Prof. Meulenberg geeft stof
tot nadenken in de discussie
over de fruitafzet.

Eén centrale marketingorganisatie of een verdeeld huis

VTN of GFN, %
dat is de vraag

Fruittelers met sympathie voor het GFN-standpunt doen er goed aan
om nogmaals te onderzoeken of hun problemen met de VTN kunnen

worden opgelost. Tot deze conclusie komt de Wageningse professor in

de marktkunde, M.T.G. Meulenberg, na een gesprek met enkele fruit-

telers. Een bewerking van zijn notitie.

Is één Verenigde Tuinbouwveiling Neder-
land (VTN) voor de vermarkting van de
producten uit de Nederlandse voedings-
tuinbouw ook de beste oplossing is voor
de marketing van Nederlands fruit? Nogal
wat fruittelers, in het bijzonder van de
fruitveiling Geldermalsen, betwijfelen dat.
Veiling Geldermalsen ziet meer in een or-
ganisatie die zich specifiek richt op de ver-
markting van het Nederlandse fruit, de Ge-
zamenlijke Fruitveilingen Nederland
(GFN). Ook fruittelers die niet tot de vei-
ling Geldermalsen behoren, stellen zich de
vraag of een benadering a la GFN te ver-
kiezen valt boven de VTN,

In elk geval is duidelijk dat de Nederlandse
voedingstuinbouw gebaat is bij een krach-
tige afnemersgerichte marketingorganisa-
tie. Deze moet voldoende expertise en zeg-
genschap hebben om gekozen doelgroe-
pen, zoals grootwinkelbedrijven, adequaat
te bedienen. Vanuit die gezichtshoek valt
de totstandkoming van een VI'N toe te jui-
chen.

De notitie wil dan ook beslist niet de
grondgedachte van de VTN bekritiseren.
Zij beoogt veeleer de vraagpunten van ‘ver-
ontruste’ fruittelers ten aanzien van de
VTN helder te maken en zo een bijdrage te
leveren aan een gezamenlijke oplossing.

Voordelen centrale organisatie

In wezen bestaat er geen verschil van me-

ning tussen de voorstanders van VTN en

die van GFN over de wenselijkheid van
een marktgerichte nationale organisatie
voor de afzet van Nederlands fruit. Alle
fruittelers zien de voordelen van een cen-
trale marketingorganisatie voor fruit, zo-
als:

- onderlinge prijsconcurrentie wordt ver-
meden indien het fruit in één hand is;

- commerciéle transacties met grote afne-
mers worden beter mogelijk;

- schaalvoordelen bij het investeren in lo-
gisticke faciliteiten en planning, met na-
me daar waar de andere schakels in de
afzetketen er niet aan toe komen;

i

één grote organisatie biedt meer moge-

lijkheden om het marktaanbod te verbij-

zonderen door herkenbare verpakking
en door merkenpolitick;

- de overheadkosten van onderzoek en
ontwikkeling en de introductiekosten
van nieuwe producten en nieuwe com-
merciéle concepten kunnen door één
grote organisatie doorgaans beter wor-
den gedragen.

De voordelen van een dergelijke centrale

marketingorganisatie verminderen indien

de fruitafzet via twee centrale organisaties

vorm krijgt, zoals bij een GFN naast een
VTN.

Voor een succesvolle marketingstrategie
zijn niet alleen moderne organisatiestruc-
turen nodig, maar ook kwalitatief hoog-
waardige mensen en middelen. Dit geldt
ook voor de kwaliteit van de telers en
voor hun relatie met de nationale marke-
tingorganisatie. Dit is een belangrijk aan-
dachtspunt voor iedere marketingorgani-

satie.

VTN roept vragen op

Bij een aantal fruittelers leeft de vraag of
centralisatie van fruitmarketing in de VIN
voldoende meerwaarde oplevert. Zij bren-
gen diverse vraagpunten naar voren.

o Is het samengaan van marketing van
hardfruit met die van verse groente, gezien
de aard van de marketing van fruit, wel zo
groot als het VTN-concept suggereert? Zo
is het denkbaar dat een grootwinkelbedrijf
fruit en groente afzonderlijk inkoopt en in
zijn distributiecentrum zelf de assorti-
mentsopbouw uitvoert. Ook kan het
grootwinkelbedrijf deze functie overdra-
gen aan een particuliere groothandel.

e Het succes van een ‘Business Unit” voor
fruit binnen VTN hangt af van:

- voldoende ruimte om een specifiek op
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doelgroepen en concurrentie afgestemd
beleid te voeren;

- voldoende financiéle ondersteuning door
de topleiding voor de ontwikkeling en
doorvoering van marketingplannen;

- voldoende steun van de leden-fruittelers
om binnen het ontwikkelde marketing-
plan samen te werken.

Zal in een dergelijke nationale organisatie,

die met name de grote problemen in de

groentesector moet aanpakken, zodanige
aandacht voor de fruitteler bestaan, dat aan
deze voorwaarden wordt voldaan?

e Een plus van een Business Unit Fruit van

de VIN zou zijn dat zij kan profiteren van

de stafdiensten en expertise van de totale

VTN. Is deze plus wel zo reéel in het licht

van het specifieke karakter van de marke-

ting en teelt van fruit?

e De Business Unit Fruit van de VTN kan

aan grootwinkelbedrijven en groothandel

naast groente ook fruit aanbieden. Is dit
zo'n plus dat hiermee een betere marke-
tingprestatie mogelijk is dan met een af-
zonderlijke in fruit gespecialiseerde marke-
tingorganisatie GFN?

e Lopen fruittelers die binnen de VIN

opereren, het risico dat zij andere, zwakke-

re onderdelen van de VTN moeten finan-

cieren?
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Dit laatste vraagpunt geldt overigens ook
andersom voor andere telersgroepen bin-
nen de VI'N, zoals groentetelers en cham-
pignontelers, ten opzichte van eventuele
verliezen in de Business Unit Fruit,

Het lijkt van groot belang dat de VTN
nogmaals de gelegenheid krijgt om fruitte-
lers op deze punten te informeren. Dan
kan ze eventuele misverstanden wegnemen
en kunnen ‘twijfelende’ fruittelers een wel-

overwogen keuze maken.

Kan GFN ook wat de VTN beoogt?

Veel voordelen van de VTN lijken ook

aanwezig in één GFN, mits deze werkelijk

als een nationale organisatie kan opereren.

Mogelijke nadelen van een GFN ten op-

zichte van een VTN zijn:

- zij mist de mogelijke marketingtechni-
sche plus, voortvlociend uit de samen-
werking tussen de Business Units in de
VTN;

- zij profiteert minder van de aanwezige
algemene marketingexpertise dan een
Business Unit van de VI N;

- zij heeft een minder brede basis voor de
dekking van overheadkosten dan de
VTN.

Fruirtelers accepteren één GEN voor de

nationale fruitafzet wellicht gemakkelijker,

omdat zij dan ‘onder elkaar’ zijn. Dit
wordt echter pas een zakelijk voordeel in-
dien fruittelers als gevolg hiervan meer ge-
neigd zijn om samen te werken in een na-
tionale marketingorganisatie.

Een mogelijk nadeel is dat fruittelers in een
exclusief door fruittelers gedragen GFN
wellicht minder bereid zijn tot het nemen
van pijnlijke, uit oogpunt van kosten nood-
zakelijke beslissingen, zoals het opheffen
van onrendabele veilpunten. Binnen de wat
meer algemene, meer objectiverende, struc-
tuur van de VI'N kan dit wellicht gemak-
kelijker.

Gevaar van verdeeld huis

Het lijkt mij niet waarschijnlijk, in het licht

van de reeds ingenomen standpunten, dat

de keuze nog open ligt tussen hetzij alle

Nederlands fruit vermarkten door de VI'N

dan wel door een GFN. Het gevaar van een

verdeeld huis in de marketing van het Ne-
derlands fruirt ligt dus op de loer.

Twee (of wellicht nog meer) elkaar becon-

currerende codperatieve blokken in de

marketing van Nederlands fruit is geen
goede zaak. Fruittelers die sceptisch staan
tegenover één VI'N kunnen deze daarom
niet zondermeer afwijzen. Zij dienen, in
het belang van de Nederlandse fruitteelt,
eerst zorgvuldig na te gaan of:

- de Business Unit van de VTN voor fruit
tegemoet kan komen aan het specificke
karakter van fruitmarkten en fruitteelt-
bedrijven; in deze evaluatie zal ook de
invloed van de Telerscommissie Fruit op
de marketingstrategie van de Business
Unit Fruit betrokken moeten worden;

- de Business Unit Fruit ruimte biedt aan
en kan inspelen op de vele goede activi-
teiten en initiatieven in de tegenwoordige
marketing van diverse fruitveilingen;

- de specifieke belangen van fruittelers
werkelijk ondersneeuwen in het totale
VTN-beleid; ook hier is naast de beteke-
nis van de fruittelers in het commissari-
aat de invloed van de Telerscommissie
Fruit van betekenis.

Het belang van een goed gecodrdineerd

marketingbeleid voor het Nederlands fruit

is zo groot dan men alle mogelijkheden om
problemen op dit terrein op te lossen gron-
dig dient te onderzoeken. Samenwerking
van alle fruittelers in één commerciéle or-
ganisatic 1s immers verre te verkiezen bo-
ven een situatie met twee elkaar beconcur-
rerende codperatieve groepen.

Het voorgaande brengt mij tot de conclusie

dat de fruittelers met sympathie voor het

GFN-standpunt er goed aan doen om nog-

maals te onderzoeken of hun problemen

met de VTN kunnen worden opgelost. De-
ze bijdrage draagt hiervoor een aantal dis-
cussiepunten aan @
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