  keten en 

maak ze daar ook m edeveran tw oorde lijk  voor.

In de g roen tesecto r hee ft de bew eg ing  die w ij beschrijven In de a fgelopen 15 jaar al vorm  

gekregen. De s truc tuu r van de ketens Is drastisch gew ijz igd . Ook daar zien we da t het 

op b ou w e n  van een Intensieve sam enwerking m et de retail kansen gee ft op  langdurige  relaties. 

Daarbij zijn de p rljsonderhande llngen  n ie t w eg en zijn de prijzen n ie t hoog. Maar de goede 

telers en de goede handelaren kunnen een goed Inkom en verw erven.

Het Is een wereld van hoge eisen, strakke afspraken en top-klasse bedrijfsvoering. W anneer 

de p roducen ten  en de handel de ketenfuncties goed vervu llen  on ts taa t een w ederzijdse 

a fhanke lijkhe id , d ie  le id t to t  langdurige  sam enwerking.

6.3 DE BESLISSENDE ONTSNAPPING

In w le le rte rm en  voorzien we In deze jaren de beslissende on tsnapp ing . De renners die een 

hoger te m p o  w illen  en aankunnen zoeken elkaar op  en vergro ten de voorsprong. In het 

ach te rb lijvende  pe lo ton  w o rd t geruzied over w ie  te m p o  m oe t maken, zonder da t er Iets 

gebeurt.

In de sector, zowel In de visserij ais In de handel en ve rw erk ing  verw achten  w e het onderscheid 

steeds du ide lijke r te  zien tussen 'ondernem ers 'en  'beheerders'.

De eerste g roep Innoveert, de tw eede  g roep w ach t af. De toekom st Is aan de eerste groep.
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6.4 HET MOMENT VAN DE KEUZE NADERT

We w eten het allemaal: de m arkt g roe it beperkt, de eisen van de afnemers b lijven toenem en, de 

kosten b lijven stijgen en de In te rna tiona le  concurren tie  w o rd t steeds sterker en professioneler. 

We m oeten daarom  'VISSEN VOOR DE MARKT': de eisen serieus nem en en zorgen da t we 

zodanig Inspelen op  de m arkt dat we de concu rren tie  verslaan.

Elke ondernem er staat voo r de keuze om  zelf te  kiezen voor zijn toekom st en samen m et 

ge lijkgestem den d ie  toekom st vo rm  te geven. Sam enwerken In de gehele  keten Is een 

noodzaak. In alle m odellen. De organisaties In de visserijsector zouden hier de rol van aanjager 

kunnen vervu llen , maar de ech te  verandering m oe t u it de bedrijven komen. De m odellen  

kunnen daarb ij ais perspectie f en Inspiratie  dienen.

Het w oord  Is nu aan de sector.
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In d it  rappo rt hebben w e 's lech ts 'vier vertica le  ke tenm ode llen  besproken. N atuurlijk  zijn er 

vele andere m ode llen  denkbaar en uitvoerbaar. Om  to t de vier te  kom en zijn w ij gestart m et 

14 m odellen. Een aantal zijn nauw  ve rw an t aan elkaar.

De vie r gekozen m ode llen  hebben de hoogste  Im pact en zijn het beste te  realiseren. Maar ook 

de hierna vo lgende  m ode llen  kunnen een bron van Inspiratie  zijn voor spelers In de keten. Het 

u lte lnde lljke  doei Is n ie t da t een van de vier m odellen  gekozen w ord t, maar da t ondernem ers 

In actie komen d o o r ze lf te  gaan werken aan Innovatieve vo rm gev ing  van ketens en op  deze 

m anier hun resultaten structureel verbeteren.
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KETENMODEL 5:
one stop shop: de Europese leverancier 
voor de Europese supermarkten, geen 
contractvisserij

Kenmerken van ketenm odel:

■ Verwerkers nem en vo o rto u w

■ Fusie, schaalvergroting

■ Volled ig assortim ent

■ Voldoen aan alle eisen

■ Preferred supp lie r

■ Vraaggestuurde keten

■ Schaalvoordelen In logistiek, m arketing, ICT

■ Geen beg lnnersm ode l

■ V oorloper van ke tenm ode l 1 : er w orden  In m odel 5 

nog geen afspraken gem aakt m et de aanvoer

Verwerkers

Im po rt

Liefhebbers

Afslag

Catering & 
horeca

Groothande l

Specialisten &  
am bulan te  handel

Superm arkten

Vissers +  M eegezogen  m e t sterke p a rtij in 
de  m arkt 

+  L ich te  v o o rke u rp o s itie  b ij NL 
hande l en v e rw e rk ing  

+  Korte  lijn en

-  Eén van de  ve le leveranciers
-  Geen sterke 

o nd e rh a n d e lin g s -p o s itie

Handel en 
verwerking

+  S tevige Europese m a rk tp os itie  
+  M eer ink o o p k ra c h t NL en im p o rt 
+  V o lle d ig  assortim e n t 
+  Vaste leve ranc ie r van supe rm ark t 
+  P ro fess iona lite it

-  A fh a n ke lijkh e id
-  Prijsdruk v a n u it retail

D etailhandel en 
foodservices

+  Een g oe d e  en b e tro u w b a re  
leve ranc ie r v o o r h e t gehe le  
v isasso rtim en t 

+  O n tzo rg e n  
+  Snelle, ko rte  ke ten  
+  M in d e r voorraad ris ico

-  A fh a n ke lijkh e id
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KETENMODEL 6:
one stop shop + contractvisserij import

Kenmerken van ketenm odel:

■ Verwerkers nem en v o o rto u w

■ Fusie, schaalvergroting

■ Vraaggestuurde keten

■ Vaste con trac ten  aanvoer u it bu iten land

■ Schaalvoordelen In logistiek, m arketing, ICT

■ Im po rt do m in e e rt

■ NL Is b lj-assortlm ent

■ V oorloper van ke tenm ode l V e rw o rd e n  

In m odel 6 alleen afspraken gem aakt 

m et aanvoer u it het bu iten land

Afslag

Superm arktenCatering &  
horeca

Liefhebbers

Verwerkers

Im po rt

G roothandel

Specialisten &  
am b ulan te  handel

Vissers +  Behoud v rijh e id  
+  M eegezogen  w o rd e n  m e t sterke 

p a rtij in de  m arkt 
+  L ich te  v o o rke u rp o s itie  b ij NL 

hande l en ve rw e rk ing

-  T w eede rangspos itie  vo o r de 
N ederlandse vis, im p o r t is le id e nd

Handel en 
verwerking

+  S tevige Europese .m a rk tpos itie  
+  M eer ink o o p k ra c h t im p o r t en NL 
+  V o lled ig  a sso rtim e n t 
+  Vaste leve ranc ie r van supe rm ark t 
+  P ro fess iona lite it

-  A fh a n ke lijkh e id
-  Prijsdruk v a n u it retail

D etailhandel en 
foodservices

+  Een goe d e  en b e tro u w b a re  
leve ranc ie r v o o r h e t gehe le  
v isasso rtim en t 

+  O n tzo rg e n  
+  Snelle, ko rte  keten 
+  M in d e r voorraad ris ico

-  A fh a n ke lijkh e id
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KETENMODEL 7:
de afslagen ais internationaal handelshuis

Kenmerken van ketenm odel:

■ Afslagen fuseren; ook In EU 

m inder vestig ingen

■ Krachtige hande lsfunctie  ve rd ring t 

bestaande handel

■ O nline  vellen

■ Bem iddelen

■ Regierol nem en

■ Vissen op con tra c t en m eer dagen aanvoeren

■ Buitenlandse aanvoer op  con trac t

■ M eld ing  bij NMA en EU

Vissers NL Im po rt

G roothandel

Verwerkers

Catering &  Specialisten &  Superm arkten
horeca am b ulan te  handel h S h |

Liefhebbers Bewuste con sum e n t Massaconsum ent

Vissers +  D u ide lijke  lijn e n  en afspraken 
+  M eer a fze tzekerhe id  
+  A fgev lak te  p rijs vo rm in g

-  Vissers z ijn  g e b o n d e n  via 
co n tra c te n  m e t m axim a

-  M eerdaags aanvoeren

Handel en 
verwerking

+  C om p lee t Europees a sso rtim e n t 
via één pa rtij 

+  G em akke lijke r kopen , o o k  via 
b e m id d e lin g  

+  M arkt w o rd t transparan te r 
+  S tu ring  o p  aanvoer

-  Deel van hande l kan aangetast 
w o rd e n

D etailhandel en 
foodservices

+  Betere g r ip  o p  h e rko m st en 
ce rtifica te n

-  Geen
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KETENMODEL 8:
de Nederlandse platvisketen

Kenmerken van ketenm odel:

■ Vormen van één organisatie  (bv coöperatie), 

die de strom en van platvis do m in e e rt

■ Vissers zijn lid en w orden  gebonden  

aan con tracten

■ Strikte eisen aan vissers

■ Stevige aanbodstu ring

■ Afslag alleen reg is tra tie functie

■ Prom otie

■ Innovatie  in p ro d u c t en vangstm ethode

■ Positie van schol is verzw akt d o o r pangasius

■ Voor retail n ie t aantrekkelijk, te  klein assortim ent

Vissers +  G e b u nd e ld e  aanvoer en 
h e lde re  afspraken 

+  Positie van p ro d u c t in 
kanaal sterker

-  C on tractv isse rij
-  Saneren v lo o t

Handel en 
verwerking

+  Enkele ve rw erkers  specia liseren 
+  Enkele spelers d o m in e re n  m arkt 

in p la tv is

-  Kwetsbaar, to n g  en schol staan 
on d e r d ruk

-  M in d e r p os itie  b ij reta il, 
a sso rtim e n t te  smal

D etailhandel en 
foodservices

+  V e rtro u w d e  leve ranc ie r v o o r k le in  
dee l van a sso rtim e n t 

+  V oor speciaa lzaken m o g e lijk h e id  
om  m e t NL p ro d u c t te  p ro file ren

-  A sso rtim en t te  smal
-  Schol n ie t m eer in teressant
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KETENMODEL 9: 
exclusief assortiment

Kenmerken van ketenm odel:

■ D oor sam enwerken en fuseren één 

m arktle ider vorm en in NL, D en B

■ Zeer tregüente  log istiek

■ A lleen geselecteerde vissers, de top, 

geen contractv isserij

■ M arge doo r hoge kw a lite it en 

unieke p roducten

■ Voorkeur voo r NL p roduct, maar ook im p o rt

■ Afslag alleen registratie

■ Prom otie m et topkoks en artike len

■ Betrouw baarhe id  van alle ketenpartners voorw aarde

■ V oorloper van ke tenm ode l 2: de exclusieve versketen.

In m odel 9 w orden  geen afspraken gem aakt m et aanvoer

Im po rt

Liefhebbers

Verwerkers

Afslag

Catering &  
horeca

G roothandel

Specialisten &  
am b ulan te  handel

Superm arkten

Vissers +  V oor de  to p  aan trekke lijk , 
be te re  prijs  

+  H oge eisen h o u d e n  g ro e p  exc lus ie f

-  S lechts v o o r b ep e rk t aantal vissers 
to e g a n ke lijk

-  N iet g oe d  preste ren  le id t to t  
u its lu it in g

-  Geen op lo ss ing  vo o r a lle vissers

Handel en 
verwerking

+  T o pp ro fie l g e e ft s tev ige  
m a rk tp os itie  

+  S chaa lg roo tte  h o u d t kosten 
re la tie f laag

-  Hoge eisen v a n u it afzetkanaal
-  V oorraadris ico  en ve rshe id ris ico  

b ij g ro o th a n d e l

detailhandel en 
foodservices

+  A a n tre kke lijk  vo o r speciaalzaken en 
be te re  horeca, o nd e rsch e id e n  op  
k w a lite it en he rkom st 

+  O ne s to p  shop  vo o r to p p ro d u c te n  
+  M in d e r voorraad ris ico

-  Hogere prijzen
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KETENMODEL 10:
visgilde keten

Kenmerken van ketenm odel:

■ Specialistische vakhandel o rgan iseert 

ze lf een g roo thande l en verw erk ing

■ Sam enwerking m et o f 

overnam e van een bedrijf

■ C oncentra tie  op  hogere segm enten

■ Volled ig assortim ent voor de speciaalzaken

■ Is al eens geprobeerd, maar n ie t succesvol

■ Versterkt p rofie l van de speciaalzaak: e igen a

■ Logistiek op  m aat te  regelen

■ Voorbeelden: Inkoopcom bina ties, apothekei

Verwerkers

Im port

Liefhebbers

Afslag

Catering & 
horeca

G roothandel

Specialisten &  
am b ulan te  handel

Superm arkten

Vissers +  W e llich t v o o rke u rp o s itie  voor 
enke le  vissers

-  Vissers m o e te n  aan de  hoo g s te  
eisen vo ld o e n

Handel en 
verwerking

+  D oor b u n d e lin g  m e t V isg ilde  kan 
één b e d r ijf  de p os itie  versterken

-  V o lum e  b li j f t  bep e rk t
-  V raagt in te n s ie f ove rleg  en 

a fs te m m ing

D etailhandel en 
foodservices

+  P ro file ring  vo o r de  speciaalzaken -  G e b o nd e n he id  aan de  g ro o th a n d e l
-  W e llich t in ko o p na d e e l d o o r kle in  

vo lu m e

7 8  Vissen voor de markt

KETENMODEL 11:
producentenvereniging

Kenmerken van ketenm odel:

■ Vissers vorm en samen een p roduce n te n 

veren ig ing  en zetten alles af via de PV

■ NL schaal

■ Ook d irec te  con trac ten  m et 

de hande l/verw erkers

■ M oge lijkheden  voor betere 

a fs tem m ing van aanvoer

■ B lijft klein deel to ta le  v ism arkt en 

assortim ent, w e in ig  m arktm acht

■ Keurmerken voorgeschreven

■ Voorbeelden: te lersveren ig ingen 

tu in b ou w , afslag n ieuw e stijl

■ V oorloper van ke tenm ode l 3, maar in m odel 11 

alleen de aanvoer betrokken. In m odel 3 lig t oc 

een d u ide lijke  focus op  streekproducten.

Im po rt

Liefhebbers

Verwerkers

Afslag

Catering &  
horeca

G roothandel

Specialisten &  
am b ulan te  handel

Superm arkten

Vissers +  Betere a fs te m m in g  van aanvoer 
+  W at sterkere m a rk tp os itie  
+  E ffic iën te  b e n u tt in g  v lo o t 
+  M eer stab ie le  p rijs vo rm in g

-  Vissers m o e ilijk  to t  sam enw erk ing  
te  b ren g e n , strakke b in d in g

-  M o g e lijk  sanering  v lo o t
-  Hoge eisen keurm erken

Handel en 
verwerking

+  G oede a fspraken te  m aken 
m e t vissers 

+  A fg e s te m d e  aanvoer en log is tie k  
+  Leverzekerheid

-  M ind e r u itspe le n  m o g e lijk

detailhandel en 
foodservices

+  Betere w a a rb o rge n  vo o r k w a lite it 
en keurm erken

-  Geen
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KETENMODEL 12:
shop in shop

Kenmerken van ketenm odel:

■ Specialist run t w inke l In superm arkten

■ Betaling aan superm arkt op  basis 

m 2 o f % om ze t/m arge

■ O ntzorgen van de superm arkten

■ M eer z ich tbaarhe id  en 

verkrijgbaarhe id  voo r consum en t

■ Professionele u itstra ling

■ Ais het goed gaat lopen, kans op  d ruk vanu it superm arktorgan lsatle

■ Voorbeelden: B loem enshops, cosm etica In B ljenkorf/V&D

Verwerkers

Im port

Liefhebbers

Afslag

Catering & 
horeca

G roothandel

Specialisten &  
am b ulan te  handel

Superm arkten

Vissers +  M eer o m ze t d o o r g roe i van to ta le  
o m ze t én versdeel daarin

-  Geen

Handel en 
verwerking

+  Sterke pos itie  b ij su pe rm ark tke ten  
+  M eer g r ip  o p  m arge 
+  O m z e tv e rg ro tin g  in nog  

o n d e ro n tw ik k e ld  kanaal 
+  Log is tiek b ij g oe d  vo lu m e  goed  

te  o rgan iseren

-  A fh a n ke lijkh e id  van retail
-  Risico van p rijsd ruk

detailhandel en 
foodservices

+  N ie u w  kanaal m e t u itz ic h t op  
m eer o m ze t 

+  C o m b in a tie  van vakm anschap  
en vo lu m e

-  Risico van te  lage o m ze t en te  veel 
de rv in g

-  A fh a n ke lijkh e id  van retail
-  Bij goe d e  resu ltaa t ris ico  van 

b e ë in d ig in g  co n tra c t
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KETENMODEL 13:
samenwerking andere versketen

Kenmerken van ketenm odel:

■ Vissers s lu iten aan bij een bestaande sterke speler bvVION

■ Een verw erker neem t de coö rd ine rende  rol, doch te r van bv VION

■ Strakke voorw aarden en leveringscontracten

■ Stabiele prijzen op  kosten en op niveau

■ Vis Is ondergesch ikte  partij, maar lift mee op  m arktpositie

Import Vleesboeren H  Import

i—  11™ i i— ~FP~— i

Vissers +  M eer a fze tzekerhe id  
+  S tabiele  p rijzen  o p  kosten  +  niveau

-  A fh a n ke lijkh e id
-  Klein ond e rd ee l van g ro o t conce rn

Handel en 
verwerking

+  V oor b e d r ijf  sterke pos itie  
+  Toegang to t  a fzetkanaal 
+  Professionele steun in log is tiek, 

m a rke tin g , ICT

-  A fh a n ke lijkh e id  en 2e v ioo l

detailhandel en 
foodservices

+  Zeer b rede  o ne  s top  shop 
+  Leverzekerheid 
+  Professionele leve rancie r 
+  Vis is to c h  een ande r a ssortim en t 
+  Extra personeel n od ig

-  A fh a n ke lijkh e id
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KETENMODEL 14: 
afslagen ais knooppunt

Vissers NL

Kenmerken van ketenm odel:

■ Afslagen fuseren in Nederland, 

ook m inder vestig ingen

■ Door de schaal ook ze lf In hande lsfunctle

■ O nline vellen

■ Bem iddelen

■ Regierol nemen

■ M eld ing  bij NMA

■ Verw ant aan ke tenm ode l 7, echter 

zonder de afspraken m et de aanvoer

ALOM

4,  4-

4  ^

Vissers +  D u ide lijke  lijn e n  en afspraken 
+  A fgev lak te  p rijs vo rm in g

-  Geen s tu ring  o p  aanvoer, 
b li j f t  vrij m ode l

-  NL p la tv is  Is te  k le in  dee l van h e t 
a sso rtim e n t om  o o it m a rk tm a ch t 
te  o n tw ik k e le n

Handel en 
verwerking

+  G em akke lijke r kopen , o o k  via 
b e m id d e lin g  

+  M arkt w o rd t transparan te r

-  Geen s tu ring  o p  aanvoer
-  Deel van hande l kan aangetast 

w o rd e n

detailhandel en 
foodservices

+  Geen -  Geen
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