


2. Bereken het voordeel van stabiele prijzen en volumes. Voorspelbaarheid
heeft grote economische voordelen. Gegarandeerde afzet en prijzen zijn
misschien beter voor uw bedrijf dan de grillen van de markt, zelfs als die
prijzen laag zijn. Wat blijft er ten opzichte van vandaag onder de streep over
als u 90% gegarandeerd afzet tegen van te voren bekende prijzen?

3. Durf het anders te doen dan uw buurman. Om de afslag heen gaan is‘not done’en
heeft op korte termijn vaak nare sociale en financiéle neveneffecten. Toch zijn
contractvisserij en meerdaagse aanvoer dé manier waarop er in de toekomst
gewerkt zal worden als er aan de eisen van de markt voldaan moet worden. De
koplopers van vandaag zijn de leiders van morgen, dus schroom niet om met
andere ketenpartners uw nek uit te steken en samen de eerste stappen te maken.
U hoeft geen vissersconcern te zijn om er alvast wel als één te handelen.
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VISSEN VOOR DE MARKT




6.1 DE KOPGROEP

Van de vier modellen zijn er twee, de modellen 1 en 4, gericht op een hoog volume en
een breed assortiment, dat bij supermarkten in de EU wordt afgezet. Daarnaast zijn er
twee modellen die zich richten op een kleiner marktsegment. De exclusieve versketen op
het hoogste kwaliteitssegment en de keten voor streekproducten op consumenten die
aangesproken worden door authentieke producten van eigen bodem.

Alle modellen bieden mogelijkheden. Maar ondernemers in de visserij, in handel en verwerking
moeten zelf kiezen welk model voor hun eigen onderneming de beste perspectieven biedt.

In de vier verticale ketenmodellen zit een gemeenschappelijk element: een kopgroep van
bedrijven (vissers, handelaren en verwerkers), die samen een visie ontwikkelen en deze ook
gaan realiseren. Wij verwachten niet dat alle bedrijven de modellen zullen omarmen; het zal
steeds een kopgroep zijn.

Naar ons idee worden de modellen realiteit wanneer enkele krachtige en gelijkgestemde
bedrijven de krachten bundelen en een nieuw verticaal ketenmodel in het leven roepen.
De kopgroep kan en moet niet wachten op consensus van de hele sector. De ondernemers
moeten hun visie volgen ook wanneer dit op weerstand stuit van andere bedrijven.

De besproken modellen zien we al groeien in Nederland en in het buitenland. Er zijn al

bedrijven met visie en doorzettingsvermogen die het nodige bereikt hebben. Dit zijn resultaten
die tonen dat innovatie van de keten mogelijk is.

6.2 VERTICALE KETENMODELLEN KENNEN BASISVOORWAARDEN

Verticale ketenmodellen, waarin de samenwerking tussen de verschillende ketenpartijen
vorm krijgen, eisen ook horizontale samenwerkingsverbanden om de nodige schaal te
ontwikkelen. Om een goed functionerende keten te vormen moeten vissers zich organiseren
in producentenverenigingen die gericht zijn op het gekozen model. Daarmee hebben ze de
schaal en de invloed die nodig is voor een evenwichtige afweging van belangen in de keten.

Ook handel en verwerking moeten zich ontwikkelen tot grotere eenheden door fusie en

overnames. Schaal is een voorwaarde om een goede leverancier te worden voor de grote en
veeleisende afnemers.
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Een volgende basisvoorwaarde is professionalisering. Niet zozeer in de uitvoerende
bedrijfsvoering en de techniek, maar vooral in het aansturen van de bedrijven en de ketens.
Marketing en marktbewerking moeten professioneel worden georganiseerd en de bewaking
van alle strakke afspraken moet sluitend zijn.

We verwachten daarnaast een sanering van de capaciteit van de vissersvloot. De nieuwe ketens
zullen selectief zijn in de keuze van de vissers die mee mogen doen in de keten. Die vissers
zullen dan ook een beter en meer intensief gebruik moeten maken van een kleiner aantal
schepen.

De hele keten zal naar het principe moeten dat alleen wordt aangevoerd wat al een
bestemming heeft; de vraag stuurt de vangstmaxima.

Vroegtijdig overleg met de retail, de huidige en toekomstige klanten, is ook een
basisvoorwaarde. Laat de afnemers meedenken in het ontwikkelen van de optimale keten en
maak ze daar ook medeverantwoordelijk voor.

In de groentesector heeft de beweging die wij beschrijven in de afgelopen 15 jaar al vorm
gekregen. De structuur van de ketens is drastisch gewijzigd. Ook daar zien we dat het
opbouwen van een intensieve samenwerking met de retail kansen geeft op langdurige relaties.
Daarbij zijn de prijsonderhandelingen niet weg en zijn de prijzen niet hoog. Maar de goede
telers en de goede handelaren kunnen een goed inkomen verwerven.

Het is een wereld van hoge eisen, strakke afspraken en top-klasse bedrijfsvoering. Wanneer

de producenten en de handel de ketenfuncties goed vervullen ontstaat een wederzijdse
afhankelijkheid, die leidt tot langdurige samenwerking.

6.3 DE BESLISSENDE ONTSNAPPING

In wielertermen voorzien we in deze jaren de beslissende ontsnapping. De renners die een
hoger tempo willen en aankunnen zoeken elkaar op en vergroten de voorsprong. In het
achterblijvende peloton wordt geruzied over wie tempo moet maken, zonder dat er iets
gebeurt.

In de sector, zowel in de visserij als in de handel en verwerking verwachten we het onderscheid
steeds duidelijker te zien tussen ‘ondernemers’en ‘beheerders.

De eerste groep innoveert, de tweede groep wacht af. De toekomst is aan de eerste groep.
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6.4 HET MOMENT VAN DE KEUZE NADERT

We weten het allemaal: de markt groeit beperkt, de eisen van de afnemers blijven toenemen, de
kosten blijven stijgen en de internationale concurrentie wordt steeds sterker en professioneler.
We moeten daarom 'VISSEN VOOR DE MARKT": de eisen serieus nemen en zorgen dat we
zodanig inspelen op de markt dat we de concurrentie verslaan.

Elke ondernemer staat voor de keuze om zelf te kiezen voor zijn toekomst en samen met
gelijkgestemden die toekomst vorm te geven. Samenwerken in de gehele keten is een
noodzaak. In alle modellen. De organisaties in de visserijsector zouden hier de rol van aanjager
kunnen vervullen, maar de echte verandering moet uit de bedrijven komen. De modellen
kunnen daarbij als perspectief en inspiratie dienen.

Het woord is nu aan de sector.
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In dit rapport hebben we ‘slechts’ vier verticale ketenmodellen besproken. Natuurlijk zijn er
vele andere modellen denkbaar en uitvoerbaar. Om tot de vier te komen zijn wij gestart met
14 modellen. Een aantal zijn nauw verwant aan elkaar.

De vier gekozen modellen hebben de hoogste impact en zijn het beste te realiseren. Maar ook
de hierna volgende modellen kunnen een bron van inspiratie zijn voor spelers in de keten. Het
uiteindelijke doel is niet dat een van de vier modellen gekozen wordt, maar dat ondernemers
in actie komen door zelf te gaan werken aan innovatieve vormgeving van ketens en op deze
manier hun resultaten structureel verbeteren.
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KETENMODEL 5:

one stop shop: de Europese leverancier
voor de Europese supermarkten, geen
contractvisserij

Verwerkers

Kenmerken van ketenmodel:
Verwerkers nemen voortouw
Fusie, schaalvergroting
Volledig assortiment consument Massaconsument

Voldoen aan alle eisen

Preferred supplier

Vraaggestuurde keten

Schaalvoordelen in logistiek, marketing, ICT
Geen beginnersmodel

Voorloper van ketenmodel 1: er worden in model 5
nog geen afspraken gemaakt met de aanvoer

Vissers + Meegezogen met sterke partij in - Eénvan de vele leveranciers
de markt - Geen sterke
+ Lichte voorkeurpositie bij NL onderhandelings-positie
handel en verwerking
+ Korte lijnen
Handel en + Stevige Europese marktpositie - Afhankelijkheid
verwerking + Meer inkoopkracht NL en import - Prijsdruk vanuit retail
+ Volledig assortiment
+ Vaste leverancier van supermarkt
+ Professionaliteit
Detailhandel en + Een goede en betrouwbare - Afhankelijkheid
foodservices leverancier voor het gehele

visassortiment
+ Ontzorgen
Snelle, korte keten
+ Minder voorraadrisico

+
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KETENMODEL 6:
one stop shop + contractvisserijimport

Kenmerken van ketenmodel:

KETENMODEL 7:
de afslagen als internationaal handelshuis

Kenmerken van ketenmodel:

Verwerkers nemen voortouw

Fusie, schaalvergroting

Vraaggestuurde keten

Vaste contracten aanvoer uit buitenland
Schaalvoordelen in logistiek, marketing, ICT
Import domineert

NL is bij-assortiment

Voorloper van ketenmodel 1: er worden

in model 6 alleen afspraken gemaakt

met aanvoer uit het buitenland

Groothandel

Verwerkers

Vissers + Behoud vrijheid
+ Meegezogen worden met sterke
partij in de markt
+ Lichte voorkeurpositie bij NL
handel en verwerking

Handel en + Stevige Europese ,marktpositie
verwerking + Meer inkoopkracht import en NL
+ Volledig assortiment
+ Vaste leverancier van supermarkt
+ Professionaliteit
Detailhandel en + Een goede en betrouwbare
foodservices leverancier voor het gehele

visassortiment
+ Ontzorgen
Snelle, korte keten
+ Minder voorraadrisico

+
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Tweederangspositie voor de
Nederlandse vis, import is leidend

Afhankelijkheid
Prijsdruk vanuit retail

Afhankelijkheid

Afslagen fuseren; ook in EU
minder vestigingen

Krachtige handelsfunctie verdringt
bestaande handel

Online veilen

onsument

Bemiddelen

Regierol nemen

Vissen op contract en meer dagen aanvoeren
Buitenlandse aanvoer op contract

Melding bij NMA en EU

Vissers + Duidelijke lijnen en afspraken - Vissers zijn gebonden via

+ Meer afzetzekerheid contracten met maxima

+ Afgevlakte prijsvorming - Meerdaags aanvoeren
Handel en + Compleet Europees assortiment - Deel van handel kan aangetast
verwerking via één partij worden

+ Gemakkelijker kopen, ook via

bemiddeling

+ Markt wordt transparanter

+ Sturing op aanvoer
Detailhandel en + Betere grip op herkomst en - Geen

foodservices certificaten
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KETENMODEL 9:
exclusief assortiment

KETENMODEL 8:

de Nederlandse platvisketen 1
Kenmerken van ketenmodel: Groothandel

m Door samenwerken en fuseren één

Kenmerken van ketenmodel:

m Vormen van één organisatie (bv codperatie),
die de stromen van platvis domineert

m Vissers zijn lid en worden gebonden

marktleider vormen in NL, D en B
Zeer frequente logistiek

aan contracten Alleen geselecteerde vissers, de top,
Strikte eisen aan vissers
Stevige aanbodsturing

Afslag alleen registratiefunctie

Promotie

geen contractvisserij Bewuste C Massaconsument

m Marge door hoge kwaliteit en
unieke producten
Voorkeur voor NL product, maar ook import

saconsument

Innovatie in product en vangstmethode Afslag alleen registratie

Positie van schol is verzwakt door pangasius Promotie met topkoks en artikelen

Voor retail niet aantrekkelijk, te klein assortiment

Vissers

Handel en
verwerking

Detailhandel en
foodservices
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Gebundelde aanvoer en
heldere afspraken
Positie van product in
kanaal sterker

Enkele verwerkers specialiseren
Enkele spelers domineren markt
in platvis

Vertrouwde leverancier voor klein
deel van assortiment

Voor speciaalzaken mogelijkheid
om met NL product te profileren

Contractvisserij
Saneren vloot

Kwetsbaar, tong en schol staan
onder druk

Minder positie bij retail,
assortiment te smal

Assortiment te smal
Schol niet meer interessant

Betrouwbaarheid van alle ketenpartners voorwaarde
Voorloper van ketenmodel 2: de exclusieve versketen.

In model 9 worden geen afspraken gemaakt met aanvoer

Vissers

Handel en
verwerking

detailhandel en
foodservices

Voor de top aantrekkelijk,
betere prijs
Hoge eisen houden groep exclusief

Topprofiel geeft stevige
marktpositie

Schaalgrootte houdt kosten
relatief laag

Aantrekkelijk voor speciaalzaken en
betere horeca, onderscheiden op
kwaliteit en herkomst

One stop shop voor topproducten
Minder voorraadrisico

Slechts voor beperkt aantal vissers
toegankelijk

Niet goed presteren leidt tot
uitsluiting

Geen oplossing voor alle vissers

Hoge eisen vanuit afzetkanaal
Voorraadrisico en versheidrisico
bij groothandel

Hogere prijzen
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KETENMODEL 10:
visgilde keten

Kenmerken van ketenmodel:

Specialistische vakhandel organiseert
zelf een groothandel en verwerking
Samenwerking met of Specialisten &
overname van een bedrijf S
Concentratie op hogere segmenten e te consument
Volledig assortiment voor de speciaalzaken

Is al eens geprobeerd, maar niet succesvol

Versterkt profiel van de speciaalzaak: eigen aanvoer

Logistiek op maat te regelen

Voorbeelden: Inkoopcombinaties, apothekers

onsument

Vissers + Wellicht voorkeurpositie voor - Vissers moeten aan de hoogste
enkele vissers eisen voldoen

Handel en + Door bundeling met Visgilde kan - Volume blijft beperkt

verwerking één bedrijf de positie versterken - Vraagtintensief overleg en
afstemming

Detailhandel en + Profilering voor de speciaalzaken - Gebondenheid aan de groothandel

foodservices - Wellicht inkoopnadeel door klein
volume
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KETENMODEL 11:
producentenvereniging

Kenmerken van ketenmodel:

m Vissers vormen samen een producenten-
vereniging en zetten alles af via de PV
NL schaal
Ook directe contracten met
de handel/verwerkers

m Mogelijkheden voor betere
afstemming van aanvoer

m Blijft klein deel totale vismarkt en
assortiment, weinig marktmacht
Keurmerken voorgeschreven
Voorbeelden: telersverenigingen
tuinbouw, afslag nieuwe stijl

m Voorloper van ketenmodel 3, maar in model 11 is
alleen de aanvoer betrokken. In model 3 ligt ook
een duidelijke focus op streekproducten.

te consument Massaconsument

Vissers + Betere afstemming van aanvoer
+ Wat sterkere marktpositie
+ Efficiénte benutting vloot
+ Meer stabiele prijsvorming
Handel en + Goede afspraken te maken

verwerking met vissers
+ Afgestemde aanvoer en logistiek
+ Leverzekerheid

detailhandel en + Betere waarborgen voor kwaliteit
foodservices en keurmerken

Vissers moeilijk tot samenwerking
te brengen, strakke binding
Mogelijk sanering vloot

Hoge eisen keurmerken

Minder uitspelen mogelijk

Geen
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KETENMODEL 12:
shop in shop

Kenmerken van ketenmodel:
m Specialist runt winkel in supermarkten
m Betaling aan supermarkt op basis
m? of % omzet/marge
Ontzorgen van de supermarkten
Meer zichtbaarheid en
verkrijgbaarheid voor consument
Professionele uitstraling

Specialisten & Supermarkten
ambulante handel

te consument v onsument

Als het goed gaat lopen, kans op druk vanuit supermarktorganisatie

Voorbeelden: Bloemenshops, cosmetica in Bijenkorf/V&D

Vissers + Meer omzet door groei van totale
omzet én versdeel daarin

Handel en + Sterke positie bij supermarktketen
verwerking + Meer grip op marge
+ Omzetvergroting in nog
onderontwikkeld kanaal
+ Logistiek bij goed volume goed
te organiseren

detailhandel en + Nieuw kanaal met uitzicht op
foodservices meer omzet
+ Combinatie van vakmanschap
en volume
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Geen

Afhankelijkheid van retail
Risico van prijsdruk

Risico van te lage omzet en te veel
derving

Afhankelijkheid van retail

Bij goede resultaat risico van
beéindiging contract

KETENMODEL 13:
samenwerking andere versketen

Kenmerken van ketenmodel:

m Vissers sluiten aan bij een bestaande sterke speler bv VION

Een verwerker neemt de codrdinerende rol, dochter van bv VION
Strakke voorwaarden en leveringscontracten

Stabiele prijzen op kosten en op niveau

Vis is ondergeschikte partij, maar lift mee op marktpositie

Verwerkers

Vissers + Meer afzetzekerheid - Afhankelijkheid

+ Stabiele prijzen op kosten + niveau - Klein onderdeel van groot concern
Handel en + Voor bedrijf sterke positie - Afhankelijkheid en 2¢ viool
verwerking + Toegang tot afzetkanaal

+ Professionele steun in logistiek,

marketing, ICT

detailhandel en + Zeer brede one stop shop - Afhankelijkheid
foodservices + Leverzekerheid

+ Professionele leverancier

+ Visis toch een ander assortiment

+ Extra personeel nodig
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KETENMODEL 14:
afslagen als knooppunt

Kenmerken van ketenmodel:

m Afslagen fuseren in Nederland,

ook minder vestigingen

Door de schaal ook zelf in handelsfunctie
Online veilen

Bemiddelen

Regierol nemen

Melding bij NMA

Verwant aan ketenmodel 7, echter

zonder de afspraken met de aanvoer

Vissers + Duidelijke lijnen en afspraken - Geen sturing op aanvoer,
+ Afgevlakte prijsvorming blijft vrij model
- NL platvis is te klein deel van het
assortiment om ooit marktmacht
te ontwikkelen

Handel en + Gemakkelijker kopen, ook via - Geen sturing op aanvoer
verwerking bemiddeling - Deel van handel kan aangetast
+ Markt wordt transparanter worden

detailhandel en + Geen - Geen

foodservices
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