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Inleiding

1. SUFISA-project

• EU Horizon 2020 project 

• Doelstelling: identificeren van goede praktijken en oplossingen die een (economisch) 

duurzame land- en tuinbouwsector mogelijk maken

• Aanpak: onderzoeksnoden “bottom-up” identificeren in dialoog met de sector: 

fruittelers en andere stakeholders



Inleiding

2. Methodiek

• Drie fasen over drie jaar tijd: literatuurstudie, kwalitatief onderzoek, kwantitatief 

onderzoek

• Kwalitatief onderzoek: interviews en focusgroepen (3) met fruittelers en andere 

stakeholders

• Kwantitatief onderzoek: online enquête tijdens winter 2017-2018

• 137 (quasi) volledige, bruikbare enquêtes verzameld

• Grotendeels gespecialiseerde fruittelers

• Relatief weinig oudere fruittelers (55+)



Deel 2: Actuele uitdagingen voor fruittelers



Actuele uitdagingen voor fruittelers

1. Actuele uitdagingen

• Sterke competitie voor appels

• Verlies Rusland nog niet volledig opgevangen

• BREXIT nadert: impact?

• Hardfruitteelt = grote financiële risico’s

• Barrière voor innovatie

• Private kwaliteitsstandaarden (MRL en MNR)



Deel 3: Strategieën en opties voor fruittelers



Strategieën en opties voor fruittelers

• Evolutie bedrijf op termijn van vijf jaar?

Omzet
constant 

28%

Omzet
verhogen

55%

Inkrimpen
4%

Stoppen
10%

Merk op: omzetstijging
≠ areaal uitbreiding



Strategieën en opties voor fruittelers

• Hoe dit te realiseren? Relatief belang van commerciële en productiestrategieën

1. Meer peren produceren (46%)

2. Nieuw afzetkanaal uitbouwen

3. Aanbod diversifiëren

4. Areaal uitbreiden (31%) ↔ verhoopte omzetstijging

…

• Verzekeren tegen productieverliezen en tegen prijsschommelingen: niet populair



Strategieën en opties voor fruittelers

• Specialisatie in peer

• Blijft een zeer populaire strategie: 46% respondenten wil meer peren produceren!

• OPM: enquête in 2017: jaar waarin appeloogst sterker tegenviel door vorst

Appels: 60 à 90%

Peren: 15 à 40%



Strategieën en opties voor fruittelers

• Opvolging?

• Slechts enkele telers ouder dan 65 jaar → voor meerderheid respondenten niet aan de orde

• Groter aantal resp. dat bedrijf gaat verkopen (21%) dan overlaten aan opvolger (17%)



Deel 4: Samenwerking onder fruittelers



Samenwerking onder fruittelers

1. Tevredenheid en percepties over producentenorganisaties

• PO = belangrijkste keten-organisatievorm

• 84% van steekproef, wellicht representatief

• Controverse rond PO’s onder fruittelers:

• Transparantie rond verkoopactiviteiten

• Kosten die aangerekend worden voor verkoopactiviteiten

• Inspraak in het bestuur

• Aanwending van GMO-subsidies

…. Maar meesten geloven dat problemen samen (collectief) opgelost moeten worden



Samenwerking onder fruittelers

1. Tevredenheid en percepties over producentenorganisaties

Stelling Helemaal niet 

akkoord

Eerder niet 

akkoord

Neutraal Eerder wel 

akkoord

Volledig 

akkoord

De diensten die PO mij biedt zijn aangepast 

aan mijn behoeften
17% 14% 34% 30% 4%

Ik heb inspraak in het bestuur van de PO 40% 24% 25% 5% 2%

De commissie die ik betaal is te hoog 10% 12% 25% 22% 31%

Ik zou uit de PO stappen indien mijn bedrijf 

groter was
17% 30% 23% 12% 11%



Samenwerking onder fruittelers

1. Tevredenheid en percepties over producentenorganisaties

• Wie zijn deze uitgesproken ontevreden leden?

→ 40% van de PO-leden geeft aan geen gebruik te maken van prijsbemiddeling door PO, het leggen van 

bilaterale contacten, of ondersteuning bij opmaak contracten

Gebruikers van 

commerciële diensten 

(N=70)

Niet-gebruikers van  

commerciële diensten 

(N=46)

Stelling Bevestigt Ontkent Bevestigt Ontkent

De diensten die de PO mij biedt zijn aangepast aan mijn behoeften 46% 23% 16% 42%

Ik heb inspraak in het bestuur van mijn PO 12% 61% 0% 70%

De commissie die ik betaal is te hoog 47% 27% 63% 13%

Ik zou uit de PO stappen indien mijn bedrijf groter was 21% 59% 33% 37%
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Samenwerking onder fruittelers

1. Tevredenheid en percepties over producentenorganisaties

• Wie zijn deze uitgesproken ontevreden leden?

• Wie zijn de meer tevreden PO-leden?

• Telers van clubrassen:

• Meer tevreden over inspraak

• Meer tevreden over aanpassing diensten aan hun behoeften

• Minder ontevreden over commissie die ze betalen

• Telers die aan gepoolde prijs verkopen:

• Meer tevreden over aanpassing diensten aan hun behoeften

• Minder ontevreden over commissie die ze betalen



Samenwerking onder fruittelers

2. Collectieve actie door heterogene groep telers: gekend probleem

• 40% PO-leden maakt geen gebruik van sommige commerciële diensten

• Ook andere verschillen tussen leden beïnvloeden tevredenheid over PO

• bv. graad van specialisatie in peer

• Heel grote PO’s hebben onvermijdelijk een heterogeen ledenbestand

• Organisatie van een PO met heterogeen ledenbestand is een gekend probleem

Ontevredenheid bij een deel van de leden hoeft
niet te verbazen <



Samenwerking onder fruittelers

2. Collectieve actie door heterogene groep telers: gekend probleem

• Belangrijke verschillen tussen producenten die organisatie bemoeilijken:

• Bedrijfsgrootte 

• Kwaliteitsverschil producten

• Toegevoegde waarde van producten

• Verschillende functies die PO uitvoert en diensten die ze aanbiedt

• Betrokkenheid 



Samenwerking onder fruittelers

2. Collectieve actie door heterogene groep telers: gekend probleem

• Belangrijke verschillen tussen producenten bemoeilijken organisatie

• Oplossingen?

• Diverse profielen telers in kaart brengen – homogene subgroepen definiëren

→  (Commerciële) diensten zo goed mogelijk afstemmen op deze subgroepen

→ Vertegenwoordiging subgroepen in bestuur PO verzekeren

…  makkelijker gezegd dan gedaan



Deel 5: Verkoopkanalen voor fruittelers



Verkoopkanalen voor fruittelers

1. Relatief belang en tevredenheid van verkoopkanalen

• Aantal PO-leden dat de volgende verkoopkanalen gebruikt:
• Stamverkoop: 13%

• Eigen initiatief, na oogst: 49%

• Één op één, bemiddeling: 54%

• Veiling op de klok: 52%

• Korte keten: veel voorkomend, maar kleine volumes. Geen cijfers

• Belangrijkste verkoopkanalen voor individuele verkoop:
• Groothandel: 17/21 respondenten

• Korte keten: 3/21 respondenten

• Supermarktketen: 1/21 respondenten

Op eigen initiatief

Op initiatief van PO



Verkoopkanalen voor fruittelers

1. Relatief belang en tevredenheid van verkoopkanalen

Helemaal niet 

tevreden

Eerder niet 

tevreden

Neutraal Eerder 

tevreden

Heel erg 

tevreden

Collectief

Eigen initiatief 3% 0% 21% 26% 50%

Bemiddeling 3% 9% 24% 55% 9%

Veilingklok 0% 18% 38% 33% 13%

Individueel Groothandel 0% 5% 26% 32% 37%



Verkoopkanalen voor fruittelers
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OPM: telers die aan gepoolde prijs verkopen zijn steeds meer tevreden
over collectieve verkoopkanalen



Verkoopkanalen voor fruittelers

1. Relatief belang en tevredenheid van verkoopkanalen
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Verkoopkanalen voor fruittelers

2. Percepties rond collectieve verkoopkanalen (PO)

• Op eigen initiatief

1. Betere prijzen (65% bevestigt)

2. Meer mogelijkheden om te onderhandelen over de prijs (62% bevestigt)

3. Meer stabiele prijzen (53% bevestigt)

4. Kosten voor fruitteler in dit kanaal niet te hoog (52% bevestigt)

5. Geen alternatief om fruit te verkopen (50% bevestigt)



Verkoopkanalen voor fruittelers

2. Percepties rond collectieve verkoopkanalen (PO)

• Op eigen initiatief

• Bemiddeling (bilaterale verkoop, initiatief PO)

1. Meer stabiele prijzen (56% bevestigt)

2. Betere prijzen (39% bevestigt)

3. Kosten in dit kanaal niet te hoog (31% bevestigt)

4. Meer mogelijkheden om te onderhandelen over prijs (30% bevestigt)

5. Geen alternatief om fruit te verkopen (27% bevestigt)



Verkoopkanalen voor fruittelers

2. Percepties rond collectieve verkoopkanalen (PO)

• Op eigen initiatief

• Bemiddeling (bilaterale verkoop, initiatief PO)

• Veiling op de klok

1. Geen alternatief om fruit te verkopen (47% bevestigt)

2. Meer stabiele prijzen (46% bevestigt)

3. Betere prijzen (28% bevestigt)

4. Kosten in dit kanaal niet te hoog (15% bevestigt)

5. Meer mogelijkheden om te onderhandelen over prijs 



Verkoopkanalen voor fruittelers

2. Percepties rond individuele verkoopkanalen

• Groothandel

1. Kosten in dit kanaal niet te hoog (63% bevestigt)

2. Betere prijzen (58% bevestigt)

3. Meer stabiele prijzen (53% bevestigt)

4. Meer mogelijkheden om te onderhandelen over prijs (26% bevestigt)

5. Geen alternatief om fruit te verkopen (31% bevestigt)



Verkoopkanalen voor fruittelers

2. Prijzen Conférence in verschillende verkoopkanalen

Betere prijzen?

Meer stabiel



Conclusies

• Actuele uitdagingen: 

• markt en prijsvorming = nr. 1

• Strategieën en opties:

• Specialisatie in peer lijkt zich door te zetten

• Areaaluitbreiding gepland door 31% respondenten

• Samenwerking onder fruittelers

• Onvoldoende inspraak in het bestuur = klacht nr. 1

• Collectieve actie door een heterogene groep producenten = gekend probleem

• Differentiëren voor verschillende subgroepen kan deel van oplossing zijn

• Telers van clubrassen meer tevreden over PO

• Verkoopkanalen

• Algemeen: tevredenheid erg positief

• Verkoop binnen PO op Eigen initiatief: hogere minimumprijzen maar lagere maximumprijzen

• Telers die aan gepoolde prijs verkopen telkens meer tevreden over verkoopkanalen



Dankwoord

Bedankt aan alle telers die de enquête invulden!

Bedankt aan Proefcentrum Fruitteelt, de producentenorganisaties, 
Boerenbond en ABS, Studiekring Guvelingen, en BioForum voor het 
verspreiden van de enquête!

Bedankt aan de organisatie van Fructura om ons uit te nodigen!

Het SUFISA-project werd gefinancierd door het Horizon 2020 onderzoeks- en 
innovatieprogramma van de EU, onder de overeenkomst nr. 635577. De informatie en de 
standpunten in deze presentatie vallen volledig onder de verantwoordelijkheid van de auteurs.



Dankwoord

Bedankt voor uw aandacht!

Vragen en opmerkingen welkom  

→ eewoud.lievens@kuleuven.be

Het SUFISA-project werd gefinancierd door het Horizon 2020 onderzoeks- en 
innovatieprogramma van de EU, onder de overeenkomst nr. 635577. De informatie en de 
standpunten in deze presentatie vallen volledig onder de verantwoordelijkheid van de auteurs.


