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Inleiding

1. SUFISA-project

• EU Horizon 2020 project 

• Focus op marktomstandigheden en organisatievormen: in 22 case studies in 10 lidstaten.

• Welke omstandigheden leiden tot welke organisatievormen en strategieën? 



Inleiding

• De Vlaamse hardfruitsector is t.o.v. andere tuinbouwsectoren in de EU…

• Sterk gespecialiseerd

• Zeer intensief: grote input, grote output

• Uitgesproken export-afhankelijk

• Zeer sterk georganiseerd: in producentenorganisaties of coöperaties 

↔ appelsector Polen en perensector Italië

• Veel variatie in organisatievormen:  

coöperatie – kleine PO – individueel via handelaars / via supermarkt

• Binnen coöperatie grote variatie in organisatievorm: verkoopkanalen



Inleiding

2. Methodiek

• Prioriteiten voor onderzoek “bottom-up” identificeren in dialoog met de sector

• 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+)



Inleiding

2. Methodiek

Percentage respondenten per gemeente



Actuele uitdagingen voor fruittelers

• Vraag en aanbod van appels en peren:

• Verlies Rusland

• Verlies marktaandeel klassieke Belgische appel

• Brexit nadert: impact?

• Oneerlijke concurrentie uit Oost-Europa?

• Poolse appelproductie sterk gestegen sinds toetreding EU in 2004

• Tot 2014 (Rusland) geen prijsdaling veroorzaakt

• Private kwaliteitsstandaarden (MRL en MNR)

• Afzet wordt complexer; dit brengt ook kansen mee

• Conflict met collectieve verkoop



Actuele uitdagingen voor fruittelers

Een sterke daling van de verkoopprijs

Ongunstige weersomstandigheden of 
ziektes/plagen

Verandering in consumentenvoorkeuren

Veranderingen in regulerende wetgeving 
(pesticiden, MAP, … )

Veranderingen in het GLB

Toegang tot kapitaal/leningen

Sterke 
invloed

Minder  
invloed

Eerder 
weinig 
invloed

Relatief belang van externe factoren volgens fruittelers

“In welke mate kunnen volgende externe factoren uw strategie voor verkoop van fruit kunnen beïnvloeden?”

Prijsschommelingen van inputs

markt

milieu



Strategieën van fruittelers

• Evolutie bedrijf op termijn van vijf jaar?

Omzet
constant 

28%

Omzet
verhogen

55%

Inkrimpen
4%

Stoppen
10%

Merk op: omzetstijging
≠ areaal uitbreiding



Strategieën van fruittelers

Hoe dit te realiseren? 

1. Meer peren produceren (46%)

2. Nieuw afzetkanaal uitbouwen (36%)

3. Aanbod diversifiëren (34%)

4. Areaal uitbreiden (31%)

5. Nieuwe samenwerking met ketenspelers ; meer toegevoegde waarde creëren (30%)

…

8.      Verzekeren tegen productieverliezen (20%)

9.      Meer appels produceren (10%)



Strategieën van fruittelers

• Differentiëren met clubrassen 

• Waarom niet meer populair? Bv. Kanzi in België ↔ Nederland (x3)

• Rendabiliteit niet beter o.w.v. hogere kosten? Cijfers zeggen van wel (Departement L&V)

• Risico te groot? Geen significant verband met risicoprofiel gevonden

• = deel waardepropositie van coöperaties?

Clubras telen           Meer tevreden over de coöperatie



Producentenorganisaties in de hardfruitsector

1. Rol van producentenorganisaties

• Zeer sterke organisatiegraad van Vlaamse hardfruitsector:

• 84% van steekproef, wellicht representatief

• Sterke concentratie bij twee veilingen: BFV en BelOrta

• Werkbaar als organisatievorm? 

• Groep ontevreden fruittelers klaagt over:

• Transparantie rond verkoopactiviteiten

• Kosten die aangerekend worden voor verkoopactiviteiten

• Inspraak in het bestuur

• Aanwending van GMO-subsidies

…. Maar meesten geloven dat samenwerking noodzakelijk blijft



Producentenorganisaties in de hardfruitsector

2. Tevredenheid 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%
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Producentenorganisaties in de hardfruitsector

2. Tevredenheid over producentenorganisaties

• Dienstverlening door PO’s

• Grote variatie in tevredenheid

• Telers die initiatief voor verkoop aan PO overlaten gemiddeld meer tevreden

• Telers clubrassen meer tevreden

• Bedrag van de commissie

• Eerder grote ontevredenheid

• Grotere telers meer tevreden: commissie gelinkt aan totale omzet

• Meer productieve telers meer tevreden

• Telers die meer hoge kwaliteit (Klasse 1, Klasse Extra) produceren meer tevreden

• Telers die niet in hardfruit gespecialiseerd zijn meer tevreden



Producentenorganisaties in de hardfruitsector

2. Tevredenheid over producentenorganisaties

• Inspraak in het bestuur

• Grote ontevredenheid

• Meer productieve telers (ton/ha) gemiddeld meer tevreden

• (voormalige) leden Raad van Bestuur meer tevreden

• Intentie om PO te verlaten

• Komt minder vaak voor

• Minder productieve telers hebben vaker deze intentie

• Telers die meer Klasse 1 en Klasse Extra produceren hebben minder vaak deze intentie

• Telers clubrassen hebben minder vaak deze intentie



Producentenorganisaties in de hardfruitsector

2. Tevredenheid over producentenorganisaties

• PO = instrument voor risicobeheer?

Afscherming markt Organisatie producenten 

• Verband risicoprofiel en tevredenheid?

• Experimentele bepaling van risicomijdend gedrag (100 van 116 aangesloten respondenten)



Producentenorganisaties in de hardfruitsector

2. Tevredenheid over producentenorganisaties

• PO = instrument voor risicobeheer?

• Verband risicoprofiel en tevredenheid?

• Risicomijdende telers meer tevreden over dienstverlening PO

• Risicomijdende telers meer tevreden over inspraak in het bestuur

• Correlatie met intentie om PO te verlaten? Niet sterk significant.



Producentenorganisaties in de hardfruitsector

2. Tevredenheid over producentenorganisaties

• Wie zijn de 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 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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Producentenorganisaties in de hardfruitsector

3. Tevredenheid over producentenorganisaties: oplossingen?

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

• Heel grote PO’s hebben onvermijdelijk een heterogeen ledenbestand

• Zeker indien aantrekking van telers gebaseerd is op locatie / transportkost

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



Producentenorganisaties in de hardfruitsector

3. Tevredenheid over producentenorganisaties: oplossingen?

• Belangrijke verschillen tussen producenten die organisatie bemoeilijken:

• Bedrijfsgrootte

• Productiviteit telers 

• Kwaliteitsverschil producten

• Differentiatie producten: clubrassen

• Verschillende functies die PO uitvoert en diensten die ze aanbiedt

• Risicoprofiel



Producentenorganisaties in de hardfruitsector

3. Tevredenheid over producentenorganisaties: oplossingen?

• Belangrijke verschillen tussen producenten bemoeilijken organisatie

• Oplossingen?

• Diverse profielen telers in kaart brengen – meer homogene subgroepen definiëren

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

→ Vertegenwoordiging subgroepen in bestuur PO verzekeren

→  Communicatie afstemmen op type leden

• Andere?



Verkoopkanalen voor fruittelers

1. Tevredenheid over verkoopkanalen

• Variatie in organisatievormen: tussen PO’s en binnen PO’s

• Relatief belang verkoopkanalen PO-leden:
• Stamverkoop: 13%

• Eigen initiatief, na oogst: 49%

• Één op één, bemiddeling: 53%

• Veiling op de klok: 52%

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

• Relatief belang verkoopkanalen niet-leden:
• Handelaars: 81%

• Korte keten: 13%

• Supermarktketen: 4%

Op eigen initiatief

Op initiatief van PO



Verkoopkanalen voor fruittelers

1. Tevredenheid over verkoopkanalen

Helemaal niet 

tevreden

Eerder niet 

tevreden

Neutraal Eerder 

tevreden

Heel erg 

tevreden

PO-leden

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

Bemiddeling 3% 9% 24% 55% 9%

Veilingklok 0% 18% 38% 33% 13%

Niet-leden Groothandel 0% 5% 26% 32% 37%

OPM: tevredenheid over belangrijkste verkoopkanaal
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Verkoopkanalen voor fruittelers

1. Tevredenheid over verkoopkanalen

Helemaal niet 

tevreden
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Tevredenheid volgt mate van afstemming overeenkomsten op teler:
eigen initiatief > bemiddeling > klokverkoop



Verkoopkanalen voor fruittelers

2. Motivatie voor keuze verkoopkanalen

• Op eigen initiatief

1. Betere prijzen 

2. Meer mogelijkheden om te onderhandelen over de prijs



Verkoopkanalen voor fruittelers

2. Motivatie voor keuze verkoopkanalen

• Op eigen initiatief

1. Betere prijzen 

2. Meer mogelijkheden om te onderhandelen over de prijs

• Bemiddeling (bilaterale verkoop, initiatief PO)

1. Meer stabiele prijzen 

2. Betere prijzen

• Veiling op de klok

1. Meer stabiele prijzen

2. Significant vaker van mening dat kosten voor eigen rekening te hoog zijn



Verkoopkanalen voor fruittelers

2. Motivatie voor keuze verkoopkanalen

• Rechtstreeks aan handelaars (niet-leden)

1. Vaker tevreden over de kosten die voor eigen rekening zijn

2. Vaker tevreden over kwaliteitseisen die afnemer stelt

3. Ook positief over prijzen en ruimte om te onderhandelen over prijs



Conclusies

• Belgische hardfruitsector in de EU:

• Zeer sterke organisatiegraad: PO’s

• Veel variatie in organisatievormen en 

verkoopkanalen 

• Weinig variatie in type fruitteeltbedrijven

• Strategieën van hardfruittelers:

• Specialisatie in peer lijkt zich door te zetten

• Beperkte populariteit clubrassen moeilijk te 

verklaren

• PO’s in de hardfruitsector

• Inspraak in het bestuur = voornaamste frustratie

• Grote variatie in tevredenheid over andere 

aspecten

• Collectieve actie door heterogene groep 

producenten = gekend probleem

• Diensten en vertegenwoordiging differentiëren kan 

deel van oplossing zijn

• Verkoopkanalen

• Grote tevredenheid over belangrijkste 

verkoopkanaal

• Eigen initiatief > bemiddeling > klokverkoop:

o.w.v. afstemming op de teler?



Dankwoord

Bedankt aan alle telers die de enquête invulden!

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

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.


