
Kenniskring Rivierkreeft Groene Hart 

“Welke mogelijkheden zijn er in het Groene Hart om de Amerikaanse rivierkreeft tot meer 
waarde te brengen?” 

1. De Kenniskring Rivierkreeft Groene Hart
De kenniskring Rivierkreeft Groene Hart bestaat uit 5 binnenvissers die regelmatig te maken hebben met 
bijvangst van de Amerikaanse Kreeft. Zij willen een  gezamenlijke verkenning  om tot om een gezond 
business en verdienmodel te kunnen komen voor Rivierkreeft. Hierbij wordt gekeken naar de 
randvoorwaarden die nodig zijn om tot een gezond verdienmodel te komen en of collectief optreden 
daarin een meerwaarde kan hebben. 

2. Gebruikte aanpak
Via een groepsverkenning zijn de kernvraagstukken benoemd. Aan de hand daarvan heeft elke 
deelnemer van de kennissenkring deelvraagstukken verkend die in 2 groepsbijeenkomsten met 
ondersteuning van experts zijn vertaald naar eindbeelden.  Dit traject heeft plaats gevonden in de 
periode januari 2016 tot en met maart 2016. 

3. Deel vraagstukken
De algemene kennisvraag van deze kenniskring is: 
“Welke mogelijkheden zijn er in het Groene Hart om de Amerikaanse rivierkreeft tot meer waarde te 
brengen?” 

Deze vraag wordt opgesplitst in de volgende deelvragen: 
• Beleid: Wat zijn de wettelijke kaders om rivierkreeft te mogen vangen?
• Rechten: Hoe kom je aan rechten om als beroepsvisser rivierkreeft te mogen vangen?
• Samenwerking: Kun je beter zelf of via een collectief je product afzetten?
• Markt: Hoe kun je de marktwaarde van rivierkreeft verhogen, welke partijen zijn interessant en

wat zijn de kernmerken daarvan?

4. Deelnemers in de kenniskring
De kenniskring bestond uit 5 beroepsvissers die al op rivierkreeft vissen, aangevuld met 
vertegenwoordigers van de Combinatie voor Binnenvisserij (CVB), stuurgroep Groen Hart, onderzoekers 
LEI Wageningen UR  en vertegenwoordigers van markt, ketenpartijen en andere maatschappelijke 
organisaties. 

De inzichten en resultaten 

5. Wat zijn de wettelijke kaders rond de vangst en vervoer van Rivierkreeft per maart 2016?
Hierbij gaat het vooral een nadere duiding  over rivierkreeft vanuit het exotenbeleid.   
Wet technisch is vangst, vervoer, kweek van rivierkreeft nu verboden. De praktijk is al verder. Er is een 
bestaande markt. Echter het Ministerie van EZ wil meewerken om het wettelijk kader daarvoor via een 
beheerplan te regelen waardoor vangst en handel toch mogelijk blijkt. Alleen zal in dit beheersplan geen 
aandacht zijn voor aspecten die ook een toegevoegde waarde kunnen hebben zoals herkomst, het 
herstellen van biotopen en ecologie door wegvangen/beheren van exoten.  Dit zijn belangrijke aspecten 
voor een verdienmodel. 

6. Rechten: hoe kom je aan rechten om als beroepsvisser rivierkreeft te mogen vangen?
Zie hiervoor bijlage 1: Presentatie Arjan Heinen (Organisatie voor Binnenvisserij en kleine kustvisserij). 
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7. Samenwerking:  
 
Bij samenwerking komt de vraag naar voren hoe Fryske Fisker (FF) dit 
oorspronkelijk heeft georganiseerd rondom paling en wat we ervan kunnen 
leren? 
 
FF is begonnen met eigen systeem omdat ze binnen de maatregelen van het 
aalherstelplan 3 maanden stil kwamen te liggen. Daarop hebben ze een aanpak 
georganiseerd om jaar rond toch te kunnen vissen onder voorwaarden van 
beheersplan. 
 
Voorbeeld Fryske Fisker: 

 Extra toegevoegde marktwaarde: Lading concept Fryske Fisker met duurzaam natuurbeheer 
en herstel van de paling. http://fryskefisker.nl/wat-doen-wij/   

 Wettelijke borging: Eigen regie op invulling van beheersplan kaders en het organiseren van 
een breed gedragen concept via VBC/NetViswerk  

 Borging: Via een monitoring aanpak waarin transparantie en ecologisch verantwoording is 
opgenomen. 

 
Het blijkt dus mogelijk om vanuit de regio beheerafspraken te maken waarbij ook marktaspecten worden 
geborgd. 
 
8. Hoe kun je de marktwaarde van rivierkreeft verhogen? 
Begonnen wordt met een verkenning van een business Model Rivierkreeft. 
Hoe kunnen de Business Modellen er uit zien tussen de segmenten groothandel en 
speciaalzaken/restaurants? Wat kan dit betekenen voor het verdienmodel? Met hulp van interviews van 
vissers met stakeholders en handelspartijen werden in een workshop de volgende businessmodellen 
uitgewerkt. 
 

 
  
 
 
 

  

http://fryskefisker.nl/wat-doen-wij/


 
 

 
 
Hieruit blijkt dat het aantrekkelijk is om de kenmerken rond regio, beheer en beleving inzichtelijk te 
maken voor de afnemers. Dit komt tot uitdrukking in het business model Streekproduct. Daar komt een 
verdubbeling van de opbrengstprijs voor ten opzichte het businessmodel Groothandel. 
 
Aandachtspunten rondom deze business modellen zijn: 

 Kosten structuur: Wordt rivierkreeft gevangen als hoofdtak of als bijvangst? 
 Strategische partners:   

o Ministere EZ is nodig voor het organiseren van een wettelijk kader om rivierkreeft te 
mogen blijven vangen. 

o Een partij als de Good Fish foundation is nodig om het marktdeel transparant te 
kunnen onderbouwen richting de markt. 

 
Wat leert dit? 

 Standaard afzet via groothandel levert gemiddelde opbrengstprijs op. 
 Als je uniek bent door streekconcepten als  Groene hart /Fryske Fisker dan kun je aan 

verdubbeling van waarde komen. En dus een aantrekkelijker verdienmodel. 
 
Wat is nodig om de extra toegevoegde waarde te kunnen organiseren? 

 Een gezamenlijke gedragen visie van betrokken vissers en NGO’s  in een regio. 
 Een soort “beheer” plan rivierkreeft per regio waarin kenmerken zijn geborgd en transparant 

kunnen worden weer gegeven. 
 Een strategische keuze maken of rivierkreeft een seizoenproduct wordt of een jaarrond product? 

 
 
 



Aanvullende aandachtsvelden rond Rivierkreeft 
 Waterschappen  in Groene Hart volgen het exotenbeleid. Vooralsnog is er voor hen geen

aanleiding om aanvullende maatregelen te nemen. Het is belangrijk dat initiatieven rond 
beheersplannen vanuit de visserij samen met waterschappen worden opgesteld.   

 Vergunningen voor specifiek het vangen van rivierkreeft zijn zeer lastig voor nieuwe vissers te
verkrijgen. Het visvergunningen systeem biedt geen ruimte voor veranderingen door nieuwe 
inzichten. Maatwerk/precedent werking zou hier mogelijkheden moeten kunnen bieden. 

 De visser maakt zelf  een strategische marktkeuze door de wijze waarop hij rivierkreeft vangt en
afzet. Dit heeft direct invloed op zijn eigen verdienmodel. De  strategische  markt keuze is mede 
afhankelijk van regio, aanwezige keten en de eigen ambitie. 

 Om logistieke redenen kan het noodzakelijk zijn voor de visser om naar collectief optreden te
kijken. Daarbij zal de eigen productie omvang(aanbod) in combinatie met de gevraagde afzet 
omvang(vraag) bepalen of samenwerking interessant is. 

Welke vervolg acties bieden nog perspectief? 
 Beheersplan:  Er wordt binnen visserijkringen verkend of ondersteuning bij het organiseren van een

gedragen beheersplan rivierkreeft  mogelijk is. 
 Evaluatie: Verbinding met de vervolgvraag van Fryske Fisker over rivierkreeft is noodzakelijk.

Wageningen, mei 2016 

Dit verslag is samengesteld door: 
Wilco van Cooten (Wageningen Economic Research, wilco.vancooten@wur.nl) 
Harry Kortstee (Wageningen Economic Research, harry.kortstee@wur.nl) 
Wim Zaalmink (Wageningen Economic Research, wim.zaalmink@wur.nl) 
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BIJLAGE 1: Juridische aspecten aan visserij op zoetwaterkreeften 

Presentatie Arjan Heinen dd 26 januari 2016
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Juridische aspecten aan visserij op 
exotische zoetwaterkreeften

Visserijwet, Waterwet, Europese exoten verordening. 
Arjan Heinen

Organisatie binnenvisserij en kleine kustvisserij

www.kenniskringvisserij.nl

Europese Unie, Europees Fonds 

voor Maritieme Zaken en Visserij

Visserijwet

• Kreeftenvallen en (aal)fuiken, kubben vallen onder de
visserijwet als zijnde beroepsvistuigen

• Alleen beroepsvissers mogen deze gebruiken en
medewerkers van onderzoeksbureaus

• Beroepsvisser moet 250 ha beheren (Huren of Schriftelijke
Toestemming hebben) en 8500 euro besommen uit
aal/schubvis/kreeft/verwerking eigen vangst.
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Stappen tot goedgekeurde huurovereenkomsten of 
Schriftelijke Toestemmingen

Stap 1: Registreren als visserijbedrijf bij de KvK.

Stap 2: Huurovereenkomsten afsluiten met eigenaren van 
viswateren.  Eventueel Schriftelijke Toestemmingen bij 
andere beroepsvisser of Hengelsport.

Stap 3: De huurovereenkomsten laten toetsen door de 
Kamer voor de Binnenvisserij.

- Is het visrecht op het water al niet aan een ander verhuurd?

- Redelijkheid en Billijkheid (vooral bij verlenging van belang)

- Doelmatigheid (duurzame visserij? Voorkomen gemene weide 
visserij)

Doelmatigheidstoets Kamer door de 
Binnenvisserij
• Poldersloten afgesloten van andere wateren (gemaal) dan

wordt HOK of ST meestal goedgekeurd door de KvB

• Polderwateren in open verbinding met andere wateren

– KvB vraagt aanliggende visrechthebbende om een zienswijze

– Oordeelt op doelmatigheid

• Kan alternatieve huur voorstellen (bijvoorbeeld van schaal- en
schelpdierrecht)

• Advies: neem ook contact op met beroepsvissers in de om-
geving (en hengelsportverenigingen met volledig visrecht).
Kan tot samenwerking leiden of problemen voorkomen.
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Nog niet voldoende hectares?
• Aansluiten bij een bestaande coöperatie van visserijbedrijven. Daarvan lid

worden. En een arbeidsovereenkomst aangaan. Per 1-1-2017 dan wel 83
hectare inbrengen.

• Zelf een coöperatieve visserijorganisatie oprichten met aantal collega’s

• Samenwerken met een bestaande beroepsvisser (op papier een ST verkrijgen)

Visserijwet voldoende hectares (1)

Visserijwet voldoende hectares (2)

• Samenwerken met een bestaande beroepsvisser

– Beroepsvisser heeft volledig visrecht

• Kan dus Schriftelijke Toestemming afgeven voor een aantal hectares te
bevissen voor kreeft. Zittende beroepsvisser kan zelf doorvissen op aal
en schubvis.

– Beroepsvisser heeft alleen aalvisrecht maar met recht op
behoud van meegevangen kreeft en wolhandkrab

• Kan ST afgeven voor het vissen op aal met behoud van K en K. Maar
kan dan zelf niet in het gebied vissen op aal.

Met deze goedgekeurde visrechten kan kreeftenvisser dan zich aanmelden bij ministerie. 
+ bedrijfsplan over toekomstig inkomen binnen 3 jaar op 8500 euro
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Visserijwet voldoende inkomen?

• 8500 euro. Aan kreeft vraagt dat om 2100 kg kreeft per
jaar. Van 250 hectare polderwater is dat veelal wel
mogelijk.

• Startende onderneming moet bedrijfsplan indienen dat
laat zien dat na 2 jaar men aan de 8500 euro komt.

Visserijwet, vissen in sept-december

• Voorlopig alleen met korven of

aangepaste fuiken

• Korven zonder aanvullende eisen

• Aangepaste fuiken aanvullende

eisen voor controle en handhaving.

Bijkomende kosten (2015) 1500 euro.
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Europese invasieve exoten verordening

• Negatief: de sector wordt afhankelijk van het beheerplan
van EZ of Provincie of Waterschap.

• Positief: Beheerplan zou ook de bevissing door
beroepsvissers kunnen stimuleren met wetgeving die
bevissing makkelijker maakt (minder hectares nodig bijv).

• Voorlopig adviseren we om de soorten van de lijst te
halen.



BIJLAGE 2: Verslag bijeenkomst 26 januari 2016 



26/01/2016

1

Kenniskring Rivierkreeft Groene Hart

(26 januari 2016)

Hoe komen we tot een gezond verdienmodel?

Wilco van Cooten/Harry Kortstee/ Wim Zaalmink

Europese Unie, Europees Fonds 

voor Maritieme Zaken en Visserij

Programma

1. - Kennismaking nieuwe mensen

- Kansen gezond verdienmodel rivierkreeft?

● Doel en beoogd resultaat

● Aanpak verkenning

- Resultaten eigen verkenningen

2. - E. van Klooster, visspecialist LandmarktAmsterdam

● Visie op Rivierkreeft als afnemer

- Monitoring

12.00 - Hoe nu verder?

12.30 - Afsluiting

2
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Eddy Klooster, Landmarkt

3

Doel en beoogd eind resultaat

� Inzicht gezond Business Model Rivierkreeft

� Kenmerken/randvoorwaarden die nodig zijn bij de visser,
verwerking en vermarkting

� Zicht op wanneer het interessant wordt/is?

4
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Productie: Visser

Verdienmodel + Business Model “Canvas”

Markt: Klant

Verdienmodel

De kern is de behoefte van de klant/keten
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Hoger 
segment 
op het 
werk

Patent

IFC

ECOM

RFA
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Waar liggen de vragen in de keten?

9

Markt/Afzet

Visser

10

Visser

Keten
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Wat hebben de interviews opgeleverd?

� Wat heeft klant/keten gesprekken opgeleverd?

● Handel/Groothandel: Ruud

● Groene Hart specialiteit: Marjolein en Pieter Jan

● 3 maanden vangstilstand en handel: Hans en Arjan

● Andere?

11

12
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Hoe nu verder?

�Waar hebben we nu nog onvoldoende zicht op?

�Nog een keer terug in de keten?

● Vervolg vragen

● Andere ketenpartijen

● Protocol: Verwerking, bewaring, transport en
behoud kwaliteit afhankelijk van behoefte klant?

14
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3e (laatste) bijeenkomst

Waar nog extra stappen nodig?

� Inzicht gezond Business Model Rivierkreeft

� Kenmerken/randvoorwaarden die nodig zijn bij de visser,
verwerking en vermarkting

� Zicht op wanneer het interessant wordt/is?

16
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Meer

informatie?

www.leibusinessinnovationapproach.nl

info@leibusinessinnovationapproach.nl

T (070) 33 58 201 / 330

@LEI_BIA

Harry Kortstee

T (0317) 484676

E-mail: harry.kortstee@wur.nl
Samen werken aan 
een innovatief &
duurzaam bedrijf!




