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Vermarkten: geen wondermiddel

Bossen vervullen, naast
hun functie als
houtleverancier, belangrijke
maatschappelijke functies
voor recreatie, milieu,
natuurbehoud en
landschap. Er zijn
wetenschappelijke
methodes ontwikkeld om
de geldelijke tegenwaarde
van die functies te
schatten. Betekent dit nu
dat het tijd wordt om die
maatschappelijke waarden
ook daadwerkelijk te
‘vermarkten’?

Vanuit de overheid vallen deze
geluiden met enige regelmaat te
beluisteren. Er wordt een beroep
gedaan op boseigenaren om in-
komstenbronnen aan te boren
buiten het houtbeheer, zodat
men minder afhankelijk wordt van
subsidies. Van maatschappelijke
actoren in de marktsector die
profiteren van de maatschappe-
lijke functies wordt verwacht dat
Zij een grotere bijdrage leveren
aan de kosten van bosbeheer.

Maar hoe reéel zijn deze ver-
wachtingen, gegeven de wettelij-
ke kaders waarin het boseigen-
dom functioneert? En wat zijn de
redenen om aan te nemen dat
boseigenaren nu allerlei kansen
laten liggen?

Boswet en
bestemmingsplannen
beperken vermarkting

Een van de doelen van de Bos-

wet is de instandhouding van het
bosareaal. Door midde! van de
herplantplicht worden beheer-
ders verplicht om de bosfunctie
op hun terrein in stand te houden.
Door deze wettelijke instandhou-
dingsplicht kunnen boseigena-
ren het pure bestaan van het
bosterrein, met alle maatschap-
pelijke functies die dat met zich
meebrengt, niet bij derden te gel-
de maken. Want waarom zouden
derden betalen voor een presta-
tie die al wettelijk verplicht is
gesteld? Alleen degene die de
vrijheid heeft een bepaalde pres-
tatie niet te leveren kan daarvoor
op zakelijke basis een prijs be-
dingen. Overigens staan tegen-
over deze wettelijke instandhou-
dingsplicht wel een aantal fiscale
compensaties, zoals de Bos-
bouwuvrijstelling en de vrijstelling
van Onroerende Zaakbelasting.
Voor particuliere eigenaren zijn
er specifieke voorzieningen, i.c.
de vrijstelling van de vermogens-
rendementsheffing en de vrijstel-
ling van successierechten voor
bosterreinen die vallen onder de
Natuurschoonwet (NSW). Deze
voorzieningen hebben als effect -
althans voor de NSW-terreinen -
dat particuliere eigenaren fiscaal
niet slechter af zijn dan institutio-
nele eigenaren als Natuurmonu-
menten en Staatsbosbeheer.

De instandhoudingsplicht is een
beperking van het eigendoms-
recht, i.c. het recht op vormver-
andering. Deze beperking, die
verzacht wordt door de bovenge-
noemde fiscale compensaties,
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De brochure ‘Ondernemers in het
groen’ en informatie over het
Niche Markets project is verkrijg-
baar bij de auteur (tel. 0317
477721).

slaat neer in een lage marktwaar-
de van bosterreinen. Eigenaren
van bosterreinen hebben deze
beperking willens en wetens aan-
vaard - naast andere beperkin-
gen, waarover in het onderstaan-
de meer - en kunnen daarom
geen recht doen gelden op be-
taling voor de pure instandhou-
ding van de bosfunctie.

Het pure bestaan van bos is dan
wel niet te verzilveren, maar extra
prestaties boven het instandhou-
dingsniveau, oftewel de beheer-
vrijheid boven het instandhou-
dingsniveau, wel degelijk. Mits
die prestaties niet wettelijk ver-
plicht zijn gesteld en mits er een
koopkrachtige vraag is die addi-
tioneel te maken kosten dekt.
Behalve de Boswet stellen ook
voorschriften in  bestemmings-
plannen veelal beperkingen aan
het beheer. Gebruikelik is bij-
voorbeeld een verbod op nieuwe
bebouwing en het uitbreiden van
bestaande gebouwen, maar er
ziin  nog meer beperkingen
(Inckel et al., 1998). Deze voor-
schriften hebben een doel - ze
zijn er om een ongestoord basis-
recreatief gebruik mogelijk te ma-
ken - maar ze beperken wel de
mogelijkheden tot vermarkting.

Beperkte compensatie voor
milieuschade

Daarnaast kunnen boseigenaren
in beperkte mate inkomsten ver-
werven, ter compensatie van (mi-
lieu-)schade die aan het bos
wordt toegebracht, via subsidies
in het kader van Effectgerichte
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Maatregelen (EGM). Deze rege-
ling richt zich echter alleen op
schade door verzuring; schade
door verdroging wordt er niet
door gecompenseerd. Ook ver-
goeden waterwinningsbedrijven
incidenteel schade aan houtop-
standen die ontstaat door grond-
wateronttrekking  (Bakker en
Vroon, 1999).

Kop-hals-romp model

Al met al kan de huidige praktijk
van vermarkting van bosfuncties
worden gekenschetst als een
’kop-hals-romp’-model (De Sa-
vornin Lohman, 2000). De ‘romp’
is het instandhoudingsniveau,
gedekt door de herplantplicht in
de Boswet waarvoor bepaalde
fiscale compensaties gelden. De
relatie tussen de overheid en de
bosbeheerder is asymmetrisch:
de overheid legt de beperkingen
op en beslist naar eigen goed-
dunken over compensatie.

De 'kop' is het domein van de be-
heervrijheid, de extra prestaties
boven het instandhoudingsni-
veau die in principe aan belang-
hebbende partijen ‘verkocht’
kunnen worden. De relatie tussen
de bosbeheerder en de belang-
hebbende is symmetrisch: men
verhoudt zich als vrije contract-
partners.

Als belanghebbende partijen
kunnen zowel de overheid optre-
den als private partijen. De over-
heid betaalt via de pakketten van
het Programma Beheer voor
openstelling en het realiseren
van specifieke natuurwaarden.
Boseigenaren en overheid ver-
houden zich als vrije contract-
partners: boseigenaren kunnen
er voor kiezen om op de subsi-
dieregeling in te schrijven, maar
ze kunnen er ook van afzien. De
overheid kan naar eigen goed-
dunken de voorwaarden in de
pakketten bepalen, al naar ge-
lang de eigen beleidsprioriteiten.
Daarnaast zijn er in de praktijk
van het bos- en natuurbeheer al-
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lerlei gevallen waarin private par-
tijlen betalen wvoor specifieke
prestaties. Jagers betalen voor
jachtrechten, ruiters voor ruiter-
bewijzen, bezoekers voor excur-
sies en bij sommige bosterreinen
wordt toegang geheven. Meer
voorbeelden zijn te vinden in
Hekhuis en De Baaij (1997),
Gaasbeek en Wieman (2000) en
het voorgaande artikel van Van
Vliet.

Tenslotte wordt in de ’'hals’, het
kwetsbare deel, geleden schade
tot op zekere hoogte gecompen-
seerd. De bosbeheerder fun-
geert als schadelijdend subject,
terwijl de compensatie zowel pu-
bliekrechteliik van de overheid
kan komen (EGM) als privaat-
rechtelijk van private partijen
(vergoeding houtschade grond-
wateronttrekking). Naar verdere
mogelijkheden op dit terrein
wordt momenteel door LEI en
Alterra onderzoek gedaan.

Wordt er nu te weinig
vermarkt?

We moeten het additionele po-
tentieel van vermarkting voor be-
staande terreinen niet overschat-
ten. Het pure bestaan van bos
(de ‘romp’}), inclusief alle maat-
schappelijke functies die dat met
zich mee brengt, wordt door de
wettelijke instandhoudingsplicht
afgedwongen. Een groot deel
van de maatschappelike waar-
den leent zich dus al niet voor
vermarkten.

In de ‘kop’ wordt wel degelijk al
vermarkt, zoals blikt uit de pu-
blicaties die in het bovenstaan-
de zijn aangehaald. Ook uit
de jaarlijkse LEl-bosbouwonder-
zoeken bij particuliere eigenaren
en uit de jaarverslagen van na-
tuurbeschermingsorganisaties
en Staatsbosbeheer blijkt dat er
niet te verwaarlozen inkomsten-
bronnen zijn buiten het houtbe-
heer en subsidies om.

Is er dan wel reden om te veron-
derstellen dat beheerders nu ‘te
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weinig' vermarkten en allerlei
kansen op winstgevende ver-
marktingsopties laten liggen? Er
is immers wel degelijk een prikkel
tot het verbeteren van de eigen fi-
nanciéle positie, want overheids-
subsidies vullen exploitatietekor-
ten niet automatisch aan. En
welke eigenaar kan zich permit-
teren om geld dat op straat ligt
niet op te rapen?

Vermarkten is niet altijd
rendabel

Het zijn de beheerders zelf die in
hun eigen concrete situatie het
beste kunnen beoordelen welke
strategie voor het verbeteren van
de exploitatie het meest geschikt
is. Zo hebben particuliere eige-
naren in het recente verleden
vooral gekozen voor kostenre-
ductie in het houtbeheer. Een ra-
tionele strategie, gegeven het in
hun situatie dominante belang
van de houtexploitatie. Stel daar
tegenover de financiéle risicois
die vermarktingsopties met zich
mee brengen. Daarbij komen
nog eventuele maatschappelijke
weerstanden, die het rekenen
van prijzen voor tot nu toe onge-
prijsde zaken kan opleveren.
Niemand kan van tevoren zeker
zijn over het rendement van een
vermarktingsproject. De techni-
sche complexiteit is wellicht ge-
woonlijk niet groot, commerciéle
risico's zijn er des te meer.
Gegeven de niet altijd florissante
eigen vermogenspositie van be-
heerders is financiering niet een-
voudig. Een van de uitkomsten
van het Niche Markets project
(besproken door Van Vliet in dit
nummer) was dat bos- en natuur-
beheerders met de vermarktings-
projecten vaak niet primair ge-
richt zijn op winst en dat ook
immateriéle doelen zoals eigen
motivatie en public relations een
belangrijke rol spelen. Financieel
rendement is dus slechts een
deel van het verhaal.



Subsidies als investering in
diversiteit

Hoe rijk kunnen we ons rekenen
in de Nederlandse omstandighe-
den, met een groot aantal kleine-
re terreinen, ‘Hollandse’ natuur-
waarden (degelik maar niet
spectaculair), de breed levende
gedachte dat basisrecreatief ge-
bruik gratis moet zijn en de gerin-
ge geneigdheid van bestuurders
om zwaarder recreatief gebruik
toe te laten? We zullen wellicht
moeten erkennen dat bos in
Nederland nu eenmaal een sterk
publiek goed karakter heeft, ge-
geven de objectieve’ omstandig-
heden en bestaande maatschap-
pelijke voorkeuren. En dat we
dus niet kunnen zonder subsi-

dies en fiscale tegemoetkomin-
gen.

Een dergelijke ‘kiassieke’ onder-
bouwing van het nut van subsi-
dies is echter niet voldoende in
een tijd waarin subsidies met
wantrouwen worden bezien. Een
andere legitimering voor het nut
van subsidies is om ze te zien als
een investering in de diversiteit
aan beheersinstituties die Neder-
land rijk is (zie ook het voorgaan-
de artikel van Wiersum en Van
Viiet). Er is een continulm dat
loopt van puur overheid, via
Staatsbosbeheer en natuurbe-
schermingsorganisaties (lande-
lik en provinciaal) tot agrariérs
en particuliere eigenaren. Het
gebouw van de diversiteit, die
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zorgt voor een grote inschakeling
van burgers bij bosinstandhou-
ding en beheer en voor een grote
verscheidenheid in beheerstijlen,
staat stevig dankzij het funda-
ment van subsidies en fiscale te-
gemoetkomingen. Het uitwerken
van deze diversiteitsgedachte,
als onderbouwing van het nut
van subsidies, is een van de on-
derwerpen in het lopende onder-
zoek van LEl en Alterra in het ka-
der van het DWK-programma
Bosonderzoek.
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