
M.T.G. MEULENBERG* het marktbeleid van de 
landbouwcoöperatie 

Ontstaan als kleine onderneming met 
plaatselijke en/of regionale betekenis, 
zijn veel coöperaties uitgegroeid tot gro­
te ondernemingen die een marktbe­
leid voeren dat soms weinig verschilt 
met dat van particuliere onderne­
mingen. Niettemin is het van belang 
na te gaan of het marktbeleid van coöpe­
ratieve ondernemingen specifieke ken­
merken of problemen heeft. Hierbij 
zal onder marktbeleid worden verstaan 
het complex van beslissingen ten aan­
zien van produkt, prijs, reclame, ver­
koopbevordering en distributie, om een 
bepaald doel in de markt te bereiken. 
Consument, concurrent, detailhandel en 
overheid zijn richtinggevend voor dit be­
leid. 

* Prof. dr. ir. M.T.G. Meulenberg is hoog­
leraar Marktkunde en Marktonderzoek, 
Landbouwhogeschool Wageningen. 

In dit artikel zal eerst de ontwikkeling 
van de coöperatieve afzet voor een 
aantal Produkten worden belicht. Ver­
volgens zal de groeiende betekenis van 
het marktbeleid van landbouwcoöpera­
ties als gevolg van wijzigingen bij consu­
ment en detailhandel aan de orde wor­
den gesteld. Daarna staan wij stil bij 
de kernvraag van deze bijdrage: beïn­
vloeden de karakteristieken van land­
bouwcoöperaties het marktbeleid op 
een specifieke wijze? Ten slotte volgen 
enkele gedachten over het toekomstig 
marktbeleid van landbouwcoöperaties. 

de invloeden van de markt op het ont­
staan van landbouwcoöperaties 

oorzaken van afzet- en verwerkings­
coöperaties 
De afzet van landbouwprodukten via 

coöperaties is in Nederland van grote 

betekenis. Deze betekenis is in de afge­
lopen dertig jaren toegenomen. Slechts 
bij enkele Produkten, zoals eieren, is de 
coöperatieve afzet achteruitgegaan. 

De oorzaken van de coöperatieve afzet 
van landbouwprodukten in Nederland 
zijn al door veel deskundigen aan de 
orde gesteld. (Van Stuyvenberg, 1949, 
pg. 520, ter Woorst, 1966, pg. 154). 
In het kader van onze probleemstelling 
zijn vooral de oorzaken vanuit de markt 
van belang. Deze kunnen worden samen­
gevat als: 

a) een zwakke onderhandelingspositie 
van de individuele landbouwer bij de 
afzet van zijn Produkten, met als ge­
volg een te gering aandeel in de beste­
de consumentengulden; b) een gebrek­
kige afzet als gevolg van onvoldoende 
inspanningen van de particuliere groot-



handel en industrie, waardoor land­
bouwers een te gering gedeelte van het 
voor consumptie beschikbare inkomen 
verwerven. Beide oorzaken hebben, zij 
het niet altijd in dezelfde mate, bijge­
dragen tot het ontstaan van landbouw­
coöperaties. 

ad a). Een zwakke onderhandelingspo­
sitie was onder meer een belangrijke 
stimulans bij2): a.1) de opkomst van 
het coöperatief veilen van groenten 
sinds 1887; a.2) het tot stand komen 
van de eerste coöperatieve aardappel-
meelfabriek in 1898 als reactie op het 
particuliere inkoopkartel Eureka; a.3) 
de vestiging in 1900 van de Eerste 
Coöperatieve Beetwortelsuikerfabriek te 
Sas van Gent omdat, particuliere 
suikerfabrieken eenzijdig de voorwaar­
den vaststelden waaronder bieten kon­
den worden geteeld, zonder rekening te 
houden met het suikergehalte van de 
bieten. 

ad b). Gebrekkige afzetmogelijkheden 
via de gevestigde particuliere onderne­
mingen hebben het ontstaan van land­
bouwcoöperaties bevorderd, zoals van 
de eerste coöperatieve zuivelfabriek in 
Warga in 1886 en van zuivelcoöperaties 
in Zuid-Nederland. Ook de coöperatie­
ve afzetvereniging voor eieren, opge­
richt in Zutphen in 1898, en de eier-
mijnen in Maastricht en in Roermond, 
gestart in 1900 en 1924, hadden onder 
meer als belangrijk doel het stimuleren 
van de verkoop door verbetering van 
kwaliteit en verpakking. 

oorzaken van aan- en verkoopcoöpera­
ties 
Analoog aan verwerkings- en afzet-
coöperaties waren, vanuit de markt ge­
zien, de oorzaken voor het ontstaan van 
aan- en verkoopcoöperaties: a) de zwak­
ke onderhandelingspositie van landbou­
wers in hun inkoopmarkt, die tot uiting 
kwam in hoge inkoopprijzen en in ge­
bondenheid aan bepaalde leveranciers 
en b) een gebrekkige service en produkt-
kwaliteit van particuliere handel en 
industrie. De aan- en verkoopcoöpera­
ties zijn, zoals de eerste coöperatieve 
aankoopvereniging te Aardenburg in 
1877, veelal als handelsonderneming be­
gonnen. Nadien hebben deze handels­
ondernemingen in een aantal sectoren 

belangrijke produktiebedrijven opgezet, 
met name bij mengvoeders. 

vormgeving aan het marktbeleid in de 
beginfase van de landbouwcoöperaties 
In het algemeen wordt het marktbe­
leid van een onderneming gevoerd met 
behulp van de 'Marketing Mix': Pro­
dukt, prijs, reclame, verkoopbevordering 
en distributie. De wijze waarop coöpe­
raties bij hun oprichting dit marktbe­
leid vorm hebben gegeven, verschilde 
aanmerkelijk. Dit kwam onder meer 
tot uitdrukking in het gekozen afzet-
systeem: veiling, verkoopcoöperatie of 
verwerkingscoöperatie. Bij veilen kon 
men, in strikte zin, nauwelijks van een 
marktbeleid spreken. De veiling con­
centreerde het aanbod en de vraag op 
een bepaalde plaats en t i jd, met als doel 
een betere prijsvorming. 

De verkoopcoöperatie kon in beginsel 
een marktbeleid voeren. Zij kon dit in 
principe doen met alle instrumenten 
van de 'Marketing Mix', zij het niet met 
alle instrumenten in dezelfde mate. Zij 
bepaalde wanneer en aan wie werd ver­
kocht en nam daardoor tegenover de 
leden de verantwoordelijkheid voor 
de prijsvorming op zich. Zij had echter 
meestal slechts beperkte invloed op 
de hoeveelheid en kwaliteit van het toe­
geleverde produkt. Over deze elemen­
ten beslisten de landbouwers-leden 
zelf. 

Een nog verder reikend marktbeleid 
lag binnen het bereik van de verwer­
kingscoöperaties, die het aangeleverde 
landbouwprodukt door verwerking be­
langrijk wijzigden. De produktpolitiek 
kreeg hierdoor meer mogelijkheden. 

samenwerking tussen coöperaties 
In de beginfase van de coöperatieve 
beweging ontstonden voor bepaalde 
landbouwprodukten coöperaties die te 
klein waren om voldoende onderhande­
lingsmacht te ontwikkelen tegenover 
hun afnemers. Om die reden bundel­
den zij hun verkoopactiviteiten in 
coöperatieve verkoopverenigingen. En­
kele van deze samenwerkingsvormen 
waren tevens op doelmatiger afzet en 
op intensievere marktbewerking gericht. 
Zo ontstonden in 1893 de Afdeling 
Boterexport van de Zuid-Nederlandse 
Zuivelbond te Roermond, in 1897 

de Frico te Leeuwarden, in 1917 het 
Centraal Bureau voor de Tuinbouw-
veilingen als overkoepelend orgaan van 
de coöperatieve groente- en fruitvei-
lingen, in 1919 het verkoopbureau 
AVEBE voor de coöperatieve aard-
appelmeelfabrieken en in 1937 de 
eierafzetcoöperatie VECE. Vooral deze 
overkoepelende coöperatieve organisa­
ties stimuleerden de export. Ook kwam 
wel samenwerking tussen coöperaties 
tot stand om een goede marktpositie 
bij nieuwe Produkten op te bouwen: 
Friese zuivelcoöperaties stichtten in 
1916 gezamenlijk een coöperatieve con-
densfabriek. 

Deze centralisatie van verkoopactivitei­
ten werd in sommige sectoren gestimu­
leerd, omdat coöperatieve industrieën 
elkaar op onverantwoorde wijze in de 
markt beconcurreerden. 

De aan- en verkoopcoöperaties -ver­
sterkten hun inkoopmacht door coör­
dinatie van hun aankopen. Belang­
rijk waren in dit opzicht ongetwijfeld 
het Centraal Bureau, dat in 1899 werd 
gesticht en de CHV van de Noord-Bra-
bantse Christelijke Boerenbond, die in 
1911 tot stand kwam. 

evolutie van de landbouwcoöperatie als 
marktgerichte onderneming sinds de 
tweede wereldoorlog 

evolutie van afzet- en verwerkings­
coöperaties 
Na de Tweede Wereldoorlog zijn storm­
achtige ontwikkelingen in de landbouw­
coöperaties op gang gekomen. Veran­
deringen in Nederland die hieraan een 
bijdrage hebben geleverd waren onder 
meer: 

— sterke toename van de bevolking 
van 10,2 miljoen inwoners in 1950 tot 
13,1 miljoen in 1970 en 13,8 miljoen 
in 1976; de gemiddelde jaarlijkse be­
volkingstoename ten opzichte van het 
voorgaande jaar bedroeg in 1950 1,35%, 
maar daalde tot 0,59% in 1976 (Sta­
tistisch Zakboek) 
— Een belangrijke toename van het na­
tionaal inkomen in de periode 1950-
1970; stelt men het netto nationaal 
inkomen per hoofd in constante prijzen 
voor 1970 op 100, dan was dit 38 in 
1950, 81 in 1965 en 107 in 1975. 



Hieruit blijkt de afnemende inkomens-
groei in recente jaren (Statistisch Zak­
boek). 
— Culturele veranderingen, zoals een 
andere levensstijl en andere normen en 
waarden, leggen nieuwe beperkingen op, 
maar bieden ook nieuwe mogelijkheden 
aan de producent van voedingsmidde­
len. 
— Een fysiologische verzadiging in het 
verbruik van voedingsmiddelen tekent 
zich thans af na een zeer sterke ver-
bruikstoename vlak na de oorlog. 
-- Veranderde distributieorganisatie, 
met als belangrijke elementen: a) 
nieuwe distributiemethoden, zoals zelf­
bediening, supermarkt en zelfbedie­
ningswarenhuis, die doorwerken in de 
eisen van de detailhandel ten aanzien 
van produkteigenschappen, verpakking 
en wijze van belevering; b) een eigen 
marktbeleid van detailhandelsonderne­
mingen en groothandelsondernemingen 
waarop het marktbeleid van de coöpe­
raties moet worden afgestemd en c) 
concentratie in distributie-onderne­
mingen, met name in de detailhandel, 
die concentratie in de aankoop van land-
bouwprodukten en voedingsmiddelen 
tot gevolg heeft. 

— De ontwikkeling van het EEG-
landbouwbeleid sinds 1958; het markt­
en prijsbeleid heeft de exportmogelijk­
heden maar ook de buitenlandse, con­
currerende produktie beïnvloed; het 
structuurbeleid heeft ook gevolgen voor 
de afzetorganisatie van landbouwproduk-
ten. 
— Groeiende internationalisering van de 
handel in landbouwprodukten en levens­
middelen met als gevolg een grotere 
concurrentie voor Nederlandse land­
bouwprodukten en voedingsmiddelen in 
de Westeuropese markt. 
Overeenkomstige ontwikkelingen heb­
ben zich in buitenlandse markten, 
met name de Westduitse, voorgedaan. 
Hiervan heeft de Nederlandse landbouw 
geprofiteerd. 

Deze veranderingen in de markt hebben 
bijgedragen tot de volgende ontwikke­
lingen bij landbouwcoöperaties. 
-• Er zijn in Nederland coöperatieve 
ondernemingen ontstaan die, qua om­
vang, in staat zijn in te spelen op de 
behoeften van de detailhandel en de 
voedingsmiddelenindustrie in binnen-en 

buitenland, bijvoorbeeld de Suikerunie, 
de zuivelindustrieën Campina, Coberco, 
CCF, CMC/Melkunie, Noord-Holland, 
Domo en in de vee-afzet en vleesver-
werking Coveco. Voor bepaalde vormen 
van marktbeleid, zoals landelijke mer­
ken voor voedingsmiddelen, moeten 
coöperatieve ondernemingen voldoende 
grootte bezitten. 

— Coöperatieve ondernemingen trach­
ten door een eigen marktbeleid in te 
spelen op de genoemde veranderingen 
bij de consument, op nieuwe wensen 
van de detailhandel en op de interna­
tionalisering van produktie en afzet 
van landbouwprodukten. Het karakter 
van dit marktbeleid verschilt aanzienlijk 
tussen coöperaties. 

- De noodzaak van een krachtig markt­
beleid heeft de coöperatieve onder­
neming niet ongemoeid gelaten. Zo 
hebben de coöperatieve veilingen voor 
groente en fruit hun activiteiten met de 
ontwikkeling van de markt uitgebouwd 
door opslag- en sorteerfaciliteiten, een 
minimumprijssysteem, reclame en ver­
koopbevordering voor Nederlandse 
groenten en fruit, het bevorderen van 
produktkwaliteit en van produktdiver-
sificatie. Deze inspanningen van de vei­
lingorganisatie leveren echter alleen het 
beoogde resultaat, indien leden-produ-
centen, groothandel en kleinhandel be­
reid zijn met de veilingorganisatie sa­
men te werken. 

Een ander voorbeeld hoe de coöperatie 
zich aan de gewijzigde marktverhou­
dingen heeft aangepast, is de CMC, 
die van verkoopcoöperatie voor melk 
van veehouders in het Westen des lands 
is uitgegroeid tot een coöperatie die 
tevens een zuivelonderneming, de CMC/ 
Melkunie bv, exploiteert. 

Om hun marktpositie te versterken, 
streven afzet- en verwerkingscoöperaties 
naar meer samenwerking in de bedrijfs­
kolom tussen toeleveraar aan landbou­
wer, landbouwer, industrie/groothandel 
en detaillist. Om deze samenwerking 
te realiseren, worden door de coöperatie 
uiteenlopende werkwijzen toegepast, zo­
als: a) verdere penetratie in groothan­
del en verwerking, zoals participatie 
van het Centraal Bureau voor de Tuin-
bouwveilingen in groothandelsonderne­
mingen en het reeds gegeven voorbeeld 
van de CMC; b) bindingen met afne­
mers of toeleveraars door middel van 

contracten, met name in de veredelings-
landbouw, om de gewenste hoeveel­
heid, wijze van doorstuwing en produkt­
kwaliteit te bewerkstelligen: Coveco in 
de varkenshouderij, Sameico in de leg-
pluimveehouderij; c) voorlichting aan le­
den en prijsdifferentiatie om de gewen­
ste produktkwaliteit te realiseren; d) 
samenwerking ten behoeve van kwali­
teitsverbetering tussen afzet- en ver­
werkingscoöperatie enerzijds en aan- en 
verkoopcoöperatie anderzijds, zoals in 
de varkenshouderij. 

— Voor het inspelen van coöperaties 
op nieuwe mogelijkheden in de markt 
zijn 'joint ventures' benut, onder meer 
bij Produkten met interessante groei­
markten die niet op het traditioneel 
werkterrein van bestaande coöperaties 
lagen: bijvoorbeeld diepvriesprodukten. 
De ervaring, zoals met Groenhoven 
B.V. leert dat deze 'joint ventures' 
voldoende groot moeten zijn, dan wel 
voldoende managementsteun van de 
deelnemende coöperaties moeten krij­
gen, willen zij een verantwoord markt­
beleid kunnen voeren. 

evolutie van aan- en verkoopcoöperaties 
Ook de markt waarin aan- en verkoop­
coöperaties hun Produkten afzetten, 
heeft sinds de Tweede Wereldoorlog 
belangrijke wijzigingen ondergaan. Veel 
landbouwbedrijven zijn meer gespecia­
liseerd en groter geworden. In de ver-
edelingslandbouw is dit proces door 
de mengvoederindustrie gestimuleerd. 
Het bedrijfsresultaat van deze gespe­
cialiseerde landbouwbedrijven is afhan­
kelijk van een beperkt aantal Produk­
ten. De gespecialiseerde landbouwers 
hebben veel geïnvesteerd in hun onder­
neming en wensen over langere termijn 
zekerheid over hun inkomen. Beide ka­
rakteristieken bevorderen dat de land­
bouwers een zakelijke houding tegen­
over hun coöperatie aannemen. 

Aan- en verkoopcoöperaties moeten 
in samenhang met de verkoop van hun 
Produkten oplossingen ontwikkelen 
voor de bedrijfsproblemen van landbou­
wers. Zij hebben in hun streven om 
landbouwers een uitgebreid pakket Pro­
dukten aan te bieden, hun assortiment 
aanzienlijk verbreed. Hun dienstverle­
ning groeit, zoals de voorlichting over 
het gebruik van deze Produkten. 



Als gevolg van de grote hoeveelheden 
grondstoffen en produktiemiddelen, zo­
als mengvoeders, die de aan- en verkoop­
coöperatie per gespecialiseerd landbouw­
bedrijf afzet, gaan de kosten van de fy­
sieke distributie een zeer belangrijke 
rol spelen. De doelmatigheid van trans­
port en opslag wordt dus van grote 
betekenis voor het distributiebeleid 
van aan- en verkoopcoöperaties en 
werkt door in de prijsstelling (korting­
ensysteem). Ook hebben aan- en ver­
koopcoöperaties nieuwe Produkten bij 
landbouwer en industrie gestimuleerd, 
onder meer de produktie van slacht-
kuikens. De aan- en verkoopcoöpera­
tie bevordert op deze wijze niet alleen 
een doelmatiger produktie, maar ook de 
vernieuwing van het produkt-assorti-
ment op het landbouwbedrijf. 

karakteristieken van landbouwcoöpera­
ties van betekenis voor het marktbeleid 

In het licht van de gesignaleerde ontwik­
kelingen in de markt willen wij nu de 
vraag bezien of bepaalde karakteristie­
ken van coöperatieve ondernemingen 
beperkingen opleggen ten aanzien van 
het marktbeleid. In dit verband lijken 
van belang: a) de relatie van de coöpe­
ratie tot de grondstof, b) de zeggen­
schap van de leden en c) vooral bij de 
aan- en verkoopcoöperatie, de gebon­
denheid aan een bepaald gebied. 

karakteristieken van afzet- en verwer­
kingscoöperaties en hun invloed op het 
marktbeleid 

a. relatie tot grondstof 
Veel afzet- en verwerkingscoöperaties 
kennen een leveringsplicht c.q. leve­
ringsrecht van de leden-landbouwers. 
Grondstofgebondenheid is geen opti­
maal uitgangspunt voor een afnemers-, 
consumentengericht marktbeleid; de 
coöperatieve onderneming kan haar Pro­
dukten slechts binnen de mogelijkhe­
den van de door landbouwers gelever­
de Produkten aan de markt aanpassen. 
Deze invloed van de grondstofgebon­
denheid op het marktbeleid van af­
zet- en verwerkingscoöperaties valt 
moeilijk te kwantificeren. Wij beper­
ken ons daarom tot een kwalitatieve 
analyse. 
Binding aan een bepaalde grondstof 

kan inhouden dat een coöperatieve 
onderneming bij structurele problemen 
met de desbetreffende agrarische grond­
stof, zoals geringe geschiktheid voor 
nieuwe technologieën of voor verander­
ende consumentenbehoeften, minder 
alternatieven heeft dan een particulie­
re onderneming. 

Vooral indien voor nieuwe Produkten 
een combinatie van de agrarische grond­
stof der leden met 'vreemde' grondstof­
fen de beste mogelijkheden biedt, ope­
reert de coöperatieve onderneming 
moeizamer dan de particuliere onderne­
ming; bijvoorbeeld het gemis aan bo-
tervarianten in de zuivelindustrie, die 
kunnen concurreren met de laag-calo-
rische margarines en met de margarines 
met specifieke gezondheidsclaims. 
Gebondenheid aan een bepaalde grond­
stof kan ertoe leiden dat de coöpera­
tieve onderneming voor bepaalde afne­
mers een te beperkt assortiment aan­
biedt. Dit is vooral aan de orde, indien 
het produkt-assortiment vanuit een be­
paalde technologie vorm krijgt, diepvries, 
of door een bepaald behoeftenpakket 
van afnemers wordt bepaald, systeemver­
koop. De opbouw van het gewenste pro­
dukt-assortiment moet dan door samen­
werking tussen coöperaties tot stand ko­
men. Pogingen hiertoe door middel van 
'joint ventures' zijn niet altijd succesvol 
gebleken. 

Door grondstofgebondenheid is de co­
öperatie behoedzamer dan de particu­
liere onderneming bij assortimentsver­
breding, die uit hoofde van afzetmoge­
lijkheden aantrekkelijk is, maar die geen 
relatie heeft of zelfs concurrerend is met 
de agrarische grondstof van de leden. Er 
kunnen dan conflicten ontstaan met de 
belangen van de leden: bijvoorbeeld de 
verkoop van buitenlandse bloemen op 
Nederlandse veilingen en de produktie 
van niet-melkdranken door zuivelfabrie­
ken. 
Coöperatieve afzet- en verwerkingsco­
öperaties zijn verzekerd van de grond­
stof der leden, wat de inkoop gemakke­
lijker kan maken dan bij particuliere 
ondernemingen. Ledentrouw is inder­
daad een van de sterke punten van de 
afzet- en verwerkingscoöperatie. Hier­
bij dient te worden opgemerkt, dat le­
dentrouw van jonge en gespecialiseerde 
landbouwers in toenemende mate op 

zakelijke overwegingen lijkt te steunen. 
De gebondenheid aan een bepaald land-
bouwprodukt dwingt coöperatieve on­
dernemingen om de mogelijkheden van 
dit produkt in afzet en verwerking max­
imaal uit te buiten. Dit stimuleert ook 
onderzoek en ontwikkeling ten aanzien 
van deze landbouwkundige grondstof. 
De wijze waarop AVEBE de toepassings­
mogelijkheden voor aardappelmeel heeft 
weten te vergroten en het produktbeleid 
van het Centraal Bureau van de Tuin-
bouwveilingen, zijn hiervan voorbeelden. 
Terwijl de afzet- en verwerkingscoöpe­
raties streven naar een maximale uitbe-
talingsprijs voor de landbouwkundige 
grondstof van leden, heeft de particu­
liere onderneming vaak een bepaald ren­
dement op het geïnvesteerd vermogen 
als ondernemingsdoelstelling. Men zou 
hieruit kunnen afleiden dat de particu­
liere industrie en groothandel bij prijs­
daling van zijn eindprodukt in beginsel 
meer mogelijkheden heeft om deze da­
ling op de grondstofprijs van de land­
bouwer af te wentelen dan de coöpera­
tieve onderneming. Deze mogelijkheden 
zijn echter in de praktijk beperkt om­
dat: a) een particuliere onderneming, in­
dien zij haar grondstoftoevoer over 
lange termijn wil waarborgen, haar in­
koopprijs op een voor de landbouwer 
rendabel niveau moet houden en b) zij 
bij sterke coöperatieve concurrentie 
een prijs voor de landbouwkundige 
grondstof moet betalen die minstens 
gelijk is aan de uitbetalingsprijs van de 
coöperatie. Ook is het denkbaar dat een 
zo hoog mogelijke uitbetalingsprijs voor 
de landbouwkundige grondstof inves­
teringen in technologie, produktonder-
zoek en distributie belemmert, waar­
door op lange termijn omzet en winst 
van de coöperatieve onderneming en dus 
ook de grondstofprijs beneden het po­
tentieel haalbare komen te liggen. 
Dit mogelijke nadeel van de coöperatie 
ten opzichte van de particuliere onder­
neming zou bij de grote coöperaties 
wel eens kunnen verdwijnen. De coöpe­
ratieve doelstelling van continuïteit, 
maar ook de behoefte aan continuï­
teit bij de gespecialiseerde landbouwer, 
veehouder en tuinder, noodzaken deze 
grote coöperaties immers tot lange-ter-
mijnplanning. Hierdoor komt de nood­
zaak van meer inspanningen op het ge­
bied van marktonderzoek, van systema-



tisch onderzoek- en ontwikkelingswerk 
en van nieuwe marktprojekten duidelijk 
naar voren. Hoewel diverse coöperaties 
te dien aanzien een verschillend niveau 
hebben bereikt, vertonen de meeste 
grote coöperaties een zelfde positieve 
ontwikkeling. 

b. zeggenschap van de leden 
Leveringsrecht en leveringsplicht van de 
leden hebben tot gevolg dat de variatie 
in de hoeveelheid en kwaliteit van de te 
verkopen/verwerken Produkten bij de 
verwerkings- en afzetcoöperaties in be­
ginsel groter is dan bij de particuliere 
onderneming. Het leveringsrecht van de 
leden houdt immers in, dat de coöpe­
ratie de aangeboden kwaliteiten moet 
accepteren, terwijl de particuliere onder­
neming zelf kan kiezen. De coöperatie­
ve onderneming heeft getracht dit 
potentieel zwakke punt in de produkt-
politiek te verminderen door prijsdif-
ferentiatie, advies en soms contract-
teelt. Dit laatste komt voor bij slacht-
kuikens, eieren en varkens. 
Een 'one man, one vote' syteem of een 
variant daarvan, zoals stemrecht naar 
omzet bij de coöperatie, brengt mee 
dat de leden-landbouwers in beginsel 
op zijn minst over de hoofdlijnen van 
het marktbeleid van de coöperatie 
beslissen. Men mag echter niet verwach­
ten dat alle leden-landbouwers deskun­
dig zijn ten aanzien van het marktgebeu-
ren. Er moet dus voldoende specialis­
tische deskundigheid in de coöperatie 
zijn om deze beslissingen voor te berei­
den. Voor kleine coöperaties zijn de 
vaste kosten van dergelijke specialis­
tische deskundigheid te hoog. 
Stemrecht voor alle leden kan de slag­
vaardigheid in het marktbeleid vermin­
deren, omdat zoveel personen met soms 
tegengestelde belangen bij marktbe-
slissingen worden betrokken. Dit geldt 
te meer, indien bepaalde aanpassingen 
in het marktbeleid niet voor alle leden 
aantrekkelijk, voor sommige leden zelfs 
nadelig, kunnen zijn. Veel coöperaties 
hebben getracht dit vraagstuk door een 
aangepaste organisatiestructuur op te 
lossen. Deze is echter niet alleen het ge­
volg van de behoefte aan een slagvaar­
dig marktbeleid van de coöperatieve 
onderneming, maar vooral van een slag­
vaardig beleid van de coöperatieve on­
derneming in het algemeen. Het is een 

algemeen organisatieprobleem en valt 
als zodanig buiten het gezichtsveld van 
deze beschouwing. 

karakteristieken van aan- en verkoop­
coöperaties en hun invloed op het markt­
beleid 

a. relatie tot grondstof, produktiemiddel 
Grondstofgebondenheid lijkt voor aan-
en verkoopcoöperaties in vergelijking 
met concurrerende particuliere onder­
nemingen geen specifieke karakteristiek. 
De aan- en verkoopcoöperatie koopt 
en verkoopt die Produkten waaraan 
landbouwers behoefte hebben en tracht 
deze tegen de meest gunstige condi­
ties te verwerven. Wel kan de doelstel­
ling om de leden zo goedkoop mogelijk 
van bepaalde grondstoffen en/of pro-
duktiemiddelen te voorzien, ertoe leiden 
dat de aan- en verkoopcoöperatie 
minder investeert in service en bege­
leiding dan haar particuliere collega. 
De consequentie hiervan is dan dat de 
aan- en verkoopcoöperatie haar marktbe­
leid meer concentreert op prijs dan de 
particuliere collega. 

b. zeggenschap van de leden 
De behandeling van dit punt kan voor 
de aan- en verkoopcoöperatie kort zijn. 
In de relatie tot de leden bestaat geen 
leveringsrecht of afnameplicht. Ten aan­
zien van het stemrecht der leden en de 
consequenties hiervan voor het markt­
beleid bestaat in beginsel een zelfde 
situatie als bij de afzet- en verwerkings­
coöperaties en kan derhalve naar de 
desbetreffende passage worden verwe­
zen. 

c. binding met leden-afnemers: gebieds­
gebondenheid 
Het aantal leden en hun afnamecapaci­
teit stellen grenzen aan de afzetmoge­
lijkheden van aan- en verkoopcoöpera­
ties. Particuliere, aan de landbouwers 
toeleverende, bedrijven zijn in principe 
niet aan regionale grenzen gebonden en 
benutten daardoor gemakkelijker de 
eventuele voordelen van internationale 
expansie. Wel moet worden opgemerkt 
dat de aan- en verkoopcoöperatie als 
marketingorganisatie een belangrijk 
marktvoordeel ten opzichte van het 

particuliere bedrijf heeft in haar klan­
tenbinding met afnemers-leden. Zakelij­
ke overwegingen voor het al of niet 
aankopen van aan- en verkoopcoöpera­
ties winnen bij deze leden aan beteke­
nis. Dit is zeker van betekenis, omdat 
deze coöperaties geen afnameplicht van 
hun leden kennen. 

enige gedachten over toekomstige ont­
wikkelingen in het marktbeleid van 
coöperaties 

Mede op grond van trends in de markt 
verwachten wij de volgende ontwikke­
lingen in het marktbeleid van de coöpe­
ratieve onderneming. Deze, zonder ar­
gumentatie gegeven, verwachtingen lij­
ken ten dele een extrapolatie van in 
het voorgaande gesignaleerde ontwikke­
lingen. 

— Coöperaties zullen meer dan tot 
heden het marktbeleid van landbouw­
producent tot detailhandel coördineren 
om met hun Produkten op wensen van 
consument en detailhandel in te spelen. 
— Coöperaties zullen in hun markt­
beleid meer inspelen op verschillen in 
de behoeften tussen groepen consu­
menten: marktsegmentatie, en op ver­
schillen tussen groepen leden-landbou­
wers wat betieft bedrijfsomvang en be­
drijfsvoering. 

— Afzet- en verwerkingscoöperaties zul­
len in toenemende mate met, aan land­
bouwers toeleverende, bedrijven samen­
werken om de geproduceerde hoeveel­
heid te besturen, maar vooral om de 
kwaliteit van landbouwprodukten te 
verbeteren. Aan- en verkoopcoöperaties 
lijken in een uitstekende positie om 
vernieuwingen op het landbouwbedrijf 
te begeleiden, omdat zij door hun ser­
vice en voorlichting de functie van 
probleemoplosser voor landbouwers ver­
vullen. 

— Coördinatie van de activiteiten van 
diverse landbouwcoöperaties in deelpro­
jecten, zoals gezamenlijke exportactivi­
teiten voor nieuwe markten, zal aan be­
tekenis winnen. 
— Meer internationalisering van coöpe­
raties is nodig voor de versterking van 
het coöperatieve marktbeleid ten aan­
zien van produktpolitiek en distribu­
tievraagstukken. 
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de landbouwcoöperatie als 
deelnemer aan het 
economisch verkeer 

deel 2 

De afzet «an landbouwprodukten en de toelevering van produktiemiddelen aan 
landbouwer« lijn belangrijke taken van landbouwcoöperatie». In een beschouwing 
over de landbouwcoöperatie it daarom aandacht voor het marktbeleid, de marke 
ting, van deze coöperatie op lijn plaats. Oit beleid verdient thans speciale aandacht 
omdat zich verzadigingsverschijnselen voordoen in de vraag naar landbouwpro-
dukten, de internationale concurrentie toeneemt en de detailhandel zich zeer 
dynamisch ontwikkelt. In de volgende artikelen over het marktbeleid, de marketing, 
van landbouwcoöperaties komen aan de orde: al een aantal algemene elementen van 
het marktbeleid, de marketing, bij landbouwcoöperatie», bl de ontwikkelingen in de 
levensmiddelendetailhandel waarop de landbouwcoöperaties met hun marktbeleid 
moeten inspelen, cl het concrete marktbeleid, de marketing, van een aantal Neder­
landse landbouwcoöperaties. Ooor combinatie van marketinginstrumenten (Pro­
dukt, prijs, distributie) met soorten coöperaties (groente- en fruitveiting, atzet-
coöperatie voor va* en vlees en menovoedercoöperalie) is getracht om in een kort 
bestek een veelzijdig beeld te geven van dit concrete marktbeleid. 

M T G MEULENBERG' het marktbeleid van de 
landbouwcoöperatie 

Ontstaan ais kleine onderneming met 
plar 'ijke en/of regionale betekenis, 
rijn coöperaties uitgegroeid tot gro­
te ondernemingen die een marktbe­
leid voeren dat soms weinig verschilt 
met dat van particuliere onderne­
mingen. Niettemin is het van belang 
na te gaan of het marktbeleid ven coöpe­
ratieve ondernemingen specifieke ken­
merken of problemen heeft. Hierbij 
zal onder marktbeleid worden verstaan 
het complex van beslissingen ten aan­
zien van Produkt, prijs, reclame, ver­
koopbevordering en distributie, om een 
bepaald doel in de markt te bereiken. 
Consument, concurrent, detailhandel en 
overheid zijn richtinggevend voor dit be­
leid 

* Pro* dr ir M T G. Mvulflnberg i« hooe-
itrtar Merktkund« vn Marktonderzoek, 
L»ndbouv*hog*«c>>ool Waganingen 

In dit artikel zal eerst de ontwikkeling 
van de coöperatieve afzet voor ten 
aantal Produkten worden belicht. Ver­
volgens zal de groeiende betekenis van 
het marktbeleid van landbouwcoöpera­
ties alt gevolg van wijzigingen bij consu-
ment en detailhandel aan d l orde wor­
den gesteld. Daarna staan wij stil bij 
de kernvraag van d e » bijdrage: beïn­
vloeden de karakteristieken van land­
bouwcoöperaties het marktbeleid op 
een specifieke wijze? Ten slotte volgen 
enkele gedachten over het toekomstig 
marktbeleid van landbouwcoöperaties. 

da invloeden ven de markt op het ont­
staan van landbouwcoöperatie« 

oorzaken ran aftel en vemerkingt-

coöperaties 
De afzet van landbouwprodukten via 
coöperaties is in Nederland van grote 

betekenis. Deze betekenis is in de afge­
lopen dertig jaren toegenomen. Slechts 
bij enkel« Produkten, zoals eieren, it da 
coöperatie«« afzet achteruitgegaan. 

De oorzaken ven da coöperatieve afzet 
van landbouwprodukten in Nederland 
zijn al door veel deskundigen aan de 
orde gesteld. (Van Stuvvenberg, 1949. 
pg. 620. Mr Woont, 1986, pg. 1541. 
In het kader van onze probleemstelling 
zijn vooral de oorzaken vanuit de markt 
van belang. Deze kunnen worden samen­
gevat als: 

a) een zwakke onderhandelingspositie 
van de individuele landbouwer bij de 
efzet van zijn Produkten, met alt ge­
volg een te gering aandeel in de beste 
de consumentengulden: b) een gebrek­
kige afzet als gevolg van onvoldoend« 
inspanningen van de particuliere groot-
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handel en iiHlutliie. Wddiilooi loud 
bouwers een ie gei ing gedeelte v<in het 
voor consumptie beschikbaie nikanien 
verwerven. Beide oorzaken hebben, i\\ 
het niet altijd in dezelfde nute, biige 
dragen tot het ontstaan van landbouw­
coöperaties. 

ad a) Een iwakke onderhandelingspo­
sitie was onder meer een belangrijke 
stimulans bij?), a l ) de opkomst van 
het coöperatief veilen van groenten 
sinds 1887; a.2) het tot stand komen 
van de eerste coöperatieve aardappel-
meelfabriek in 1898 als reactie op het 
particuliere inkoopkartel Eureka; a.3) 
de vestiging in 1900 van de Eerste 
Coöperatieve Beetwortelsuikertabriek te 
Sas van Gent omdat, particuliere 
suikerfabrieken eenzijdig de voorwaar 
den vaststelden waaronder bieten kon­
den worden geteeld, zonder rekening te 
houden met het suikergehalte van de 
bieten. 

ad b) Gebrekkige afzetmogelijkheden 
via de gevestigde particuliere onderra 
mingen hebben het ontstaan van land­
bouwcoöperaties bevorderd, zoals van 
de eerste coöperatieve zuivelfabriek in 
Warga in 1886 en van zuivelcoöperaties 
in Zuid-Nederland. Ook de coöperatie­
ve afzetverenigtng voor eieren, opge­
richt in Zutphen in 1898, en de eier-
mijnen in Maastricht en in Roermond, 
gestart in 1900 en 1924, hadden onder 
meer als belangrijk doet het stimuleren 
van de verkoop door verbetering van 
kwaliteit en verpakking. 

oorzaken von aa/r- en verkoopcoöpera­
ties 
Analoog aan verwerkings- en afzet 
coöperaties waren, vanuit de markt ge­
zien, de oorzaken voor het ontstaan van 
aan- en verkoopcooperaties: al de zwak­
ke onderhandelingspositie van landbou­
wers in hun inkoopmarkt, die tot uiting 
kwam in hoge inkoopprijzen en in ge­
bondenheid aan bepaalde leveranciers 
en b) een gebrekkige service en produkt-
kwaliteit van particuliere handel en 
industrie. De aan- en verkoopcoöpera­
ties zijn, zoals de eerste coöperatieve 
aankoopvereniging te Aardenburg in 
1877. veelal als handelsonderneming be­
gonnen. Nadien hebben deze handels­
ondernemingen in een aantal sectoren 

l>eldiH|ii|ke pi(Mjuktiubedn|ven opgezet, 
met name lui mengvoeders. 

vormgeving adn het marktbeleid in de 
beginfase van de landbouwcoöperaties 
In het algemeen wordt het marktbe­
leid van een onderneming gevoerd met 
behulp van de 'Marketing Mix': pro­
dukt prijs, reclame, verkoopbevordering 
en distributie. 0e wi|Ze waarop coöpe­
raties bij hun oprichting dit marktbe­
leid vorm hebben gegeven, verschilde 
aanmerkelijk. Dit kwam onder meer 
tot uitdrukking in het gekozen afzet-
systeem: veiling, verkoopcoöperatie of 
verwerkingscoöperatie. Bij veilen kon 
men. in strikte zin. nauwelijks van een 
marktbeleid spreken. De veiling con­
centreerde het aanbod en de vraag op 
een bepaalde plaats en tijd, met als doel 
een betere prijsvorming. 

De verkoopcooperatie kon in beginsel 
een marktbeleid voeren. Zij kon dit in 
principe doen met alle instrumenten 
van de 'Marketing Mix', zij het niet met 
alle instrumenten in dezelfde mate. Zij 
bepaalde wanneer en aan wie werd ver­
kocht en nam daardoor tegenover de 
leden de verantwoordelijkheid voor 
de prijsvorming op zich Zij had echter 
meestal slechts beperkte invloed op 
de hoeveelheid en kwaliteit van het toe­
geleverde produkt Over deze elemen­
ten beslisten de landbouwers-leden 
zelf 

^?n nog verder leikend marktbeleid 
'ag binnen het bereik van de verwer-
kingscooperaties, die het aangeleverde 
landbouwprodukt door verwerking be­
langrijk wijzigden De produktpolitiek 
kreeg hierdoor meer mogelijkheden. 

samenwerking tussen coöperaties 
In de beginfase van de coöperatieve 
beweging ontstonden voor bepaald« 
landbouwprodukten coöperaties die te 
klein waren om voldoende onderhande­
lingsmacht te ontwikkelen tegenover 
hun afnemers. Om die reden bundel­
den zij hun verkoopactiviteiten in 
coöperatieve verkoopverenigingen. En­
kele van deze samenwerkingsvormen 
weren tevens op doelmatiger afzet en 
op intensievere marktbewerking gericht. 
Zo ontstonden in 1893 de Afdeling 
Boterexport van de Zuid Nederlandse 
Zuivelbor ' te Roermond, >n 1897 

de Frico te Leeuwaiden, in 1917 ht 
Centraal Bureau voor de Tuinbouw 
veilingen als overkoepelend oigaan va 
de coöperatieve groente- en fruttve 
lingen, in 1919 het verkoopburea 
AVEBE voor de coöperatieve aan 
appelmeelfabrieken en in 1937 o 
eierafzetcoöperatre VECE. Vooral Ott 
overkoepelende coöperatieve organ», 
ties stimuleerden de export. Ook kwaï 
wel samenwerking tussen cooperatn 
tot stand om een goede marktposit 
bij nieuwe Produkten op te bouwei 
Friese zuivelcoöperaties stichtten 
1918 gezamenlijk een coöperatieve co> 
densfabriek 

Deze centralisatie van verkoopactivitt 
ten werd in sommige sectoren gestimi 
leerd, omdat coöperatieve industriel 
elkaar op onverantwoorde wijze in i 
markt beconcurreerden. 

De aan- en verkoopcooperaties »t 
sterkten hun inkoopmacht door coc 
dinatia van hun aankopen. Belan 
rijk waren in dit opzicht ongetwijfe 
het Centraal Bureau, dat in 1899 wei 
gesticht en de CHV van da Noord Bi 
bantse Christelijke Boerenbond, die • 
1911 totstandkwam 

evolutie wen de landbouwcoöperatie ai 
marktgerichte onderneming «nda d 

evolutie van aftet en verwerking 
coöperaties 
Na de Tweede Wereldoorlog zijn storn 
achtige ontwikkelingen in de landbouv 
coöperaties op gang gekomen. Verai 
deringen in Nederland die hieraan ee 
bijdrage hebben geleverd waren oodt 
meer: 

- sterke toename van de bevolkn 
van 10,2 miljoen inwoners in 1950 1. 
13,1 miljoen in 1970 en 13,8 miljot 
in 1976; de gemiddelde jaarlijkse b 
volkingstoename ten opzichte van h. 
voorgaande jaar bedroeg in 1950 1,35^ 
maar daalde tot 0,59% in 1976 <St 
tistisch Zakboek) 

Een belangrijke toename van het n. 
tionaal inkomen in de periode 195C 
1970: stelt men het netto nation« 
inkomen per hoofd in consume prijzei 
voor 1970 op 100. dan was dit 38 '• 
1950 81 in 1965 en 107 in 1975 
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Hieruit hh|kt de afnemende inkomens-
groei m recente |aren (Statistisch Zak 
boek! 

Culturele veranderingen, zoals een 
ander* levensstijl en andere normen en 
waarden, leggen nieuwe beperkingen op, 
maai hivden ook nieuwe mogelijkheden 
aan de producent van voedingsmidde­
len 

Een fysiologische verzadiging in het 
veihunk van voedingsmiddelen tekent 
?tch thans af na een zeer sterke ver-
hiuikstiwMiame vlak na de oorlog. 

Veranderde distrihutieorganisatie, 
rn<>r a's belangrijke elementen: a) 
nieuwe distributiemethoden, zoals *elf-
t>ediemng, supermarkt en zelfbedie-
r iswarenhuts, die doorwerken in de 
* van de detailhandel ten aanzien 

n produkteigentchappen, verpakking 
_.i wijze van belevering; b| een eigen 
marktbeleid van detailhandelsonderne­
mingen en groothandelsondernemingen 
waarop het marktbeleid van de coöpe­
raties moet worden afgestemd en cl 
concentratie in distributie-onderne­
mingen, met name in de detailhandel, 
die concentratie m de aankoop van land-
bouwprodukten en voedingsmiddelen 
tot gevolg heeft. 

De ontwikkeling van het EEG-
landbouwbeleid sinds 1958, het markt­
en priisbeleid heeft de exportmogelijk­
heden maar ook de buitenlandse, con­
currerende produktie beïnvloed; het 
structuurbeleid heeft ook gevolgen voor 
' fsetnrqanisatie van landbouwproduk-
i 

Groeiende internationalisering van de 
uiel in landbouwprodukten en levens 

middelen met als gevolg een grotere 
concurrentie voor Nederlandse land 
bouwprodukten en voedingsmiddelen <n 
de West europese markt. 
Overeenkomstige ontwikkelingen heb­
ben zich in buitenlandse markten, 
met name de Westduitse. voorgedaan. 
Hiervan heeft de Nederlandse landbouw 
geprofiteerd. 

DC/P veranderingen in de markt hebhen 
t)i|yinlragen tol de volgende ontwikke­
lingen hij landbouwcoöperaties. 

Er /un m Nederland coöperatie* 
ondni nemingen ontstaan die, r|ua om 
vanq m staut zijn in te spelen op de 
hehofften van rle detailhandel en de 
vnr><tin(|*iTiKU|pieninr|tj*trie in hinnen en 

buitenland, bijvoorbeeld de Suikerunie, 
de zuivelindustrieën Campina, Coberco, 
CC F, CMC/Melkunie. Noord-Hol land. 
Domo en in de vee-afzet en vleesver 
werking Coveco. Voor betiaalde vormen 
van marktbeleid, zoals 'andelijke mer­
ken voor voedingsmiddelen, moeten 
coöperatieve ondernemingen voldoend« 
grootte bezitten. 

Coöperatieve ondernemingen trach­
ten door een eigen marktbeleid in te 
spelen op de genoemde veranderingen 
bij de consument, op nieuwe wensen 
van de detailhandel en op de interna­
tionalisering van produktie en afzet 
van landbouwprodukten. Het karakter 
van dit marktbeleid verschilt aanzienlijk 
tussen coöperaties. 

De noodzaak van een krachtig markt­
beleid heeft de coöperatieve onder­
neming niet ongemoeid gelaten. Zo 
hebben de coöperatieve veilingen voor 
groente en fruit hun activiteiten met de 
ontwikkeling van de markt uitgebouwd 
door opslag- en sorteer faciliteiten, een 
minimumprijssysteem, reclame en ver­
koopbevordering voor Nederlandse 
groenten en fruit, het bevorderen van 
produktkwaliteit en van produktdiver-
si f Krabe. Deze inspanningen van da vei­
lingorganisatie leveren echter alleen het 
beoogde resultaat, indien leden produ 
centen, groothandel en kleinhandel be­
reid zijn met de veilingorgamsatie sa­
men te werken. 

Een ander voorbeeld hoe de coöperatie 
zich aan de gewijzigde marktverhou­
dingen heeft aangepast, is de CMC, 
die van verkoopcoöperatie voor melk 
van veehouders in het Westen des lands 
is uitgegroeid tot een coöperatie die 
tevens een zuivelonderneming, de CMC/ 
Melkunie bv, exploiteert. 

Om hun marktpositie te versterken, 
streven afzet en verwerkingscooperatiei 
naar meer samenwerking in de bedrijfs­
kolom tussen toeleveraar aan landbou­
wer, landbouwer, ..kiustrie/groothandel 
en detaillist. Om deze samenwerking 
te realiseren, worden door de coöperatie 
uiteenlopende werkwi|zen toegepast, zo­
als: a) verdere penetratie in groothan­
del en verwerking, zoals participatie 
van het Centiaal Bureau voor de Tuin 
bouwveilingen in grouthanrlclsnnderne 
mingen en het ieeds gegeven voorbeeld 
van de CMC. h) hindutgen mei afne­
mers of tneleveraars door middel van 

contracten, met name in de veredeling*-
landbouw, om de gewenste hoeveel­
heid, wijze van doorstuwing en produkt­
kwaliteit te bewerkstelligen: Coveco in 
de varkenshouderij, Sameico in de leg-
pluimveehouderij; c) voorlichting aan le­
den en prijsdifferentiatie om de gewen­
ste produktkwaliteit te realiseren; d) 
samenwerking ten behoeve van kwali­
teitsverbetering tussen afzet- en ver­
werkingscoöperatie enerzijds en aan- en 
verkoopcooperatie anderzijds, zoals in 
de varkenshouderij. 

Voor het inspelen van coöperaties 
op nieuwe mogelijkheden in de markt 
zijn 'joint ventures' benut, onder meer 
bij Produkten met interessante groei­
markten die niet op het traditioneel 
werkterrein van bestaande coöperaties 
lagen: bijvoorbeeld diepvriesprodukten. 
De ervaring, zoal« met Groenhoven 
8.V. leert dat deze 'joint ventures' 
voldoende groot moeten zijn. dan wel 
voldoende managementsteun van de 
deelnemende coöperaties moeten krij­
gen, willen zij een verantwoord markt­
beleid kunnen voeren. 

evotuti* van san- art verkoopcoöperaties 
Ook de markt waarin aan- en verkoop­
coöperaties hun Produkten afzetten, 
heeft sinds de Tweede Wereldoorlog 
belangrijke wijzigingen ondergaan. Veel 
landbouwbedrijven zijn meer gespecia 
liseerd en groter geworden. In de ver 
edelingsiendbouw is dit proces door 
de mengvoederindustrie gestimuleerd. 
He; bedrijfsresultaat van deze gespe­
cialiseerde landbouwbedrijven is afhan­
kelijk van een beperkt aantal Produk­
ten. De gespecialiseerde landbouwers 
hebben veel geïnvesteerd in hun onder­
neming en wensen over langere termijn 
zekerheid over hun inkomen Beide ka­
rakteristieken bevorderen dat de land­
bouwers een zakelijke houding tegen­
over hun coöperatie aannemen. 

Aan- en verkoopcoöperaties moeten 
in samenhang met de verkoop van hun 
Produkten oplossingen ontwikkelen 
voor de bedrij f «problemen van landbou­
wers. Zij hebben in hun stieven om 
landbouwers een uitgebreid pakket Pro­
dukten aan te bieden, hun assortiment 
aanzienlijk verbreed Hun dienstverle­
ning groeit, zoais ue voorlichting ovei 
het gebiuik van deze Produkten. 



426 Landbouwkundig Ti/dschnft/pr (19/81 90 I 

Als gevolg van il« '.pole hoeveelheden 
yrondstotlun ei) ptotluknemiüdelen. zo 
als mengvoeders, ilie de aan en veikuop 
coöperatie per gespecialiseerd Ijndbouw-
bedrijt afzet, gaan de kosten van de fy­
sieke distributie een zeer belangrijke 
rol spelen. De doelmatigheid van trans­
port en opslag wordt dus van grote 
betekenis voor het distributiebeleid 
van aan- en verkoopcoopefaties en 
werkt door in de prijsstelling (korting-
ensysteem). Ook hebben aan- en ver-
koopcooperaties nieuwe Produkten bij 
landbouwer en industrie gestimuleerd, 
onder meer de produktie van slacht-
kuikens. Oe aan- en verkoopcobpera-
tie bevordert op deze wijze niet alleen 
een doelmatiger produktie, maar ook de 
vernieuwing van het Produkt assorti 
ment op het landbouwbedrijf 

karakteristieken «in landbouwcoöpera­
ties van betekenis voor het marktbeleid 

In het licht van de gesignaleerde ontwik 
kelingen in de markt willen wij nu de 
vraag bezien of bepaalde karakteristie­
ken van coöperatieve ondernemingen 
beperkinoen opleggen ten aanzien van 
het marktbeleid. In dit verband lijken 
van belang: a) de relatie van de coöpe­
ratie tot de grondstof, b) de zeggen­
schap van de leden en cl vooral bij de 
aan en verkoopcooperatie. de gebon­
denheid aan een bepaald gebied. 

karakteristieken van af iet- en verwer­
kingscoöperaties en hun invloed op het 
marktbeleid 

a. relatie tot grondstof 
Veel afzet- en verwerktngscooperaties 
kennen een levenngsplicht c q leve­
ringsrecht van de leden landbouwers. 
Grondstofgebondenheid is geen opti­
maal uitgangspunt voor een afnemers-, 
consumentengericht marktbeleid, de 
coöperatieve onderneming kan haar Pro­
dukten slechts binnen de mogelijkhe­
den van de door landbouwers gelever­
de Produkten aan de markt aanpassen. 
Deze invloed van de grondstofgebon­
denheid op het marktbeleid van af­
zet- en verwerkingscoóperaties valt 
moeilijk te kwantificeren. Wij beper 
ken ons daarom tot een kwalitatieve 
analyse. 
Binding aan een bepaalde grondstof 

kjn inhouden dat een coupetatieve 
onderneming bi| structurele problemen 
met üe desbetretlende agrarische grond-
siot. zoals geringe geschiktheid voor 
nieuwe technologieën of voor verander­
ende consumentenbehoetten. minder 
alternatieven heeft dan een particulie­
re onderneming. 

Vooral indien voor nieuwe Produkten 
een combinatie van de agrarische grond­
stof der leden met 'vreemde' grondstof­
fen de beste mogelijkheden biedt, ope­
reert de coöperatieve onderneming 
moeizamer dan de particuliere onderne­
ming; bijvoorbeeld het gemis aan bo 
tervarianten in de zuivelindustrie, die 
kunnen concurreren met de laag-calo-
rische margarines en met de margarines 
met specifieke gezondheidsclaims 
Gebondenheid aan een bepaalde grond­
stof kan ertoe leiden dat de coöpera­
tieve onderneming voor bepaalde afne­
mers een te beperkt assortiment aan­
biedt. Dit is vooral aan da orde, indien 
het Produkt assortiment vanuit een be­
paalde technologie vorm krijgt, diepvries, 
of door een bepaald behoeftenpakket 
van afnemers wordt bepaald, systeemver 
koop. De opbouw van het gewenste Pro­
dukt assortiment moet dan door samen­
werking tussen coöperaties tot stand ko­
men. Pogingen hiertoe door middel van 
'joint ventures' zijn niet altijd succesvol 
gebleken. 

Door grondstofgebondenheid is de co­
öperatie behoedzamer dan de particu­
liere onderneming bi| assortimenlsver-
breding, die uit hoofde van afzetmoge­
lijkheden aantrekketiik is, maar die geen 
relatie heeft of zelfs concurrerend is met 
de agrarische grondstof van de leden. Er 
kunnen dan conflicten ontstaan met de 
belangen van de leden: bijvoorbeeld de 
verkoop van buitenlandse bloemen op 
Nederlandse veilingen en de produktie 
van met-melkdranken door zuivelfabrie­
ken. 

Coöperatieve afzet en verwerking*» 
operaties zijn verzekerd van de grond­
stof der leden, wat da inkoop gemakke­
lijker kan maken dan bij particuliere 
ondernemingen. Ledentrouw is inder­
daad een ven de sterke punten van de 
afzet- en verwerkinoecooperatie. Hier­
bij dient te worden opgemerkt, dat le­
dentrouw van jonge en gespecialiseerde 
landbouwers in toenemende mate op 

zakelllke overwegingen li|kt te steunt 
De gebondenheid aan een bepaald Un 
bouwprodukt dwingt coöperatieve o 
dernemingen om de mogelijkheden v< 
dit produkt in afzet en verwerking ma 
imaal uit te buiten. Dit stimuleert oc 
onderzoek en ontwikkeling ten aanzit 
van deze landbouwkundige grondsu 
De wijze waarop AVEBE de toepassirv 
mogelijkheden voor aardappelmeel hee 
weten te vergroten en het produktbele 
van het Centraal Bureau van de Tu 
bouwveilingen. zi|n hiervan voorbeeld* 
Terwijl de afzet- en verwerkingscoop 
raties streven naar een maximale uitt 
ttlingspriis voor de landbouwkund» 
grondstof van leden, heeft de partie 
liere onderneming vaak een bepaald re 
dement op het geïnvesteerd vermögt 
als ondernemingtdoelstelling. Men zi 
hieruit kunnen afleiden dat de partie 
liere industrie en groothandel bij pri 
daling van zijn eindprodukt in begins 
meer mogelijkheden heeft om deze o 
ling op de grondstotprijs van de l«n 
bouwer af te wentelen dan de coopei 
tieve onderneming. Deze mogelijkhrjui 
zijn echter in de praktijk beperkt or 
dat: a) een particuliere onderneming, •> 
dien zij haar grondstoftoevoer ovt 
lange termijn wil waarborgen, haar M 
koopprijs op een voor de landbouwt 
rendabel niveau moet houden en b) z 
bij sterke coöperatieve concurrent i 
een prijs voor de landbouwkundig 
grondstof moet betalen die mmstei 
gelijk is aan de uitbetalingsprijs van o 
coöperatie. Ook is het denkbaar dat et' 
zo hoog mogelijke uitbetalingsprijs voc 
de landbouwkundige grondstof inve 
teringen in technologie, produktonde 
zoek en distributie belemmert, waa. 
door op lange termijn omzet en wins 
van de coöperatieve onderneming en du 
ook de grondstotprijs beneden het rx 
tentieel haalbare komen te hggei 
Dit mogelijke nadeel van de coopérât* 
ten opzichte van de particuliere onde: 
neming zou bi| de grote coopératif 
wel eens kunnen verdwijnen. De coop* 
ratieve doelstelling van continuïteit 
maar ook de behoefte aan continu 
teit bij de gespecialiseerde landbouwei 
veehouder en tuinder, noodzaken dezi 
grote coöperaties immers tot lange »f 
mijnplanning. Hierdoor komt oV nocd 
zaak van meer inspanningen op het ge 
bied van marktonderzoek, van système 
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nsch onderzoek en ontwikkelingswerk 
en van meuwe mark tproiekten duidelijk 
HAjr VIM en Hoewel diverse coöperatief 
te dien aanzien een verschillend niveau 
heohen bereikt, vertonen de meeste 
qiott» coöperaties een zelfde positieve 
ontwikkeling. 

h- zeggenschap van de leden 
Levennqsrecht en levenngsplicht van de 
leden hebben tot gevolg dat de variatie 
in dt* hoeveelheid en kwaliteit van de te 
verkopen/verwerken Produkten bij de 
verwerking« en afzetcooperaties in be­
ginsel groter ts dan bij de particuliere 
onderneming Het leveringsrecht van de 
leden houdt immers in, dat de coopé­
rât Ie aangeboden kwaliteiten moet 
acc^ ren, terwijl de particuliere onder-
n nq zelf kan kiezen. Oe coöperatie­
ve onderneming heeft getracht dit 
potentieel zwakke punt in de produkt-
politiek te verminderen door prijsdif-
(erentiatie, advies en soms contract-
teelt Dit laatste komt voor bij slacht* 
kuikens, eieren en varkens. 
Een 'one man, one vote' syteern of een 
vanant daarvan, zoals stemrecht naar 
omzet bij de coöperatie, brengt mee 
dat de leden landbouwers in beginsel 
»p zijn minst over de hoofdlijnen van 
het marktbeleid van de coöperatie 
beslissen. Men mag echter niet verwach­
ten dat alle leden landbouwers deskun­
dig zijn ten aanzien van het marktgebeu-
ren Er moet dus voldoende specialis­
t e deskundigheid in de coöperatie 
zijr. .ï deze beslissingen voor te berei­
de- Voor kleine coöperaties zijn de 
va.-, kosten van dergelijke specialis­
tische deskundigheid te hoog. 
Stemrecht voor alle leden kan de slag­
vaardigheid in het marktbeleid vermin­
deren, omdat zoveel personen met soms 
tegengestelde belangen bij marktbe-
slissmgen worden betrokken. Dit geldt 
te meer, indien bepaalde aanpassingen 
tn het marktbeleid niet voor alle leden 
aantrekkelijk, voor sommige leden zelfs 
nadehg, kunnen zijn. Veel coöperaties 
nebhen getracht dit vraagstuk door een 
aangepaste organisatiestructuur op te 
lossen Deze is echter niet alleen het ge-
voiq van de behoefte aan een slagvaar­
dig marktbeleid van de coöperatieve 
onderneming, maar vooral van een slag 
v*ardiq beleid van de coöperatieve on 
derneminq in het algemeen Het is een 

algemeen organisatieprobleem en valt 
als zodanig buiten her gezichtsveld van 
deze beschouw inq. 

karakteristieken van aan- en verkoop-
coöperaties en hun invfoed op het markt­
beleid 

a. relatie tot grondstof, produktiemiddei 
Grondstofgebondenheid lijkt voor aan-
en verkoopcoöoeraties in vergelijking 
met concurrerende particuliere onder­
nemingen geen specifieke karakteristiek. 
De aan- en verkoopcoöperetie koopt 
en verkoopt die Produkten waaraan 
landbouwers behoefte hebben en tracht 
deze tegen de meest gunstige condi­
ties te verwerven. Wel kan de doelstel­
ling om de leden zo goedkoop mogelijk 
van bepaalde grondstoffen en/of Pro­
dukt iemiddelen te voorzien, ertoe leiden 
dat de aan- en verkoopcoöperatie 
minder investeert in service en bege­
leiding dan haar particuliere collega. 
De consequentie hiervan is dan dat de 
aan- en verkoopcooperatie haar marktbe­
leid meer concentreert op prijs dan de 
particuliere collega. 

6. zeggenschap van de leden 
De behandeling ven dit punt kan voor 
de aan- en verkoopcoöperatie kort zijn. 
In de relatie tot de leden bestaat geen 
leveringsrecht of afnameplicht. Ten aan­
zien van het stemrecht der leden en de 
consequenties hiervan voor het markt­
beleid bestaat in beginsel een zelfde 
situatie als bij de afzet- en verwerkings­
coöperaties en kan derhalve naar de 
desbetreffende passage worden verwe­
zen. 

c. binding met leden-afnemers: gebieds­
gebondenheid 

Het aantal leden en hun afnamecapaci­
teit stellen grenzen aan de afzetmoge­
lijkheden vèn aan- en verkoopcoöpera­
ties. Particuliere, aan de landbouwers 
toeleverende, bedrijven zijn in principe 
niet aan regionale grenzen gebonden en 
benutten daardoor gemakkelijker de 
eventuele voordelen van internationale 
expansie. Wel moet worden opgemerkt 
dat de aan- en verkoopcoöperatie als 
marketingorganisatie een belangrijk 
marktvoordeel ten opzichte van het 

particuliere bedrijf heeft in haar klan­
tenbinding met af nemers-leden. Zakelij­
ke overwegingen voor het al of niet 
aankopen van aan- en verkoopcoöpera­
ties winnen bij deze leden aan beteke­
nis. Dit is zeker van betekenis, omdat 
deze coöperaties geen afnameplicht van 
hun leden kennen. 

enige gedachten over toekomstige ont-
In het merktbeteid ven 

Mede op grond ven trends in de markt 
verwachten wij de volgende ontwikke­
lingen in het marktbeleid van de coöpe­
ratieve onderneming. Deze, zonder ar­
gumentatie gegeven, verwachtingen lij­
ken ten dele een extrapolatie van in 
het voorgaande gesignaleerde ontwikke­
lingen. 
• Coöperaties zullen meer dan tot 
heden het marktbeleid van landbouw­
producent tot detailhandel coördineren 
om met hun Produkten op wensen van 
consument en detailhandel in te spelen. 

- Coöperaties zullen in hun markt­
beleid meer inspelen op verschillen in 
de behoeften tussen groepen consu­
menten: marktsegmentatte, en op ver­
schillen tussen groepen leden-landbou* 
wers wat betreft bedrijfsomvang en be­
drijfsvoering. 

- Afzet- en verwerkingscoöperaties zul­
len in toenemende mate met, aan land­
bouwers toeleverende, bedrijven samen­
werken om de geproduceerde hoeveel­
heid te besturen, maar vooral om de 
kwaliteit van landbouwprodukten te 
verbeteren. Aan- en verkoopcoöperatie« 
lijken in een uitstekende positie om 
vernieuwingen op het landbouwbedrijf 
te begeleiden, omdat zij door hun ser­
vice en voorlichting de functie van 
probleemoplosser voor landbouwers ver­
vullen. 

- Coördinatie van de activiteiten van 
diverse landbouwcoöperaties in deelpro­
jecten, zoals gezamenlijke exportactivi­
teiten voor nieuwe markten, zal aan be­
tekenis winnen. 
- Meer internationalisering van coöpe­
raties is nodig voor de versterking van 
het coöperatieve marktbeleid ten aan­
zien van produktpolitiek en distribu­
tievraagstukken. 


