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Colofon Grensverleggend ondernemen

In dit nummer
Netwerken effectief gebruiken is aan te leren 3

‘Ondernemerschap is de kunst om je netwerk in te zetten voor het bereiken van je
eigen doelen’, volgens Jan Breembroek, directeur Agro van de GIBO Groep.

‘Overtuigingskracht en volharding maken van Volwaardkip een succes’ 6
De Volwaardkip ligt inmiddels in de winkel. Geen consument vermoedt dat er bijna
tien jaar voorbereiding aan vooraf is gegaan. 

Spelend leren over multifunctionele landbouw 8
Ruim vijfhonderd jonge agrariërs hebben kennis gemaakt met multifunctionele
landbouw door het spelen van het Groot Agrarisch Kansenspel. 

Verduurzaming van de visvangst door besparing op brandstof 10
Nieuwe methoden voor de visvangst zijn niet alleen minder schadelijk voor het
bodemleven, maar leiden ook tot brandstofbesparing.

‘Vitale ondernemers helpen dit prachtige gebied open te houden’ 12
Christiaan van der Kamp, wethouder van Midden-Delfland zoekt nieuwe wegen om
de kwaliteit van het buitengebied te borgen en te beschermen. 

Samenwerking Wageningen UR met: Rabobank 15
Carla Veenman: ‘Wageningen houdt zich al langer bezig met strategieontwikkeling
op agrarische bedrijven. Voor ons is het gemakkelijk om daarbij aan te sluiten.’

Stelling: ‘Overheid moet risico’s voor boeren verminderen’ 16
Voor- en tegenstanders van overheidssteun aan het woord.

Praten over strategie geeft ondernemer inzicht 18
Boeren en tuinders hebben er baat bij om te praten over strategische zaken.

‘Niet alleen de wetenschap bepaalt wat welzijn is’ 20
Alle stakeholders staan achter de gevonden parameters om het welzijn van
vleeskalveren te meten. Dat is de tussenstand op weg naar een welzijnsmonitor. 

Samenwerking Wageningen UR met: University of Lincoln 22
Gerard McElwee: ‘We hebben factoren bestudeerd die de ontwikkeling van
ondernemersvaardigheden in de agrarische sector hinderen of juist stimuleren.’ 

Syscolumn: ‘Ondernemers teveel, boeren te weinig’ 25
Krijn Poppe bepleit in zijn eerste column dat we het woord ondernemer moeten
reserveren voor de beperkte groep die echt bezig is markten te ontregelen met
innovaties. Poppe zal met regelmaat reflecteren op een actueel thema in Syscope.

Innovatie kort 26

Deze keer staat ondernemen centraal in Syscope. Ondernemen in de zin van lef hebben om
iets nieuws in gang te zetten en dingen durven te doen waaraan risico’s verbonden zijn. De
drastische vernieuwingen die nodig zijn voor de verduurzaming van de landbouw, dagen alle
betrokken stakeholders uit tot ondernemerschap. Of het nu gaat om ketenpartijen die met
ongebruikelijke partners nieuwe producten op de markt zetten, om boeren die plattelands -
ondernemer worden of om overheden die de spelregels herschrijven om een vitaal platteland
te kunnen behouden. Ondernemend zijn is een visie hebben, daarin geloven en je netwerk
benutten om daar samen met anderen aan te werken. Ondernemend zijn is in gesprek zijn
met de omgeving, kansen zien en die omzetten in acties. Deze aspecten komen ruim schoots
aan de orde in deze Syscope. We wensen u veel leesplezier. Dat het onderzoek een snaar zou raken, had Verstegen natuurlijk

wel gehoopt maar niet kunnen voorzien. Het onderzoek richtte zich
eerst op de verschillen tussen succesvolle ondernemers en minder
succes volle. Intensieve interviews met ondernemers en adviseurs
wezen op een paar markante verschillen: succesvolle ondernemers
hebben een sterke intrinsieke drive en benutten hun netwerk veel
effectiever (zie kader). Vervolgens onderzochten Verstegen en zijn
mede-onderzoekers hoe je minder succesvolle ondernemers kunt
helpen. Drive is haast niet aan te leren, omdat het om een
persoonlijke eigenschap gaat. Daarentegen is netwerken wel iets
dat aan te leren is, dachten de onderzoekers. 

>> Zoekende ondernemers
Om deze hypothese te toetsen heeft het onderzoeksteam zoge -
noemde ‘zoekende’ ondernemers gezocht. Dit zijn ondernemers die
strategi sche veranderingen op hun bedrijf noodzakelijk achten,

maar die tege lijkertijd niet goed weten welke veranderingen dat
zouden moeten zijn. De inspanningen van de onderzoekers waren
erop gericht om deze ondernemers te laten ervaren dat effectief
netwerken hierbij helpt. Daarbij leerden de ondernemers niet alleen
hoe hun netwerk in elkaar zit maar ook hoe ze hun netwerk kunnen
inzetten voor het realiseren van hun eigen doelen. In het project
gingen de ondernemers, deels op individuele basis, deels in een
groep, aan de slag met een traject dat lijkt op wat advies organisa -
ties doorgaans aanbieden: sterkte-zwakteanalyses, strategie -
vorming en een businessplan maken. 
De onderzoekers maakten hiervoor gebruik van de aanpak van het
AgroCenter voor Duurzaam Ondernemen van Wageningen UR. Deze
aanpak, Interactief Strategisch Management genoemd, onder -
scheidt zich vooral van trajecten van andere adviesorganisaties
doordat de ondernemer eigenlijk alles zelf moet doen, zoals de
analyses, de strategische keuze en een actieplan opstellen. De

Succesvol ondernemen
Netwerken effectief gebruiken is aan te leren

‘Ondernemerschap is de kunst om je netwerk in te zetten voor het bereiken van je eigen doelen.’ Deze definitie 
van ondernemerschap wil niet meer uit het hoofd van Jan Breembroek, directeur Agro van de GIBO Groep. 
‘Hij is zo simpel en toch klopt hij echt. Een betere heb ik nooit gehoord.’ Hij hoorde hem een half jaar geleden 
van Jos Verstegen van Wageningen UR, die zich baseerde op het onderzoek Samen Grenzen Verleggen.
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Succesvolle ondernemers: 
• hebben een sterke intrinsieke drive;
• zijn handig in het aanboren en/of creëren van allerlei netwerken

en maken hiervan effectief gebruik om hun strategische
doelstellingen te realiseren;

• hebben goed uitgewerkte ideeën over welke strategische
stappen ze willen zetten en wachten vervolgens rustig af tot het
geschikte moment zich voordoet om deze stappen ook
daadwerkelijk te zetten.

Minder succesvolle ondernemers:
• zitten in netwerken maar benutten deze onvoldoende om

informatie te verzamelen die nodig is voor strategische
bedrijfsbeslissingen; 

• hebben wel voldoende ideeën, maar deze zijn onvoldoende
uitgewerkt om de kansen te grijpen wanneer ze zich voordoen.

begeleider faciliteert alleen, hij adviseert niet. In het traject kregen
de ondernemers drie specifieke oefeningen om de netwerk compe -
tenties te ontwikkelen (kader Leren netwerken). Twee van de drie
oefeningen waren nieuw in dit traject.

>> Meerwaarde
Het werkte. De deelnemers zijn overwegend positief over het
traject dat ze hebben doorlopen. Uit de evaluatie, een half jaar na
afloop van de cursus, komen uitspraken als: ‘Door de cursus heb ik
geleerd dat je eerst alles goed voor elkaar moet hebben op het
bedrijf; daarna kun je pas gaan nadenken over volgende stappen.’
Een ander verwoordt de meerwaarde als: ‘Ja, ik heb inmiddels
mensen benaderd voor grond huur en ben over bedrijfsovername na
gaan denken. Dat komt allemaal door de cursus.’ Ook ontdekte een
deelnemer dat wat hij oorspronkelijk van plan was niet bij hem paste.
Lastig is echter om te achterhalen of de ondernemers hebben
geleerd hun netwerk effectiever te gebruiken en of dat hen tot een
meer suc cesvolle ondernemer heeft gemaakt. Sommige onder -
nemers noemen het expliciet: ‘Ik ga mijn netwerk nu eerder
inschakelen en ik ga het verbreden… ik ga een second opinion
vragen. Dat had ik zonder de cursus niet gedaan.’ En een ander
zegt: ‘Ik had een groter netwerk dan ik dacht en ik ben daar positief
over.’ Ook de begeleiders geven in de evaluatie aan dat leren
netwerken zin heeft, maar niet voor iedereen. Sommige onder -
nemers hebben maar weinig aansporing nodig. Als zij de opdracht

krijgen naar een ondernemer buiten de sector te gaan dan nemen
ze die stap en zijn er vervolgens razend enthousiast over. Ande ren
zien er het nut niet van in of durven die stap niet te zetten. 

>> Effect lastig te meten
Verstegen geeft toe dat het effect lastig te meten is. ‘Je weet nooit
waar succes van een ondernemer precies aan te danken is. 
Het kan ook zijn dat ze vooral veel hebben geleerd van het gebrui -
kelijke strate gische traject.’ Hij denkt dat het aspect netwerk compe -
tenties aanleren vooral nut heeft als aanvulling op de gebruikelijke
strategietrajecten. Daarin wordt hij bevestigd door alle gesprekken
die hij inmiddels ge voerd heeft met intermediairs, scholen en
banken. ‘Vrijwel allemaal zeggen ze dat we met het netwerken iets
te pakken hebben en dat ze ergens wel wisten dat het belangrijk
was, maar er toch nooit concreet wat mee gedaan hebben. Ze
willen die component nu toevoegen aan hun adviestrajecten en in
het onderwijs.’ Ook Breembroek van de Gibo groep is dat van plan.
Het accountants- en adviesbureau start binnen kort met een speciaal
adviesproject voor de intensieve veehouderij. 
‘Ik wil eens kijken of we het aspect netwerken er in kunnen
brengen. Het is natuurlijk niet zaligmakend, voor de een werkt het
wel en voor de ander niet. Maar ik zie dat bijvoorbeeld succesvolle
tuinders juist goed zijn in netwerken. Dat ze precies weten wanneer
ze welke mensen nodig hebben.’
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Meer informatie: Jos Verstegen, t 0317 487254, e jos.verstegen@wur.nl
Meer informatie over de algemene ISM-aanpak op www.agrocenter.wur.nl

Leren netwerken
In het project Samen grenzen verleggen kregen de ondernemers drie specifieke netwerkoefeningen:
• de handdrukken: hierbij werd iedere deelnemer gevraagd hoeveel handdrukken hij was verwijderd van George Bush; 
• de netwerkkaart: op een vel papier moesten de deelnemers aangeven met wie ze, in relatie tot hun bedrijf, allemaal contact hadden;
• een gesprek buiten het eigen netwerk. De ondernemer moest zelf een gesprek aangaan met iemand uit een andere sector.

In semi-gesloten kassystemen telen tuinders
energiezuinig of produceren ze zelfs energie. 
Op dit moment experimenteren tien glastuin -
ders met deze nieuwe teeltvorm, maar navol -
ging is er vrijwel niet. Tientallen glastuinders
overwegen semi-gesloten teelt, maar de rea -
lisatie komt (nog) niet van de grond. 
Veertien van deze vroege volgers zijn uitge -
breid geïnterviewd en getest om te onder -
zoe ken waaraan dat ligt en of er verschillen
zijn in competenties van de onder nemers.
Zo deden de vroege volgers een competentie -
scan, waarin ze zichzelf scores gaven op stel -
lingen. Zes van deze stellingen hadden betrek -
king op netwerken en relationele compe ten -
ties (zie kader Netwerk-stellingen). Daarnaast
keken de onder zoekers aan de hand van het
schakelpunten schema hoe ver de tuinders
waren met het uitwer ken van hun ideeën en
plannen over semi-gesloten telen. 

>> Scores
Tuinders die met hun plannen verder in het
schema zitten, scoren beter op relationele
competenties en het zien van kansen. Ook
verwachten ondernemers die hoog scoren op
netwerken, minder obstakels als zij een ver -
gunning nodig hebben bij lokale overheden.
Zij hebben tevens meer vertrouwen in ont wik -
ke lingen in de markt. Dat netwerk compe ten -
ties belangrijk zijn om vernieuwingen in de
teelt te realiseren, vindt onderzoeker Jan
Buurma lo gisch. ‘Als je wilt nadenken over
semi-gesloten telen, heb je informatie nodig.
Zonder netwerk vang je die signalen veel
later op. Maar het lukt eventueel nog wel
zonder veel van je bedrijf af te komen. In het
tweede deel van het traject gaat het erom
alle informatie te ver talen of in te passen in
je eigen bedrijf. Ook moet je anderen in
beweging krijgen en over tuigen, bijvoorbeeld

• Ik breng regelmatig mensen uit mijn
netwerk bij elkaar;

• Ik heb veel contact met andere partijen in
de keten;

• Ik heb veel netwerken buiten de agrarische
sector;

• Ik onderhandel vaak met leverancier of
afnemers over de prijzen; 

• Samenwerken tussen ondernemers in mijn
sector vind ik zeer belangrijk;

• Tijdens presentatie komen mijn ideeën
duidelijk over bij mijn publiek.

Meer informatie: Marc Ruijs, t 070 3358398, e marc.ruijs@wur.nl

Schakelschema voor innovatief ondernemerschap ‘Netwerkstellingen’ uit competentiescan 

Verzamelen van informatie over markt en maatschappij

Vertalen van de consequenties voor het eigen bedrijf

Afwegen en doorvoeren van de gevonden oplossingen

Vertalen van de consequenties naar de strategische visie

Verzamelen van informatie over markt en maatschappij

Wat betekent dit voor mijn bedrijf?

Strategisch spoor (structurele aanpassing)

Hoe ga ik in de toekomst verder?

Tactisch spoor (symptoombestrijding)

Hoe houd ik de schade beperkt?

Welke acties zijn daarvoor nodig?

a

b

c

d
e

Wat gebeurt er om mij heen en met mijzelf?

Vertalen van visie naar concrete activiteiten

Wie nieuwe plannen wil uitvoeren of een knelpunt wil oplossen doorloopt bewust of onbewust een aantal stappen. 
Dit proces begint bij informatie verzamelen en eindigt bij het doorvoeren van de gevonden oplossingen. 

Hoe belangrijk zijn netwerkcompetenties voor glastuinders die willen beginnen met semi-gesloten telen? Die vraag is
meegenomen in het onderzoek “Onder nemerschap, competenties en strategische besluitvorming over semi-
gesloten kassen”. Glastuinders die op het punt staan zo’n kas te realiseren, lijken beter in netwerken en relaties
onderhouden dan glastuinders die net zijn begonnen met het zoeken naar mogelijkheden van semi-gesloten teelt. 

Verschil succesvolle en minder succesvolle ondernemers
Succesvol ondernemen
Netwerken helpt bij realisatie semi-gesloten teelt

voor een vergunning. Dat vraagt nog veel
meer van je relationele capa citeiten.’ 

>> Aanpak
De resultaten uit het onderzoek sterken de
onderzoekers in de aanpak om meer tuin -
ders op weg te helpen met semi-gesloten
telen. De tuinders kunnen in netwerken
kennis en infor matie met elkaar en met
onderzoekers delen. Maar ook dan komt
het aan op netwerkcompe tenties. Buurma:
‘Hoe komt een tuinder in zo’n groep? Dan
moet hij er wel de meerwaarde van inzien.’
Overigens zijn het zeker niet alleen onder -
nemerskwaliteiten die de bottle neck zijn
voor opschaling van de semi-geslo ten teelt,
verzekert Buurma. ‘Er ontbreekt ook tech -
nische en planten fysio logische kennis. Daar
wordt in ander verband aan gewerkt, onder
andere door Wageningen UR.’
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de ondernemers drie specifieke oefeningen om de netwerk compe -
tenties te ontwikkelen (kader Leren netwerken). Twee van de drie
oefeningen waren nieuw in dit traject.

>> Meerwaarde
Het werkte. De deelnemers zijn overwegend positief over het
traject dat ze hebben doorlopen. Uit de evaluatie, een half jaar na
afloop van de cursus, komen uitspraken als: ‘Door de cursus heb ik
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inschakelen en ik ga het verbreden… ik ga een second opinion
vragen. Dat had ik zonder de cursus niet gedaan.’ En een ander
zegt: ‘Ik had een groter netwerk dan ik dacht en ik ben daar positief
over.’ Ook de begeleiders geven in de evaluatie aan dat leren
netwerken zin heeft, maar niet voor iedereen. Sommige onder -
nemers hebben maar weinig aansporing nodig. Als zij de opdracht

krijgen naar een ondernemer buiten de sector te gaan dan nemen
ze die stap en zijn er vervolgens razend enthousiast over. Ande ren
zien er het nut niet van in of durven die stap niet te zetten. 

>> Effect lastig te meten
Verstegen geeft toe dat het effect lastig te meten is. ‘Je weet nooit
waar succes van een ondernemer precies aan te danken is. 
Het kan ook zijn dat ze vooral veel hebben geleerd van het gebrui -
kelijke strate gische traject.’ Hij denkt dat het aspect netwerk compe -
tenties aanleren vooral nut heeft als aanvulling op de gebruikelijke
strategietrajecten. Daarin wordt hij bevestigd door alle gesprekken
die hij inmiddels ge voerd heeft met intermediairs, scholen en
banken. ‘Vrijwel allemaal zeggen ze dat we met het netwerken iets
te pakken hebben en dat ze ergens wel wisten dat het belangrijk
was, maar er toch nooit concreet wat mee gedaan hebben. Ze
willen die component nu toevoegen aan hun adviestrajecten en in
het onderwijs.’ Ook Breembroek van de Gibo groep is dat van plan.
Het accountants- en adviesbureau start binnen kort met een speciaal
adviesproject voor de intensieve veehouderij. 
‘Ik wil eens kijken of we het aspect netwerken er in kunnen
brengen. Het is natuurlijk niet zaligmakend, voor de een werkt het
wel en voor de ander niet. Maar ik zie dat bijvoorbeeld succesvolle
tuinders juist goed zijn in netwerken. Dat ze precies weten wanneer
ze welke mensen nodig hebben.’
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voor een vergunning. Dat vraagt nog veel
meer van je relationele capa citeiten.’ 
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De resultaten uit het onderzoek sterken de
onderzoekers in de aanpak om meer tuin -
ders op weg te helpen met semi-gesloten
telen. De tuinders kunnen in netwerken
kennis en infor matie met elkaar en met
onderzoekers delen. Maar ook dan komt
het aan op netwerkcompe tenties. Buurma:
‘Hoe komt een tuinder in zo’n groep? Dan
moet hij er wel de meerwaarde van inzien.’
Overigens zijn het zeker niet alleen onder -
nemerskwaliteiten die de bottle neck zijn
voor opschaling van de semi-geslo ten teelt,
verzekert Buurma. ‘Er ontbreekt ook tech -
nische en planten fysio logische kennis. Daar
wordt in ander verband aan gewerkt, onder
andere door Wageningen UR.’




