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Leeswijzer

Om op een shelle wijze achter de essentie van dit
rapport te komen adviseren wij u de volgende
hoofdstukken te lezen:

1.3 Onderzoeksmethodiek

2.5 Samenvatting en perspectief

3.5 Samenvatting en perspectief

4.5 Samenvatting en perspectief

6. Internationale concurrentiekracht

7. Strategie

Bent u geinteresseerd in een bepaald land leest u
hiervan dan de samenvatting en perspectief uit
hoofdstuk 3. s o



De Nederlandse tuinbouwsector staat steeds weer voor
nieuwe uitdagingen. De jaren *90 staan in het teken van
een verandering van produkt- naar marktgericht denken.
Dit heeft gevolgen voor alle geledingen in de sector;
voor veredelaar, teler, veiling, handelaar en winkelier.
Tegen deze dynamische achtergrond en de nadrukkelijke
presentatie van de Nederlandse tuinbouw op de Floriade,
heeft de Rabobank het LEI gevraagd de concurrentie-
kracht in de bloemboliensector in beeld te brengen.

In dit rapport is tevens aangegeven welke strategische
keuzemogelijkheden er ziin om de positie uit te bouwen.
Dit rapport beoogt inzicht te geven in de betekenis van
marktgericht denken en handelen. Het wil u daarnaast
enkele handvatten bieden voor uw verdere gedachten-
vorming over de nabije toekomst. De invulling zal ieder
voor zich moeten maken.

Het onderzoek en de analyse zijn door LEI-DL.O en
Rabobank gezamenlijk uitgevoerd.

Bij de samenstelling van dit rapport is dankbaar
gebruik gemaakt van de actieve inbreng van:

- Bond van Bloembollenhandelaren, Hillegom
- Bloembollenbureau Cebeco, Lisse

-CNB (b.a.}, Lisse

- Hagelunie, Leidschendam

- Hobaho BV, Lisse

-IBC, Hillegom

- IKC, afdeling bloembollen, Lisse

- KAVB, Hillegom

- PVS, Den Haag

Wij bedanken betrokkenen hartelijk voor hun inbreng.

Eindhoven Den Haag, april 1992
Rabobank Nederland Landbouw-Economisch
Instituut-DLO

drs. HH.F. Wijitels Prof. dr. ir. L.C. Zachariasse




l. Inleiding

[.1 Plaatsbepaling

De bloembollensector omvat de voortbrenging en han-
del van bol- en knolgewassen, wortelstokken en wortel-
knollen. De belangrijkste vertegenwoordigers zijn: tulp,
lelie, narcis. iris en hyacint; van de knollen: gladiool en
begonia; van de wortelstok: lelietje van dalen en van
de wortelknollen: dahlia. In het totaal van de sierteelt
in de wereld vormen de bloembollen 10% van de totale
wereldexportwaarde.

Er zijn twee segmenten. In de droogverkoop worden
de bollen afgezet voor opplant door de uiteindelijke
verbruiker en in de broeierij dienen de bloembollen als
uitgangsmateriaal voor de bloemkwekerij. In deze stu-
die worden beide segmenten onderzocht. Vanwege de
grote betekenis van de broeierij zijn ook de ontwikke-
lingen in het segment van de bolbloemen meegeno-
men.

1.2 Concurrentiepositie van de
bloembollen

[n de produktie en de afzet van bloembollen in de
wereld vinden belangrijke wijzigingen plaats in de con-
currentieverhoudingen, De Europese integratie, demo-
cratisering in Qost Europa, alsmede de liberalisatie
van de wereldhandel in het kader van de GATT-onder-
handelingen zullen gevolgen hebben. Een aantal “tradi-
tionele’ markten vertoont verzadigingsverschijnselen.
Dit heeft gevolgen voor de winstmarges en de machts-
verhoudingen in de produktiekolom.

In het bijzonder in Nederland zal nieuwe milieuwet-
geving invloed hebben op de gangbare produktie-
methoden.

De vele veranderingen bemoeilijken een goed inzicht
in het perspectief van het bloembollenvak. Inzicht is
essentieel om tijdig te kunnen inspelen op kansen en
bedreigingen. In het kader van de internationale tuin-
bouwtentoonstelling Floriade is onderzocht in hoever-
re de diverse krachten invloed hebben op de concur-
rentieverhoudingen binnen het bloembollenvak in de
wereld.

1.3 Onderzoeksmethodiek

Bij de bepaling van de concurrentiekracht van de
Nederlandse bollensector is gebruik gemaakt van de
theorieén van de Amerikaanse econoom Porter. De
kracht van een sector wordt niet alleen bepaald door
een lage kostprijs, maar er zijn meer aspecten die een
rol spelen. In deze studie is gekeken naar:

- Produktiefactoren, zoals grondstoffen, klimaat, onge-

schoolde arbeid en kapitaal. Deze factoren zijn in

principe aanwezig en hebben grote invioed op de
kostprijs. Daarnaast zijn infrastructuur, geschoolde
arbeid, onderzoek, onderwijs, voorlichting, telecom-
municatiestructuren e.d. belangrijk. Deze factoren
moeten door de mens gecreéerd worden en hebben
invloed op de efficiency.

Binnenlandse vraag. De aard, omvang en ontwikke-

ling van de thuismarkt heeft veel invloed op de

kracht van een sector. Een kritische thuismarkt ver-
sterkt e concurrentiekracht. Die houdt de sector
alert en vormt de basis voor een hoog innovatie-
niveau.

Netwerk van sectoren, dat wil zeggen de mate waarin

de diverse schakels in de keten elkaar benutten om

tot een effectieve marktaanpak te komen. Ock het
gebruik maken van ideeén uit andere sectoren wordt
bekeken.

- Overheld: hierbij wordt beoordeeld welke rol de over-
heid speelt bij de ontwikkeling (of afremming) van de
concurrentiekracht.

- De economische orde, zoals de ondernemersgeest,



internationale gerichtheid, vermogen tot samenwer-
king, managementcultuur, e.d.

- Toevalsfactor. Onvoorspelbare zaken als koerswisse-
lingen, politicke beslissingen, technische doorbraken,
oorlogen, e.d. Bij de beoordeling van een sector is het
belangrijk te onderscheiden of de bestaande positie
een eigen verdienste is, of dat men sterk is geworden
door toevalligheden.

Door sectoren of landen te analyseren op basis van
deze aspecten ontstaat een beeld van de internationale
concurrentiekracht. Daarbij is het denkbaar dat aspec-
ten elkaar versterken maar ook tegenwerken.

Het totale rapport geeft inzicht waar de bollensector
sterk en zwak is en biedt daarmee openingen voor ver-
beteringen.

Figuur 1; Porters determinanten van nationaal
voordeel

Prod. tuctoren

Economische
orde

1.4 Opbouw van de studie

In de eerste hoofdstukken wordt in het kort een over-
zicht gegeven van de ontwikkeling van de vraag (hidst.
2}, het aanbod (hfdst. 3) en de handel (hfdst. 4) in
bloembollen op wereldniveau. Hierna wordt in hoofd-
stuk 5 een analyse gemaakt van de internationale con-
currentiekracht van de belangrijkste landen die zich
met bloembollen bezighouden en een rol spelen in de
internationale produktie en handel.

In hoofdstuk 6 worden de posities van de diverse
beschreven landen tegen elkaar afgewogen, Tenslotte
worden in hoofdstuk 7 conclusies getrokken en strate-
gische keuzemogelijkheden weergegeven, die een ver-
sterkte concurrentiepositie van de Nederlandse sector
tot gevolg kunnen hebben,

Het onderzoek is afgesloten in december 1991.

2. Wereldvraag

2.1 Inleiding

Op grond van de gegevens van de negen belangrijkste
verbruikslanden wordt de produktiewaarde in de
wereld geschat op minimaal 1,6 miljard gulden op
groothandelsniveau (1990).

Het assortiment in de wereld is afgeleid van de export
uit Nederland. Dit geeft voor de meeste landen een vrij
goede alspiegeling, omdat Nederland een aandeel van
89% heeft in de wereldhandel, Er is hiermee een lichte
onderwaardering voor lelie, narcis en gladiool, omdat
in enkele landen, in tegenstelling tot Nederland, de
binnenlandse produktie vooral betrekking heeft op die
produkten.

2.2 Ontwikkeling van het verbruik

De bestedingen (nominaal gemeten op groothandels-
niveau) van bloembollen zijn in de negen belangrijkste
landen de afgelopen 10 jaar verdubbeld van 600 mil-
joen gulden naar 1250 miljoen gulden. Deze bestedin-
gen hebben betrekking op zowel de droogverkoop als
de broeierij-afzet. Het assortiment in zijn algemeen-
heid is breder geworden, het verbruik van soorten met
een groot aandeel is kleiner geworden. De Verenigde
Staten zijn de grootste verbruikers van bloembollen.
QOok Duitsland, het Verenigd Koninkrijk, Frankrijk en
[talié zijn belangrijke gebruikers zowel voor de brogie-
rij als de droogverkoop. (Zie figuur 2.)

In het vroege voorjaar lijken bloembollen met hun
kleurrijke bloei in de tuinen weinig concurrentie van
andere planten te hebben. Desondanks is de droogver-
koop aan het einde van de tachtiger jaren gestagneerd
{in 1990 treedt er weer een herstel op in de meeste
landen), terwijl in die periode de verkoopinspanningen
duidelijk zijn toegenomen. Vooral in Duitsland is deze




Figuur 2: Verbruik van bloembollen in de landen. De bolbloemen hebben een belangrijk aandeel

belangrijkste landen in de snijbloemenmarkt (bijvoorbeeld in Nederland

min. yld. 1 5% naar waarde), zeker gezien het Korte bolbloemen-
400 seizoen met name voor tulp en narcis. Hoewel de
spreiding van het aanbod over het jaar steeds groter
wordt, neemt het aandeel van de bolbloemen in het
snijbloemenpakket af met vitzondering van de lelie.
De laatste 10 jaar is de veilingomzet in Nederland van
snijbloemen met 126%, narcis en tulp met 116% en
lelie met 144% gestegen en voor de overige bolbloe-
men gedaald. Deze ontwikkeling wordt voornamelijk
veroorzaakt door de sterke innovatie in de bloemiste-
rij-wereld.
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stagnatie blijvend merkbaar. Wellicht kunnen als oor-
zaken hiervoor worden aangegeven:

- de grotere concurrentie van andere produkten,

- een korte bloei in vergelijking tot andere planten,

- de korte tijd dat de bol verkrijgbaar is en

- soms geen bloei.

7o is bijvoorbeeld de waarde van de Nederlandse
boomkwekerij-export de laatste tien jaar met 74%
gestegen en die van de bloembollen met 34%. Het
marktaandeel droogverkoop t.o.v. de boomkwekerij is
daarmee in deze periode gedaald van 47 naar 39%.
Bloembollen worden in ruim 100 landen gekocht. De
E.G.-landen zijn het belangrijkste afzetgebied, met 60%
van alle bloembollenbestedingen in 1990, In 1980 was
het marktaandeel nog 65%.

In de meeste landen is de bol echter ¢en vrij onbelang-
rijk artikel. Het aandeel in de winkelomzet op jaarbasis
is laag. Belangrijke afzetkanalen van bloembollen zijn
supermarkten, postorderbedrijven en tuincentra. Het
aandeel van de supermarkten neemt steeds meer toe.

Mede hierdoor stijgt het aantal verkooppunten sterk. 2.3 Omwikke!ingen in het

Nadee] van verkoqp. via supermarkten is dat het perso- assortiment

neel tot nu toe weinig kennis van bollen heeft en dat de

bewaaromstandigheden relatief slecht zijn. Tulpen, lelies en gladiolen zijn veruit de belangrijkste
De broeierij is een essentieel onderdeel van de bloem- produkten. Het aandeel van de gladiolen neemt af. De
bollensector. Afhankelijk van de definiéring van lelie is de belangrijkste groeier. Het aandeel van dit
broeierij bedraagt het aandeel in de meeste landen gewas in de export van Nederland is de afgelopen 10
enkele procenten {wanneer alleen de beschermde en jaar toegenomen van 2% tot 8% (op basis van stuks).
geforceerde teelien daaronder worden gerekend) tot De tulp heeft een sterk aandeel dat nauwelijks veran-
vaak meer dan de helft van het aantal aangeboden dert. De belangrijkste zeven bolsoorten hebben een
bloembollen. aandeel van meer dan 85% in het wereldverbruik. De
Het aandeel bollen dat bestemd is voor de broeierij is overige gewassen (o.a. dahlia, lelietje van dalen (Con-
dea laatste jaren steeds belangrijker geworden. De vraag vallaria)) worden echter belangrijker. Het aandeel hier-
naar bloemen in de wereld stijgt (3,5% per jaar) als van nam in de periode 1980/1981 - 1990/1991 toe van
gevolg van de stijgende welvaart in een groot aantal 12% tot 17%. (Zie figuur 3).



Figuur 3: Aandeel per soort in het wereldgebruik (in stuks) van bloembollen

1980/81 Gladiool 32%

Narcis 4%

Lelie 2%

Iris 8%

Crocus 6%

Anemoon 4%

Overig 12%

Tulp 32%

2.4 Trends en marktsegmenten in
belangrijke verbruikscentra

De omzetgroei in de bloembollensector is in de jaren
tachtig voornamelijk veroorzaakt door de lelie en in
een beperkt aantal landen (VS, Itali€ en Japan). De
afzetvergroting is in verschillende markten gepaard
gegaan met prijsdalingen van de produkten met uit-
zondering van de lelie. De VS, het Verenigd Konink-
rijk. Duitsland, Itali¢ en Japan zijn qua omvang de
belangrijkste internationale vraageentra voor bloem-
bollen. De VS, het Verenigd Koninkrijk en Japan
komen, evenals andere grote exporterende landen, in
hoofdstuk 5 aan de orde.

1989/90

Gladiool 22%

Narcis 5%

Lelie 8%

Iris 8%

Crocus 7%

Anemoon 4%

Overig 17%

Tulp 29%

Bron: PV.S.

Duitsland

Duitsland is lange tijd het belangrijkste verbruiksland
geweest. Van het verbruik is 36% bestemd voor de
broeierij en 64% voor de droogverkoop. Door stagnatie
in beide marktsegmenten is het land steeds minder
belangrijk geworden. De mogelijke oorzaak hiervoor is
de verschuiving van de vraag naar andere produkten
uit de sierteeltsectoren. De Duitse consument is name-
lijk wel tevreden over het aanbod, het assortiment en
het genot, maar is gematigd tevreden over het viteinde-
lijke resultaat en de prijs. OQok de verschuiving van de
afzet naar andere verkoopkanalen, zoals het grootwin-
kelbedrijf, waarvoor andere marketingtechnieken nodig
zijn, heeft invloed. Dit vergt aanpassingen, die niet
direct gerealiseerd kunnen worden.

Na de hereniging van de beide Duitslanden is de afzet
van bollen uit het buitenland in 1990 weer gestegen
(Nederlandse export steeg in het seizoen 1990/91 met
13%). De vraag naar droge bollen in het voormalige
Oost-Duitsland nam sterk toe. De binnenlandse pro-
duktie kon aan deze gestegen vraag niet voldoen,
omdat de bollenproduktie ingesteld was op het broeie-
rijsegment. Het is nog onduidelijk of de gestegen vraag
in het vroegere Qost-Duitsland structureel is. In het
vroegere Westduitse deel neemt het verbruik nog
steeds af.

Van alle bollen in de droogverkoop komt 85% bij
gezinnen terecht en 15% bij bedrijven en overheid. Per
jaar koopt ongeveer 30% van de gezinnen bollen. Dit
percentage is de afgelopen jaren iets afgenomen.
Belangrijke aankoopplaatsen zijn postorderbedrijven,
supermarkien en tuincentra, samen goed voor meer
dan 50% van de verkopen. Het aandee! van de super-
markt neemt toe en dat van de verzendhuizen neemt
af.
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De bollen komen voor het grootste gedeelte in de tuin
terecht {73%). Verder zijn begraafplaatsen (11%) en het
balkon (7%) andere gebruiksmogelijkheden. Gemid-
deld wordt er door alle huishoudens 5 gulden per jaar
aan bollen uitgegeven. Men betaalt ongeveer een kwar-
tje per bol.

De belangrijkste gewassen die Nederland naar Duits-
land exporteert zijn tulp (39%), gladiool {12%), krokus
(10%) en narcis (8%). Het aandeel van deze gewassen
is de afgelopen jaren niet veranderd.

Italié

Italig is een broeierijland bij uitstek. Dit betekent dat
de bollen die in Italié geimporteerd en geproduceerd
worden voor een groot dee] als bolbloem bij de consu-
ment terecht kemen. Het belang van bolbloemen
wordt in Ttalié steeds groter, In 10 jaar is het aandeel
van de droogverkoop met 5% afgenomen tot 15%.

Het marktsegment grafbloemen is in ltalié relatief
groot. Gladiolen spelen hierin een belangrijke rol.

Er vindt echter een afzetverschuiving plaats van gla-
diolen naar lelies. Het aandeel {volume) van de gla-
diool was in "85/'86 nog 52%, in "90/°91 is dit gedaald
tot 50%. Het aandee! van de lelie steeg in deze pericde
met 3% tot 20%. Bij de andere gewassen is het aandee!
ongeveer gelijk gebleven.

De markt voor bloembollen ten behoeve van de
broeierij, zowel voor de eigen produktie als voor de
import, groeit en biedt goede perspectieven.

2.5 Samenvatting en perspectief

In de afgelopen 10 jaar is de vraag naar bloembollen
sterk gestegen. In waarde is er een verdubbeling opge-
treden. Het aantal landen dat bloembollen vraagt, is
van oudsher beperkt. In deze traditionele markten is er

sprake van stagnatie van het marktsegment droogver-
koop. Er blijkt in "90/91 nog wel een omzetgroei te
bespeuren ten opzichte van '80/81, maar er is een
daling opgetreden vanaf '84/85. Deze ontwikkelingen
zijn gemeten aan de exportomzet van Nederland. Het
afzetaandeel droogverkoop t.0.v. broeierij is daarmee
in deze tien jaar gedaald van 54% naar 45%, De terug-
gang is een gevolg van de meer winstgevende brogierij-
markt en van de grotere concurrentie van andere pro-
dukten die worden gebruikt in tuinen en plantsoenen,
zoals vaste planten, perkplanten en heesters.

Een ruimere distributie van de droogverkoopatzet, bij-
voorbeeld via supermarkten, kan de verkoop een nieu-
we stimulans geven. Dit vraagt wel een professionalise-
ring van het afzetapparaat. Op hei nieuwe segment
natuurtuin is bijvoorbeeld nog nauwelijks ingespeeld.
De consument wordt onvoldoende geinformeerd over
de gebruiksmogelijkheden van de hiervoor geéigende
assortimenten. Assortimentsverbreding in het alge-
meen - niet meer cultivars maar nietwe soorten - is
noodzakelijk om aan de veranderende consumenten-
wensen te kunnen voldoen.

De broeierijmarkt groeit wel. Het gebruik van bloe-
men, waaronder bolbloemen, past in de trend naar het
verfraaien van de leefomgeving. Belangrijke vertegen-
woordigers in deze ontwikkeling zijn lelie, narcis en
tulp.

In de laatste tien jaar is de omzet van deze drie pro-
dukten op de Nederlandse veilingen met 125% geste-
gen, de sterkste groeier was de lelie. De lelie, narcis en
tulp hebben daarmee een gelijke ontwikkeling gekend
als de overige snijbloemen. Alle overige bolbloemscor-
ten hebben hun marktaandeel in het snijbloemenassor-
timent zien dalen. Ze zijn daarmee in een laagwaardi-
ger marktsegment gedrongen.

De positie van de broeierijafzet kan verder versterkt
worden door seizoenverlenging en verbetering van de
houdbaarheid van de bolbloemen.




3. Wereldaanbod

3.1 Inleiding

De commerciéle bloembollenteelt is, met vitzondering
van de gladiolenteelt, voornamelijk geconcentreerd in
gebieden met een zeeklimaat. Het areaal bedraagt
thans ongeveer 33 duizend hectare.

Van de in Nederland geproduceerde bollen gaat twee-
derde deel naar de broeierijsector. In het binnenland is
rond de 95% van de totale bloembollenafzet bestemd
voor de broeierij-sector, en voor de buitenlandse afzet
meer dan 50%.

3.2 Ontwikkeling van het areaal

Het areaal bollenteelt in de wereld is de afgelopen

10 jaar gestegen. Groei vond vooral plaats in Neder-
land (+ 3000 ha.), het Verenigd Koninkrijk (+ 300 ha.)
en Polen (+ 500 ha.). De laatste jaren is het arcaal in
de belangrijkste landen gestabiliseerd. Het aandeel van
het Nederlandse areaal is sinds 1970 met 10% toegeno-
men tot ongeveer 50% van het areaal in de wereld.

Het feit dat Nederland een meer dan evenredig aan-
deel in de wereldhandel heeft (89%), betekent dat
andere bloembollenproducerende landen relatief sterk
op hun thuismarkt afzetten. (Zie figuur 4.)

3.3 Ontwikkelingen in de
produktiewaarde

De produktiewaarde op wereldschaal (berekend op
basis van de negen belangrijkste landen) is van 1980
tot 1990 gestegen van 8§80 miljoen gulden tot 1,3 mil-
jard (op producentenniveau).

Er is in de tweede helft van de jaren tachtig sprake
geweest van een lichte daling van de produktiewaarde
maar die heeft zich nu weer hersteld.

1000

300

Figuur 4: Verdeling van het areaal in
de wereld

1600 ha.

1970 1980 1985 -
M Ned. @ vs ERE rr B Overig
CvK EZpol. S Jap.

Bron: IBC, AIPH.

Figuur 5: Ontwikkeling produktiewaarde van
bloembollen in de belangrijkste landen
mlin. gld.
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Bron: AIPH, USDA berekenmg LEY.

Figuur 6: Produktiewaarde van bloemlmllen
per ha. in diverse landen
1000 gld.

Bron: AIPH, M;{FF




Nederland is met een produktiewaarde van 850 mil-
joen gulden veruit het belangrijkste produktieland ter
wereld. Na Nederland hebben Japan, het Verenigd
Koninkrijk en de Verenigde Staten nog enig belang
(respectievelijk 112, 107 en 70 miljoen gulden). (Zie
figuur 5.}

Bij de produktiewaarde per hectare bestaan er grote
verschillen tussen de landen. Duitsland heeft een zeer
hoge produktiewaarde, als gevolg van de teelt van het
lelietje van dalen. Er wordt echter veel van dit

gewas in de statistieken opgenomen die in het wild is
gezocht, hetgeen een vertekend beeld geeft. Ook in
Japan is de produktiewaarde-per hectare hoog door de
gemiddeld hoge bolprijs, De laagste produktiewaarde
wordt genoteerd in het Verenigd Koninkrijk, waarop
het grote aandeel narcissen veel invloed uitoefent. (Zie
figuur 6.}

3.4 Belangrijke aanbodcentra

In de wereld zijn Nederland, Japan, de VS en het Ver
enigd Koninkrijk de belangrijkste producenten in de
bloembollensector. Het zijn ook belangrijke vraaglan-
den c.q. exportlanden. Ze komen daarom ook uitge-
breider aan de orde in hoofdstuk 5. Brazilié wordt in
dit hoofdstuk behandeld omdat men daar sterke ont-
wikkelingen verwacht ten aanzien van het aanbod.

Brazilié

It Brazilié werd in 1990 rond de 350 ha bloembollen
geteeld (265 ha gladiolen zowel voor de bloemen- als
de bollenteelt, 40 ha amarylli en tulpen). De teelt is
door Nederlandse immigranten van de Holambra

o

nederzettingen opgezet. De afzet is codperatief gere-
geld (veilingen). Er is veel uitgangsmateriaal en kennis
vanuit Nederland beschikbaar. De produktie per ha is
minder dan in Nederland.

Er zijn regio’s in Brazili€ waar het klimaat geschikt is
voor de bloemboilenteelt.

Export vindt voornamelijk plaats naar Nederland
(1990 85% van de waarde van 2.5 miljoen gulden).
Andere exportlanden liggen in de regio (Argentinié,
Bolivia en Uruguay).

De infrastructuur van het land is zo slecht ontwikkeld,
dat ook de concurrentiepositie slecht is, behalve ten
opzichte van buurlanden en Nederland. Er is een
potentiéle binnenlandse markt van 150 miljoen men-
sen. Echter de inkomens zijn uilermate laag. Daar
komt nog bij dat de politiek en economie onstabiel is
(inflatie in 1990 250%) en dat het afzet- en onderne-
mersklimaat niet optimaal is. Toch lijken er mogelijk-
heden om Nederlandse teeltactiviteiten naar Brazili€ te
verplaaisen.

Overige landen

In andere dan de genoemde landen wordt nog onge-
veer 4500 hectare bolien geteeld. Hiervan bevindt zich
ongeveer | 300 hectare in Qost-Europa waarvan

400 hectare gladiool en 600 hectare tulp. Verder kun-
nen nog genoemd worden Israél met narcis en iris
(totale areaal 390 ha) en Frankrijk met tulp en gladiool
(800 ha).

Het lelietje van dalen is in Duitsland erg belangrijk.
Ongeveer 60% van het areaal wordt met dit gewas
beteeld. Het areaal bollenteelt in het voormalige
Qost-Duitsland is na de hereniging grotendeels verlo-
ren gegaan. Er vindt nu weer uitbreiding plaats van
door Nederlandse bedrijven opgezette teelten.

3.5 Samenvatting en perspectief

De afgelopen jaren heeft een stijging van de produktie-
waarde plaatsgevonden, zowel door produktiviteitsver-
groting als deor areaaluitbreiding. Deze stijging heeft
zich vooral in Nederland voorgedaan. Naast de com-
merciéle produktie van bollen wordt echter ook voor
een onbekende waarde aan bollen verzameld in het
wild (0.a. Turkije en Duitsland).

Naar verwachting zal de produktiviteit, als eerste in
Nederland, niet meer groeien als gevolg van milieu-
maatregelen. De totale wereldproduktie van bollen
hoeft op termijn niet af te nemen, aangezien de daling
van de produktiviteit gecompenseerd kan worden door
areaal-groei. In Nederland is er voldoende nieuwe
grond beschikbaar om aan de aangescherpte vrucht-
wisselingseisen 1¢ voldoen. De teeltomstandigheden
zullen echter in een aantal gevallen minder zijn, bij-



voorbeeld doordat beschikbaarheid van water en kli-
maatsomsiandigheden niet optimaal zijn.

Als gevolg van de extensivering kan het areaal in de
wereld weer stijgen. Er zullen wel verschuivingen in
teeltgebieden optreden. In hoeverre concurrentie zal
optreden tussen ‘oude’ en nieuwe teeltgebieden, die in
principe ook in andere landen kunnen liggen, is nog
niet te overzien.

In de wereld spelen twee ontwikkelingen: een stagne-
rende droogverkoopafzet en een stijgende broeierijaf-
zet. Die veranderende droogverkoop wordt niet volle-
dig gecompenseerd door de stijgende broeierijafzet.
De prijzen van bloembolien zullen, bij een gelijkblij-
vend aanbod, onder druk blijven staan totdat een
nieuw evenwicht is ontstaan.

In Nederland worden nog steeds kostprijsdalingen
gerealiseerd als gevolg van een hogere produktiviteit
per ha en bedrijfsvergroting. De rentabiliteit is ver-
sterkt door het telen van duurdere soorten (lelie).

4. Wereldhandel

4.1 Inleiding

Een beperkt aantal landen houdt zich bezig met de
export van bloembollen. Nederland is echter zo goed
als alleenheerser. Handelsstromen zijn daarmee rede-
lijk eenvoudig vast te stellen. Bolbloemen worden in de
snijbloemen-statisticken meegenomen. Bij landen waar
bolbloemen een groot deel van de exportwaarde uit-
maken is dit vermeld.

4.2 Ontwikkelingen van de export

De export van bloembollen in de wereld is sinds 1980
fors gestegen. (Zie figuur 7.) Op het eind van de tachti-
ger jaren is er echter een stagnatie geweest, De totale

waarde ligt ongeveer op 1,2 miljard gulden. Nederland

had het grootste aandee¢l in de exportstijging van de
8(rer jaren. In 1990 was er weer cen flinke stijging van
het aantal geéxporteerde stuks. In waarde steeg de
export minder. Stijging van de export ging dus ten kos-
te van de prijs. De produktiviteitsstijging in de teelt
heeft de kostenstijging niet volledig kunnen opvangen.
De druk op de prijzen heeft derhalve geleid tot een
daling van de marges. De export is in 1990 vooral naar
Duitsland toegenomen. Of deze groei in de droogver-
koop gehandhaafd kan worden hangt af van de ontwik-
kelingen van de teelt en de vraag in oostelijk Duits-
land.

Andere landen die ook hun export (waarde) zagen stij-
gen in de 80°er jaren zijn Polen, Mexico, Brazili€ en
Frankrijk. Er was een daling in Japan en Duitsland.
Nederland heeft een marktaandeel van 89% in de
export en 5% in de import. De Nederlandse export-
waarde steeg sneller dan gemiddeld. Dit is vooral te
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danken aan groei in het broeierijsegment. De waarde
steeg in dit segment de laatste 10 jaar met 64%. In totaal
ging in 1990 63% van de in Nederland geproduceerde
bollen naar de broeierijsector, waarvan plusminus 60%
naar het buitentand. Ongeveer 40% blijft in Nederland.
De droogverkoop steeg in deze periode slechts met 37%.
Andere exportlanden zijn Frankrijk, Belgi€, Duitsland,
het Verenigd Koninkrijk en Israél.

4.3 Omwikkelingen van de import

De Verenigde Staten {16%) en Duitsland (16%} zijn nu
de belangrijkste importlanden in waarde gemeten. Ver-
volgens komen Ttalig (15%) en Frankrijk (11%). Sinds
1980 is de import van Frankrijk, Duitsland (met uit-
zondering van 1990) en het Verenigd Koninkrijk rede-
lijk stabiel. Op basis van de import per hoofd van de
bevolking vallen deze landen in het niet bij Finland en
Zweden waar de import per hoofd tussen de /6,- en
£ 7. ligt. In Duitsland is dit 2,60 en in de V.S, /1 ,-.

4.4 Handelsstromen

Nederland is nagenoeg de exclusieve leverancier in
Japan, Oosteuropese landen, Australi€ en Scandinavié.
Nederland heeft als enige ook een volledig assortiment.
In de Verenigde Staten zijn ook Belgié en Japan actief.
In Zuid-Europa, Afrika en Westeuropese landen is er
aanvoer van Belgié, Frankrijk en Duitsland.

In Neoord-Europa is, naast Nederland, Duitsland een
belangrijke importeur. In Nederland worden bollen uit
Belgié, Verenigde Staten, Engeland, Frankrijk en Duits-
land ingevoerd.

4.5 Samenvatting en perspectief

Wereldwijd gezien is de internationale handel van bol-
{en de afgelopen 10 jaar met 55% gegroeid. De laatste
jaren is deze groei echter afgevlakt. De handel in de
wereld wordt gedomineerd door Nederland. De pro-
duktie in de landen waarnaar Nederland exporteert
neemt af, Het belang van de Nederlandse export
neemt dus toe. Aangezien de groei in het verleden
voor het grootste deel is veroorzaakt door verdringing
van in het buitenland geproduceerde bolbloemen moet
er ernstig rekening mee worden gehouden dat er stag-
natie gaat optreden.

Er zijn drie belangrijke, vrijwel even grote importlan-
den, te weten de Verenigde Staten, Italié en Duitsland.
Het belang van de VS neemt nog steeds toe door de
daling van de eigen produktie. Frankrijk is het tweede
exportland ter wereld. Het grootste deel van deze
export gaat ook naar Nederland.

De groei in de afzet wordt bereikt door maar één pro-
dukt (lelie) en wordt gerealiseerd op maar twee afzet-
markten (Itali¢ en Japan). Beide landen hebben de
vraaggroei gerealiseerd in de broeierijsector,

In de droogverkoopmarkt zijn de groeimogelijkheden
beperkt. In de toekomst kan onder invloed van de
milieumaatregelen het Nederlandse aanbod zelfs terug-
lopen, omdat er een verplaatsing van Nederlandse pro-
duktie naar het buitenland kan optreden.

[n de brogierijmarkt is er een sterke verdringing
geweest van de buiteniandse sector door de Neder-
landse. Er is een verschuiving opgetreden van de
exporthandel in bloembollen naar die van bolbloemen.
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5. Concurrentiekracht van aanbodcentra

3.1 Inleiding

In dit hootdstuk worden de specificke aspecten van de
produktie en afzet van de voornaamste bloembollen-
exporterende landen onder de loupe genomen. Per
land zal een korte schets gegeven worden van aanbod
en handel. Daarna wordt een aantal aspecten behan-
deld, dat van belang is voor de concurrentiekracht van
een land, zeals produktiefactoren, thuismarkt, netwerk
van sectoren, economische orde en overheid.

De behandeling van de produktiefactoren zal in sche-
matische vorm geschieden. De selectie is gemaakt op
grond van de positie die landen in de wereldhandel en
teelt van bleembollen innemen. Bij de uiteindelijke
selectie is Belgié niet meegenomen omdat dit land vrij-
wel alleen begonia’s teelt en verhandelt.

5.2 Nederland

Aanbod en handel van Nederland

Aanbod

Nederland is de grootste bollenproducent ter wereld.
Van oudsher is Nederland een groot bloembollen-han-
delsland. In de 17e eeuw werden al bollen geéxpor-
teerd. Dit heeft grote invloed gehad op de ontwikkeling
van de Nederlandse bloembollenteelt. Het areaal
bedraagt in 1991 16.300 hectare. Vooral in de zeventi-
ger en tachtiger jaren is het areaal fors gegroeid. Door
lage prijzen en produktiviteitsverbetering in de teelt,
neemt het areaal de laatste jaren af. De belangrijkste
gewassen zijn tulp (7.068 ha), lelie (2.470 ha) en gla-
dicol exclusief kralen (1.760 ha); cijfers 1991.

De teelt in Nederland is de meest intensieve ter wereld.
Decor de intensiteit is het gebruik van gewasbescher-
mings- en grondontsmettingsmiddelen toegenomen,

De produktiewaarde per hectare stijgt ieder jaar met
ongeveer 4% (de laatste 9 jaar van 38.500 tot 51.600
gulden). De totale produktiewaarde van bloembollen
ligt ongeveer op 850 miljoen gulden. Dit is ongeveer
65% van de produktiewaarde in de wereld.

Handel

Nederland importeert - om de verbreding van het
eigen sortiment mogelijk te maken - steeds meer bollen
uit het buitenland. In de periode "86/°87 tot *89/90 is
de invoer uit de E.G. gestegen met 15% en de invoer
uit de gehele wereld met 9%. Ongeveer de helft van de
bollen is afkomstig vit de E.G. Voor een deel zijn dit
bollen die door Nederlandse bedrijven in het buiten-
land geteeld worden, De totale waarde van de Neder-
landse import ligt op ongeveer 60 miljoen gulden.

In tabel 1 staan de belangrijkste landen waaruit Neder-
land importeert.

De bolgewassen die Nederland het meeste invoert zijn
narcis, tulp en gladiool.

Van de Nederlandse bloembolienproduktie wordt 72%
als bol geéxporteerd. (Zie tabel 2.) De belangrijkste
gewassen die geéxporteerd worden staan in figuur 3.
Hiervan gaat naar waarde gerekend 46% naar de con-
sument en 54% naar broeibedrijven. Als de bolbloe-
men worden meegeteld dan gaat zelfs meer dan 91%
van de bloembollenproduktie naar het buitenland. Er
blijft maar 9% in het binnenland, 2% als droge bol en
7% als bloem (zie figuur 8). Dit betekent dat de thuis-
markt weinig buffercapaciteit heeft. De afzet op buiten-
landse markten zal gaan stagneren, omdat de buiten-
landse produktie al grotendeels is verdrongen en de
vraag niet sterk meer groeit. Bij de huidige afzetstrate-
gie lijken veel markten verzadigd. Door deze marktver-
zadiging treedt er prijserosie op.

De uitvoer van bolbloemen en bloemboellen is minder
gestegen dan die van snijbloemen en boomkwekerij-
produkten. [n 1980 was het aandeel (in waarde) van
deze produkten ten opzichte van het concurrerende
assortiment 23%, in 1990 nog maar 19%. De totale
exportwaarde van de bloembollen ¢n bolbloemen
neemt wel toe. Van 1980 tot 1990 is die van bloembol-
len gestegen met 37%. De exportwaarde van bolbloe-
men bedroeg in 1990 570 miljoen gulden. Dit is een
groei ten opzichte van 1980 van 72%.

De groei van de Nederlandse droogverkoopexport is
grotendeels gerealiseerd op drie markten (VS, Japan
en [talié). Zie tabel 2. De export naar Polen en Honga-
rije is in 1990 ook sterk gegroeid maar deze waarde is
nog laag (samen 4 miljoen gld.). De lelie is het enige
produkt dat aan de groei heeft bijgedragen, vanaf
1984/85 is de export hiervan in waarde verdubbeld.



Tabel 1: Import (stuks x min.) van bloembollen in Nederland

Herkomstland Aantal stuks Belangrijkste gewassen (in volgorde van belang)
86/87 89/90

Frankrijk 84 107 tulp, gladiool, iris

Brazilié 36 70 gladiool, Hippeastrum

Turkije 63 65 sneeuwklokje, winterakoniet, anemoon

Verenigd Koninkrijk 55 42 narcis, iris, tulp

Israél 20 19 narcis, ranonkel, iris

Duitsland 8 15 tulp, gladiool, begonia

Zuid Afrika 16 6 vogelmelk, ranonkel, Tritonia

Swaziland 2 4 ranonkel, vogelmelk

Verenigde Staten 7 3 iris, ranonkel, gladiool

Joegoslavié 9 2 gladioo), lelie, tulp

Japan 7 1 lelie, ranonkel, aardorchidee

Totaal E.G. 150 172

Totaal Wereld 314 342

Bron: Jaarverslagen BV.S.

Tabel 2: Export van bloembollen uit Nederland naar verschillende tanden in 1984/1985 en in 1989/1990 in stuks

(x mln.) en in waarde (x min. gld.)

Bestemmingsland ’84/°85 (stuks x min.) *90/91 ’84/°85 (gld. x min.) 9091
Duitsland 1107 1306 169 183
Verenigde Staten 793 1015 174 153
Frankrijk 770 843 121 118
Verenigd Koninkrijk 684 802 89 91
Italié 668 747 141 165
Zweden 228 212 50 45
Canada 100 127 21 25
Spanje 150 127 8 16
Japan 24 177 7 67
Finland 104 119 29 32
Totaal EG 3379 4030 572 607
Totaal Wereld 5496 6486 954 1036

Bron: PVS, jaarverslagen; PVS. statistisch bericht 1991
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Produktiefactoren

sterk zwak
Geografie - Ligging gunstig t.0.v. Europa - Areaal gesitueerd in dichtbevolkt gebied
- Lage transportkosten - Matige verkaveling
Klimaat - Mild klimaat, gewassen hebben een langer - Vroege teelt van bolbloeren {moet in
groeiseizoen kassen)
Grondstoffen - Zeer goede zand- en zavelgronden - Hoge emissies naar bodem en water
- Voldoende water - Grond is duur {gemiddeld  £20,~/m2)
- Combinatie water/grond optimaal {hyacint)
- Gas relatief goedkoop
Arbeid - Geen arbeidsonrust - Arbeidsimago is laag
- Hoge produktiviteit - Arbeidskosten zijn hoog (/32,-/uur)
- Veel seizoensarbeid en moeilijk te krijgen
- Arbeidsmanagement laag
Kapitaal - Goedkoop kapitaal in principe onbeperkt - Bloembollenbedrijven meest
beschikbaar via vakkundige banken kapitaalsintensieve van de tuinbouw
- Lage inflatie (2,5%) maar dreigt te stijgen
in de jaren 90
- Rente 9.8%
Infrastructuur - Wegennet en luchtvaart goed ontwikkeld - Relatief weinig communicatiesystemen op

veilingniveau
- Versnipperd areaal

Kennisinfrastructuur - Cursuscircuit en netwerk van studieclubs

neemt snel toe

- Veel onderzoek van fundamenteel tot

praktijkgericht

- Kwalitatief goede opleidingen op diverse

niveaus
- Uitstekende voerlichting

- Beperkte marketingkennis, naast goede
handelskennis

- Info uit de markt dringt slecht door

- Weinig open kennissysteem t.a.v. vraag en
aanbod

- Opleidingen niet specifiek op bloembolten
gericht -

Thuismarkt

In Nederland wonen ongeveer 15 miljoen mensen die
samen 4,8 miljoen huishoudens vertegenwoordigen,
waarvan ongeveer 75% in het bezit van een tuin. Een-
derde deel van de tuinbezitters koopt bioembollen, een
vaste groep van voornamelijk oudere mensen. Jonge-
ren waarderen bollen over het algemeen minder posi-
tief. Twee procent van de totale bloembollenproduktie
komt als bol bij de consument terecht, De bollen wor-
den door de consumenten als een impulsartikel
beschouwd. Deze gebruikt ze meestal voor in de tuin,
soms ook voor huisbroei. Het planten van bollen in
bloembakken is echter niet populair. Per gezin worden
ongeveer 60 bollen per jaar gekocht voor een totaal
bedrag van /14,60 (gemeten in 1984. Sindsdien is
hierin enige groei geweest). In totaal wordt er door de
gezinnen voor 12,2 miljoen gulden aan bollen gekocht.

Bedrijven en instellingen kopen ongeveer voor 6 mil-
joen gulden per jaar aan bloembollen, De belangrijkste
bolsoort is de tulp.

Bij het levensmiddelenbedrijf wordt 23% van alle beste-
dingen aan bloembollen gedaan. Na het levensmidde-
lenbedrijf ziin het tuincentrum (13%), de markt {12%),
het postorderbedrijf {13%) en het warenhuis (8%) het
belangrijkst.

De Nederlandse markt is te kleinschalig als draagvlak
voor innovaties. Aspecten als kwaliteitsontwikkeling,
teeltverbetering, innovatie, produktiviteitsverhoging
krijgen daardoor onvoldoende impulsen uit de thuis-
markt. Aangezien ook op de buitenlandse markt geen
andere aanbieders verdrongen kunnen worden, worden
restpartijen voornamelijk op de binnenlandse en
nabije buitenlandse markt aangeboden aan de broeier.
De professionele broeiers zijn over het algemeen zeer
kritisch met betrekking tot kwaliteit.




Figuuor 8: Het afzetpatroon van bloembollen in Nederland in procenten van de totale produktie (1988),
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Netwerk van sectoren

Teelt

De 4000 bloembollentelers, waarvan 2000 gespeciali-
seerde bedrijven, zijn georganiseerd in de Koninklijke
Algemeene Vereeniging voor Bloembollencultuur en
de standsorganisaties. Huidige uitdagingen zijn: siceds
strengere milieu-eisen, siceds hogere kwalitgitseisen en
de arbeidsvoorziening, Deze vraagstukken stimuleren
de deelname aan studieclubs. De telers wisselen daarin
onderling ervaringen uit en kunnen kennis opdoen.
Studieclubs zijn voor de kleinschalige bedrijven
(gemiddeld 6 ha) van belang, omdat die de efficiéntste
en goedkoopste bron voor innovatie zijn.

B3uitenl.

detanthilae |

Bron: LEI, PVS, Rabobank

Distributie van bloembollen

Het grootste deel van de transacties (ongeveer 70%)
komt tot stand via bemiddeling van de bemiddelings-
bureaus CNB, Hobaho en Cebeco. Deze bureaus ver-
richten de financiéle afwikkeling van de transactic en
hebben ongeveer 200 bemiddelaars in dienst. Daar-
naast zijn er een 30-tal zelfstandige commissionairs,
De bemiddelaars brengen vraag en aanbod bij elkaar.
Zij rekenen provisie voor hun bemoeienis. De vraag
wordt opgeroepen of de verhouding van 200 bemidde-
laars ten opzichte van 200 gespecialiseerde exporteurs
wel optimaal is. De gemiddelde omzetwaarde per
bemiddeliaar bedraagt 3 miljoen gulden met een pro-
visieomzet van circa f150.000,-. De drie onathankelijk
opererende bemiddelingsburcaus ontlenen hun
bestaansrecht voor een groot deel aan de behoefte bij
de telers om zelf een rol te spelen in de handel. Een
partij bollen kan men (tegelijkertijd) bij de drie
bureaus ter bemiddeling aanbieden. Verkocht wordt
aan de bemiddelaar die de hoogste prijs kan realiseren.
Op korte termijn kan dit interessant zijn. Daarnaast
vindt veel handel rechtstreeks plaats tussen telers en
broeiers (relatiepartijen). Het is de vraag of de ondoor-
zichtigheid in de markt, die mede hierdoor ontstaat,
op lange termijn bijdraagt tot een versterking van de
bloembollensector.

De rest van de bloembollen gaat, al dan niet via de
groothandel, rechtstreeks naar de buitenlandse afne-
mers ¢n naar de binnenlandse broeierij. In figuur 8 is
dit weergegeven.

De grootste bureaus CNB en Hobaho houden, naast
het verkoopbureau, ook een veiling, die in het seizoen
plaatsvindt. Naast het veilen van droge bollen vindt
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ook nog ‘groen veilen’ plaats. Dit is het veilen van par
tijen bollen als ze nog groen op het veld staan. Hierbij
wordt het gewas voor het veilen bezichtigd.

Ook contractteelt (minder dan 10% van de produktic)
komt voor. Er is hierbij een aantal ongewisheden (oogst-
risico) voor de teler. Voor de meeste vormen van con-
tractteelt geldt het voordeel van een vaste prijs. Con-
tractteelt wordt door de veredelaars ook gebruikt om
nieuwe cultivars beschermd te laten vermeerderen.
Meestal is het een regeling tussen veredelaar en telers-
vereniging.

In 1990 waren er 706 exporteurs in de sector werk-
zaam; 8% van deze groep realiseerde 2/3 van de totale
omzet. Er zijn rond de 200 gespecialiseerde exporteurs.
Veel bedrijven specialiseren zich in droogverkoop of
broeierijprodukten. Er is een beperkte ontwikkeling
naar verdere concentratie. In de laatste acht jaar steeg
de gemiddelde omzet van bedrijven groter dan 5 mil-
joen gulden van 9.9 naar 11,4 miljoen gulden.
Bedrijven met een omzet kleiner dan | miljoen gulden
zijn meestal telers. Dit zijn derhalve geen specialisten.
Zij combineren teelt immers met handelsactiviteiten.
De directe afzet van deze groep bedraagt 6% van de
Nederlandse produktie. De exporteurs berekenen voor
hun werk een procentuele marge van de verkoopprijs.
De relatie met de handel in de boomkwekerij neemt
toe, omdat de afzetperioden van beide produktgroepen
(bijv. vaste planten) elkaar aanvullen en assortiments-
verbreding welkom is. Een relatie met het snijbloemen-
netwerk beperkt zich tot de afzet van bolbloemen.
Door de vele mogelijkheden om bollen te verkopen,
het brede assortiment en kwaliteitsverschillen, is de
doorzichtigheid van het prijsvormingsproces erg
gering. Alleen in het veilingseizoen is er een openbare

prijsvorming, vergelijkbaar met die van de groente- en
bloemisterijsector. Dit geeft geen goed overzicht omdat
het slechts een beperkt deel van de totale aanvoer
betreft.

Uitgangsmateriaal

De omzet van uitgangsmaterialen (veredeling) ten
behoeve van de bloembollensector bedraagt zo'n 50
miljoen gulden.

Plantmateriaal (vermeerdering) is goed te verkrijgen
bij collega telers. Er is voldoende plantgoed. Het assor-
timent in Nederland is breed, de kwaliteit (in de vorm
van houdbaarheid van de bloem en resistentie van de
bollen tegen ziekten) is voor verbetering vatbaar. Het
brede assortiment is mede verantwoordelijk voor de
weinig doorzichtige markt. Voor plantmateriaal van
nicuwe cuitivars kan gebruik gemaakt worden van
materiaal dat gespecialiseerde veredelingsbedrijven
voor een aantal gewassen verkopen. Voor tulp zijn dit
10 bedrijven, lelie 10, gladiool 5 en freesia 10 (Bron:
VBN). Deze veredelingsbedrijven kunnen gebruik
maken van materiaal dat door het CPRO (Centrum
voor Plantenveredelings- en Rassen Onderzoek) wordt
uitgegeven. Het CPRO heeft zijn veredelingsprogram-
ma vooral gericht op resistentie tegen ziekten en pla-
gen, in verband met milieudruk. Bij de veredeling
wordt steeds meer gebruik gemaakt van biotechnolo-
gie. De biotechnologie is een kapitaalsintensieve bezig-
heid. Er treedt daarom een verschuiving op van de ver-
edeling van kleine bedrijven naar grote bedrijven.
Nederland is op sierteeltgebied ¢én van de verstgevor-
derde landen in de biotechnologie. Deze technieken
worden gebruikt om resistenties in te bouwen en om
de vermeerdering te versnellen. Op dit moment is men
nog niet in staat om snel aan de zich wijzigende wen-
sen van de consument tegemoet te komen. De periode




Figuur 9; Kostenophouw in de keten van droogverkoop (in % van consumentenbestedingen)
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van veredeling tot het op de markt brengen van een
nieuw gewas neemt afhankelijk van het gewas 10-25
jaar in beslag.

Preparatie

Preparatiebedrijven versnellen of vertragen de bloei
van bollen met warmte- en koudebehandeling, en ver-
kopen het bewerkie produkt aan broeiers en expor-
teurs. De 20 preparatiebedrijven in Nederland zijn
vaak verbonden aan grote handelshuizen of aan bol-
lenveilingen. Preparatie vindt veelal plaats in de vorm
van loonwerk.

Promotie

Het Internationale Bloembollen Centrum (IBC) ver-
zorgt de collectieve promotie van het produkt in bin-
nen- en buitenland. Het IBC wordt gefinancierd uit de
vakheffing die door elke producent en handelaar aan
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Bron: Rabobank 1992

het PVS {Produktschap voor Siergewassen} afgedragen
moet worden, en richt zich onder andere op het voe-
ren van reclamecampagnes, tentoonstellingen in het
buitenland, produkttechnische voorlichting en begelei-
ding van journalisten.

Keuring

In Nederland controleert de Bloembollen Keurings
Dienst (BKD) de bollen op gezondheids- en kwaliteits-
eisen. De alfgekeurde bollen moeten vernietigd worden.
De Plantezicktekundige Dienst (PD) houdt zich onder
andere bezig met de fytosanitaire inspectie bij im- en
export, toetsing van bestrijdingsmiddelen en interna-
tionale samenwerking op gewasbeschermingsgebied.
De Algemene Inspectiedienst (AID) controleert bollen
op grootte ¢n soort-echtheid.

Het remplaceren van bollen mogt hiermee voorkomen
worden.
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Kostenopbouw in de keten

In de keten van binnenlandse droogverkoop heeft de
kweker een aandeel van 35%, het [VB 3%, de groothan-
del 22% en de detailhandel 40% in de kosten om het
produkt bij de consument te kriigen. Zie figuur 9.

Distributie van holbloemen

Bij de afzet van boelbloemen wordt gebruik gemaakt
van de handelskanalen voor de snijbloemen. In de op-
bouw van de eindprijs van bolbloemen heeft de kweker
19% van de kosten, het IVB 2%, de broeier 21%, de vei-
ling 4%, de groothandel 12% en de detailhandel 42%.
Zie verder het rapport 'Ontwikkeling internationale
concurrentiekracht in de Nederlandse bloemisterij
{(RABO/JLE], juni 1962).

Overheid

De rol van de overheid ligt thans vooral bij milieu-
regelgeving en ruimtelijke ordening. In het verleden
heeft de overheid een grote rol gespeeld bij het opzet-
ten en exploiteren van het drieluik onderwijs, onder-
zoek en voorlichting. Yoor een voorwaarde-scheppen-
de rol van de overheid zijn steeds minder middelen
beschikbaar. Het bedrijfsleven zal in de tockomst meer
zelf gaan betalen.

Afgelopen jaar zijn er verregaande milieumaatregelen
voorgesteld. Deze maatregelen houden een verminde-
ring in van het gebruik van bestrijdingsmiddelen met
45% in 1995 en 60% in 2000, Bovendien wordt een
groot aantal middelen verboden. Ook het gebruik van
meststoffen wordt beperkt en gereguleerd.

Een oplossing voor het milieuprobleem in de bloem-
bollenteelt is een geintegreerd teeltsysteem met een
ruimere vruchtwisseling, Daarvoor is er in de centra te
weinig zandgrond beschikbaar, onder andere door pla-
nologische beperkingen en hoge grondprijzen. Over
schakeling naar zwaardere gronden betekent meer han-
denarbeid en dus een lagere rentabiliteit. Er lijken mo-
gelijkheden voor kostprijsverlaging door teelten zeer
srootschalig op te zetten. Door de geringe mobiliteit
van de telers vindt schaalvergroting moeizaam plaats.
Men probeert door ruiling van grond met veeteelt en
akkerbouw nieuwe gebieden in Nederland te benutten.
Indien dit niet voldoende Jukt zal de teelt gaan verhuizen
naar het buitenland (o0.a. Frankrijk, Duitsland, Polen).
Om telers op het gewasbeschermingsbeleid van de
overheid voor te bereiden, zijn diverse milieuvriendelij-
ke voorbeeldbedrijven opgericht.

Feonomische orde

In vergelijking met andere sectoren in de tuinbouw
zien de ondernemers in de bloembollenteelt elkaar
meer als concurrenten, Dit komt doordat men vaak

zelf afzet. Versnippering van de afzet -telers handelen
en exporteren zelf~ maakt samenwerking en open ken-
nisuitwisseling maoeilijker. Ten gevolge van de goede
houdbaarheid van de bloembol kan de teler de partij
bijvoorbeeld weer uit de verkoop terugtrekken bij te
lage prijs. Veel telers verzorgen de afzet daarom voor
een deel zelfl In het verkoopseizoen zijn veel vertegen-
woordigers op reis om de bollen over de gehele wereld
te verkopen. De producenten van de bolbloemen zijn
als lid aangesloten bij de snijbloemenveilingen.

Samenvartting en perspectief

Nederland is het grootste bollenproducerende en
-exporterende land ter wereld. Het belang neemt nog
toe. De laatste jaren is de groei van het volume echter
groter geweest dan de groei van de waarde. Dit bete-
kent prijserosie. De lelie is voornamelijk verantwoor-
delijk voor de omzetgroel. De produktiefactoren, zoals
arbeid, energie, kapitaalgoederen en grond, worden in
Nederland gekenmerkt door een hoge kostprijs. De
Nederlandse bloembollensector ontleent zijn sterke
concurrentiekracht daarom niet aan lage kosten, maar
aan andere factoren. Een gunstig klimaat, goede gron-
den, een krachtige centrumfunctie, een sterk drieluik
onderwijs, voorlichting en onderzock, een breed assor-
timent, goede handelskanalen, de zuigkracht van de
snijbloemensector en het sterk ontwikkelde netwerk,
dragen hiertoe bij. Nederland is het enige land met een
gespecialiseerd netwerk. Ook de relatie met het sterke
Nederlandse bloemisterij-netwerk geeft voordelen.

De telers bezitten voldoende teeltkennis om een goed
produks te leveren. Scholing, kennisuitwisseling via
studieclubs en een scala aan adviseurs draagt hier zorg
voor. De hoge produktiviteit die hiervan het gevolg is
maakt het mogelijk toch voor een concurrerende kost-
prijs te produceren en compenseert de hoge kosten.
De dynamiek van de sector uit zich vooral in verbre-
ding van het assortiment en de efficiency-strategie. Een
centrale spil, zoals de veilingen in de bloemisterij, ont-
breekt. Zowel teelt als handei is bij veel bedrijven
betrekkelijk kleinschalig gebleven. Door de relatief



gunstige rentabiliteit en het ontbreken van herkenbare
concurrentie ontvangt de bloembollensector weinig
innovatieprikkels. Een aanpassing van de strategie in
de sector zou echter, bij de huidige witgangspositie, lei-
den tot hogere marges.

De schaalvergroting en samenwerking in de keten bij
de groothandel komt langzaam op gang. Het is de
vraag of de bedrijven op den duur voldoende tegen-
wicht kunnen bieden aan de vraagconcentratie bij het
grootwinkelbedrijf, Marketing in nieuwe verre landen
(Japan) is zeer kostbaar. Dit vraagt om samenwerking
of schaalvergroting. Verschillende verkoopmethoden
worden gehanteerd om prijs- en leveringsrisico’s te
spreiden. In de bollenhandel lijken soms ook elemen-
ten van speculatie te zijn vervlochten. Het nemen van
korte termijn winsten kan echter een versterking van
de vraag- en aanbodstructuur belemmeren.

Er bestaat een beperkte licentieteelt, (rond 3% van de
totale bloembollenafzet, voornamelijk bij tulp en lelie)
om de belangen van de veredelaars i¢ beschermen.
Ook de contractteelt wordt hiervoor gebruikt. Over het
algemeen worden deze instrumenten in de bollenteelt
te weinig gebruikt om vernieuwingen in het assorti-
ment mogelijk te maken. Grote bedrijven houden de
vermeerdering in eigen beheer,

Andere belangrijke aandachtspunten voor de bloem-
boilenteelt in Nederland zijn de sterke milieubelasting
¢n het onvoldoende arbeids-aanbod. De Nederlandse
overheid stelt stringente milieu-eisen, tot nu toe meer
dan in andere Europese landen. Als de sector kan vol-
doen aan deze eisen ontstaat een voorsprong in
milieuvriendelijke teelt op andere bollen-producerende
landen. Ook het imago van de sector kan hiermee
sterk verbeterd worden. Door de voorgestelde milieu-
maatregelen zal de bedrijfsvoering duurder worden.
Het tekort aan arbeidskrachten kan deels opgevangen

worden door mechanisatie. Mechanisatie is echier al-
leen mogelijk bij zeer grote bedrijven. Schaaivergroting
is dan noodzakelijk. Daarnaast is professioneel arbeids-
management nodig om dit knelpunt aan te pakken.
Belangrijk voor de bollensector is het wegvallen van de
EG-grenzen, Deze eenwording kan een welvaartsstij-
ging tot gevolg hebben. Dit kan leiden tot een stijging
van het verbruik van bloembollen met 3% (LEI-bereke-
ning). Bjj een eventuele verhoging van het BTW-tarief
op sierteeltgewassen is echter weer een daling van het
gebruik bij bloembolten van 1,8% en van 3,1% bij bol-
bloemen te verwachten. Men vreest dat door de een-
wording de landen buiten de E.G. nieuwe importbeper-
kingen gaan stellen, zoals verscherping van gezond-
heidsnormen, heffingen en importquota.

Bij de huidige GATT-onderhandelingen wordt gepro-
beerd dat te ondervangen.

3.3 Frankrijk

Aanbod en handel vanuit Frankrijk

Aanbod

De Franse bollen hebben een aandeel van 17% op de
eigen markt. Gladiool is het belangrijkste gewas, Het
aandeel hiervan in de bollenteelt neemt echter af.
Naast bollen worden er nog diverse andere siergewas-
sen op de bedrijven geteeld. De bedrijven zijn dus niet
gespecialiseerd. De produktiewaarde van de Franse
bollenteelt lag in 1988 ongeveer op 30 miljoen gulden.
De heift van de produktie is bestemd voor afzet in het
buitenland. Ongeveer de helft ervan gaat naar Neder-
land. Tali€ en Spanje zijn na Nederland de grootste
afzetlanden met 13 en 15%. De Franse export is de
laatste 10 jaar met 120% in waarde gegroeid en bestaat
voor 5% uit bolbloemen. Totaal exporteert men 10.230
ton bollen met een waarde van 2800 gulden per ton.

Handel

Het Franse exportprodukt wordt onder andere in
Spanje en Italié gebruikt als aanvulling op het Neder-
landse sortiment. De Fransen zijn op zoek naar nieuwe
markten. Men beschikt echter niet over voldoende ont-
wikkelde netwerken om verre of gespecialiseerde
markten te veroveren. Het valt op dat de export van
tulpen sterk groeit. (Zie tabel 4.)

Het aandeel van Nederland in de export naar Frank-
rijk (95%) wordt steeds groter. Puitsiand en Belgié ver-
loren een deel van hun afzet in Frankrijk. De import
van hyacint en gladiool is de laatste tijd afgenomen,
die van tulp is stabiel. Het aandeel van Nederland in
de vraag is bij deze soorten nagenoeg 100%. De import
heeft een totaal gewicht van 24187 ton en is voor 50%
bestemd voor de broeierij. (Zie tabel 3.)
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Tabel 3: Import van bollen, knollen en wortelstokken (incl. bolbloemen) in Frankrijk naar soort en waarde (x mln. gld.)

Soort 1980 1985 1989 1990
Hyacint 7.8 8.7 6.6 6.0
Narcis 2,6 3.5 34 37
Tulp 23.6 27.6 25,9 26,1
Gladiool 9.0 11,0 0.8 9.2
Overige 70,8 95,2 88.9 88.1
Totaal 113.8 147.0 134,6 133.1

Bron: Eurostar, PV.S. Swatistisch bericht

Tabel 4; Export van Franse bollen, knollen en wortelstokken (incl. bolbloemen) naar soort en waarde (x mln. gld.)

Soort 1980 1985 1989 1990
Hyacint 0.6 0.6 0.4 0.6
Narcis .3 0.0 0,2 0.4
Tulp 0.8 24 49 5.5
Gladiool 11 1.1 3.0 27
Overig 8.8 9.7 15,0 19,5
Totaal 1.6 13.8 235 287
Bron: Evrostat, PVS. Statistisch bericht.
Produktiefactoren
sterk zwak
Geogratie - Gunstige ligging voor export - Teeltgebieden erg verspreid
- Opp. bollen/bedrijf klein, niet
gespecialiseerd
Klimaat - Warm klimaat - Lage opbrengst, weinig plantgoed
- Vroege produktie
Grondstoffen - Lage grondprijzen - Hoge stuifgevoeligheid
- Voidoende zandgronden
- Voldoende geed water
Arbeid - Mechanisatie voortgeschreden, minder - Bollen moeten in Nederland gepeld
arbeidsintensief worden
Kapitaal - Relatief kleine bedrijven, vragen weinig - Rente 17%

kapitaal
- Inflatie 3.4%

Infrastructuur

- Bedrijven worden grootschaliger

- Handel ongestructureerd
- Verkoop rechtstreeks aan consument
- Gebruik van Nederlands afzetapparaat nodig

Kennisinfrastructuur - Relatief veel

Nederlands management - Weinig scholingsmogelijkheden

- Kennis over bolbehandeling laag
- Geen gespecialiseerd onderzoek en
voorlichting
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Thuismarkt

Frankrijk heeft ongeveer 20 miljoen huishoudens met
ongeveer 12 miljoen tuinen met een oppervlakte van
1.150.000 ha. In totaal koopt ongeveer 23% van de
huishoudens bollen. Dit percentage neemt echter
steeds meer af als gevolg van de trend om de tuin te
laten verwilderen.

Het bedrag dat jaarlijks aan bollen wordt besteed ligt
ongeveer op f 5,40 per gezin. Voor een bol wordt
ongeveer 0,40 betaald. De bolprijs, die hoger is dan
in de omringende landen door de hoge distributie-kos-
ten, is de laatste jaren aan het dalen.

De tulp is het belangrijkste gewas met een aandeel van
ruim 30%. Het assortiment is vrij groot (groot aandeel
overige gewassen). Van de bollen wordt 89% in de tin
geplant. Dit vertegenwoordigt ¢en waarde van 91 mil-
joen gulden. 10% Van de bollen wordt op het balkon of
op het terras geplant. De overige bollen worden vooral
op begraafplaatsen gebruikt. De hoogste sociale klasse
koopt het meeste bloembollen. De bollen worden
voornamelijk gekocht bij de levensmiddelenhandel.
Ook bij het postorderbedrijf en het tuincentrum wor-
den veel aankopen gedaan. De marges in de detailhan-
del lopen uiteen van 10% (bij stuntverkoop) tot 60 a
70% voor het totale assortiment in de hypermarkten en
80% in de tuincentra. De bollen realiseren een aandeel
van gemiddeld 15% van de totale tuinartikelen-omzet.
Het aandeel van de levensmiddelenhandel in de aan-
kopen stijgt en cat van de postorder bedrijven daalt.

Nerwerk

Teelt

De teeltgebieden in het land liggen vrij verspreid, er
zijn nauwelijks goed ontwikkelde produktiecentra. De
telers hebben daarom weinig contact met elkaar. In
totaal zijn er ongeveer 550 bedrijven die bollen telen.
De gemiddelde oppervlakte bollenteelt op een bedrijf
is 1,25 ha. Uitbreiding van het aantal bedrijven vindt
alleen nog plaats doordat akkerbouwers en veehouders

een alternatief zoeken voor de produktiebeperkingen
die hen opgelegd worden.

Van de 550 telers hebben zich ongeveer 250 aangeslo-
ten bij een afzet-produktiecodperatie, de rest zet zijn
produktie zelf af. De afzetcoOperaties zijn over het
algemeen niet gespecialiseerd in bloembollen en heb-
ben elk cen eigen verkoopstrategie,

Distributie

Ook in de distributie is er schaalvergroting, rationalisa-
tie en concentratie. Hierdoor krijgen de distributieka-
nalen een zeer sterke positie in de handel. De penetra-
tie van bloembollen bij de verkooppunten is hoog.

De helft van het aantal verkooppunten wordt bediend
via distributiecentra of via groothandel.

De Franse bollen worden voor 50% afgezet in het bin-
nenland en voor 50% in het buitenland. In figuur 10
staan de stromen in percentages in Frankrijk weerge-
geven,

Figuur 10: Handelsstroom bloembollen Frankrijk
(%) 1989

Trpartewn
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Bron: Landennota Frankrijk, PV .S.

Economische orde

Frankrijk is de belangrijkste producent van agrarische
produkten in de E.G. De Franse economie ontwikkelt
zich goed. In 1983 is een aanpassingsbeleid ingezet en
hierdoor groeit de economie weer. De economie is nog
steeds sterk afhankelijk van de wereldeconomie.

Overheid

De overheid probeert de bloembolienteelt te stimule-
rent door middel van subsidies. De BTW op sierteell-
produkten is onlangs verhoogd, waardoor een terugval
in de afzet verwacht kan worden, De ontwikkeling van
het platteland door de Franse overheid met name ten
opzichte van de tuinbouw is zeer beperkt.
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Samenvatting en perspectief

Relatief neemt in Frankrijk de teelt van bollen in
belang af, de export groeit echter nog. Steeds meer
Nederlandse bedrijven gebruiken Frankrijk als satelliet-
land voer de teelt van vroege bollen (warmer klimaat).
Het is dan ook niet verwonderlijk dat de Franse export
steeds meer toeneemt en dat het grootste gedeelte hier-
van naar Nederland gaat (interne bedrijfsstromen).
Frankrijk exporteert echter ook op twee belangrijke
exportlanden van Nederland, namelijk Spanje en lialié.
Vooral in de kleinere bolsoorten (bijzondere bolgewas-
sen) is men sterk. De Franse bollen dienen in het bui-
tenland voor een groot deel als aanvulling op het
Nederlandse sortiment,

Het onderzoek in Frankrijk is redelijk goed ontwikkeld
en er wordt relatief veel aandacht aan bloembollen
geschonken. De samenwerking tussen onderzoek en
praktijk is echter slecht georganiseerd, zodat adviezen
slechts langzaam doordringen in de teelt. Voorlichting
en de mogelijkheid tot het volgen van scholing zijn
nauwelijks aanwezig. Door de komst van de Nederland-
se bedrijven is er echier steeds meer gespecialiseerde
kennis aanwezig. Ondanks de stimulans van de over-
heid zal in de toekomst de teelt van bollen waarschijn-
lijk verder afnemen, omdat de tuinbouw in Frankrijk
gen steeds slechter imago krijgt (slechte arbeidsomstan-
digheden). De opvolgingssituatie is slecht en de gemid-
delde leeftijd van de telers wordt steeds hoger.

Fabel 5: Israélische export (x min. ghd.)

Hierdoor vernieuwen de bedrijven zich onvoldoende
en stagneert de afzet. Voor een deel wordt de opvol-
gingssituatie verlicht door de intrede van Nederlands
management.

5.4 Israél

Aanbod en handel vanuit Israél

Jaarlijks worden er ongeveer 50 miljoen boilen en
knollen geproduceerd met een waarde van een kleine
10 miljoen gulden. Het belangrijkste gewas is de Tazetta
narcis, iris en ranonkel. Gladiolen worden er alleen
maar voor de bloem geteeld. De feelt is verspreid over
drie gebieden.

Praktisch alle bollen worden in het buitenland afgezet
via Agrexco, 50% gaat naar de Verenigde Staten (het
meerendee! via reéxport langs Nederland). Een kleine
40% gaat rechtstreeks naar Nederland. De afzet van
Tazetta is gelimiteerd tot 20 miljoen bollen per jaar.
De Agrexco-organisatie denkt dat de produktiewaarde
binnen 2 a 3 jaar naar 15 a 20 miljoen gulden zal zijn
gestegen.

Uitgangsmateriaal

In Israél is deze sector op zodanig niveau dat concur-
rentie verwacht kan worden voor Nederland. In Israél
is de gladiolenveredeling vergevorderd.

Land 1980 1985 1988 1989 1990
Nederland 2,6 5,3 4,7 3.4
Verenigde Staten 0,8 33 33 472
Frankrijk 1,0 0,5 0,4 0,3
Verenigd Koninkrijk 0.0 0.3 01 0,1
Overig 0.8 0,9 0,8 1,5
Totaal 5.2 10,3 9.3 9.5 8.7

Bron: Export-statistielen Israél ( 1990 geschat op basis van import in E.G. van [svaél)

Tabel 6: Israélische import (x min. gld.)

1980 0.3
1985 10,5
1988 32
1989 2,8
1990 29

Bron: Import Statistieken Israél geschat op basis van
export EG naar Isréef (1990}

De import is vooral atkomstig uit Nederland.
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Produktiefactoren

sterk zwak
Geografie - Hoge transportkosten .
- Yerspreide produktie -
Klimaat - Weinig regenval -+
-Te hoge temperature
 Grondstoffen - Beschikbaarheid: wat
Water is duuy
- Hoge kosten voa)
Arbeid '
Kapitaal - Kapitaal onvoldoende besChﬁikbaér
- Inflatie 11,4% '
- Rente 26.,1%
Infrastructuur - Goed wegennet en efficiént luchitransport - Politieke onzekerheid

- Ver doorgevoerde mechanisatie

Kennisinfrastructuur - Adequate onderzoeksinstituten

- Matig ontwikkelde bollenvoorlichting

- Sterke produktvernieuwing

* De zomer is langer en warmer dan in Nederland en er valt minder neerstag (300-600 mm per jaar). Er moet het gehele jaar bevioeid worden met
water uit het Meer van Galilea. Narcissen sterven door de heersende droge wind (Chamsin) vroeg af. Het water word! gequoieerd - vooriopig is er nog
voldoende - maar bij de snelle groei van de bevolking ontstaar een onzekere situatie. Ock de uitkomst van de vredesonderhandelingen ten aanzien

van de bezelte gebieden, en de waterrechien spelen een rol.

Thuismarkt

Israél is een klein en relatief droog land. Het aantal
inwoners bedraagt 4,5 miljoen. De meeste mensen
wonen langs de kust. De binnenlandse omzet bedraagt
rond de 1 miljoen gulden. Dit zijn geen aspecten waar-
door de produktie gestimuleerd zou kunnen worden.
Er worden wel veel Tazetta’s geteeld. Deze worden in
huisbroei tot bloem getrokken. Ze hebben daarmee
niet het nadeel dat ze water vragen voor de buitenteelt.
Desondanks zijn er toch innovatieve impulsen.

Netwerk

De meeste bedrijven zi)n terug te vinden in kibbutsim
en moshavim. Ze staan onder controle van de Flower,
Bulbs and Ornamental Plants Marketing Board
(Flowerboard); een overheidsorgaan dat belast is met
het bewaken van produktie en vermarkling. Er worden
produktiequota’s gesteld, die in de hand worden gehou-
den via contracten. Daarnaast behartigt de Flower-
board de belangen van telers tegenover overheid, bui-
tenlandse afnemers en organisaties. Qok wordt sturing

gegeven aan onderzoek en ontwikkeling. Voor de afzet
wordt veel samengewerkt met Agrexco, de grootste
exporteur en dochter van de Flower Board. Deze orga-
nisatie zorgt bij de afzet ook voor de kwaliteitscontro-
le, import van unitgangsmateriaal en onderzoek. Een
tweede, steeds belangrijkere, afzetvorm is rechtstreckse
afzet via veilingen in Europa (7 in Nederiand en 4 in
Duitsland}.

Economische orde

Israél heeft een gemengde economie. Zo zijn sleutel-
sectoren als luchtvaart, chemie en olieraffinage eigen-
dom van de staat. De economie heeft een vrij gesloten
karakter. De meerderheid van de bedrijven in de tuin-
bouw is in particuliere handen.

Overheid

De overheid participeert in onderzoek, voorlichting en
onderwijs via de Flower Board en Agrexco. De export
van land- en tuinbouwprodukten wordt sterk gestimu-

leerd om deviezen te verkrijgen. De helft van de staats-
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begroting is nodig voor rente en aflossing. De hyperin-
flatie is de laatste jaren door bevriezing van lonen en
prijzen onder controle gebracht.

Samenvatting en perspectief

De teelt van bloembollen is in [sragl goed ontwikkeld.
Het gebrek aan water heeft men goed kunnen opvan-
gen door geavanceerde installaties te gebruiken. Men
heeft hierdoor relatief hoge kosten. D¢ verdeling van
het beschikbare water blijft voor de toekomst een
onzeker gegeven door de bevolkingsuitbreiding en de
vredesonderhandelingen.

De afzet is goed geregeld en loopt via é¢n kanaal: de
Agrexco (staatshandelsorganisatie}. Ondanks de vele
meeilijkheden die het land treffen (slechte economische
ontwikkeling, hoge inflatie, zeer beperkt landbouwkre-
diet en sterke concurrentie van andere Middellandse
Zee landen) is er toch een behoorlijke produktie in
stand gekouden. In de toekomst zal de teelt van
bloembollen toenemen als men op het Volcani onder-
zoekscentrum in staat is om nieuwe rassen te kweken.
Dit onderzoekscentrum is de grote kracht van Isragl,
Men is op het gebied van veredeling minstens zo ver-
gevorderd zls in Nederland (vooral op gebied van gla-
diool).

Bijna de gehele produktie wordt geéxporteerd. De
export is op wereldniveau gezien zeer gering en vrij
sterk gericht op West-Europa en de Verenigde Staten.
De export van bleembollen kan profiteren van het
opgebouwde afzetapparaat in de bloemisterij-sector.

Tabel 8: Import vanuit diverse landen in Japan (x 1000 gld.).

5.5 Japan

Aanbod en handel vanuit Japan

Aanbod

Het areaal in Japan schommelde enkele jaren geleden
rond de 1500 ha. Zeer belangrijke gewassen zijn tulp
en lelie met samen 966 hectare. De exacte produktie-
waarde is niet bekend. Op basis van het gegeven dat de
produktiviteit 1,6 keer zo laag en de prijs van de bollen
3 keer zo hoog is als in Nederland, is de produktie-
waarde bij benadering 100 miljoen gulden (producen-
tenniveau}. De laatste jaren groeit het aanbod van

Tabel 7: Export van Japanse bollen in waarde en
hoeveelheid.

Waarde Hoeveelheid
Jaar {mln. gld.) (x 1000 st.)
1980 8,40 23588
1985 10,30 22278
1988 3,60 9055
1989 5,02 7685
1990 4,60 7809

Bron: Japanse exporistatistieken,

1981 1985 1989 1990
Australié 8 37 42 28
China 2 310 48 30
India 48 85 13 31
Nederland 3182 6264 31490 52837
Nieuw Zeeland 16 364 1362 1779
Taiwan 403 728 594 587
Thailand 0 153 110 236
Turkije 19 0 83 124
Verenigde Staten 141 1190 1102 1350
Overig 13 293 223 141
Totaal 3832 9424 35067 57143

Bron: Japanse importstatistieken



Produktiefactoren

sterk zwak

Geografie - De ligging is ongunstig-t.o.v. exportlanden
- Bergachtig karakter, momhjkc Sy

teeitomstandlgheden
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systemen - Verhandelbaarheid
S familicrecht

Arbeid - Seizoenspieken, gebrek aan vieel
arbeidskrachten .
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- Hoge lonen

Kapitaal - Inflatie 3 I% S

- Rente 7% N
Infrastructuur - Moderne communicatie- middelen - Late generatiewisseling op de bedrijven

BENEI - Versnipperde codperatieve afzet
- Zeer kleine bedrijven (0,5 ha, bollen
i 15 are)
- Goede: vervoersinogelijkheden - Slechte opslagcapaciteit
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bedrijven :
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siiccesvol cultivars
denarbeid - Praktijkonderzoek
emibollen - Voorlichting beper
S - Nauwelijks praktijko;

; Kennjsinfrast_ruéfuur'_ﬂ-.f

bloembollen, evenals dat van de andere takken in de kon het aanbod uit het buitenland ook sterk stijgen.
sierteelt, onder invloed van de vermindering van de Dit is ook te danken aan het voor een groot deel
subsidiéring van de rijstteelt. Telers hebben ontdekt dat opheffen van de quarantaine-maatregelen bij een groot
de bloembollenteelt veel meer oplevert dan rijst. aantal tulpen- en leliecultivars. De quarantainetijd van
bloembollen bedroeg voorheen één jaar. Hierdoor
Handel werd de prijs van importbollen enorm verhoogd. Het
De vraag naar bollen is de laatste jaren fors gestegen., doel van de quarantaine is de eigen bollenteelt vrij te
Voor de meeste soorten kunnen Japanse telers niet houden van ziekten die nog niet in fapan voorkomen.
meer zelf aan de toegenomen vraag voldoen. Daardoor De groothandel, de supermarkten en de broeiers fun-

geren zelf als importeurs.

Er zijn in totaal dertig tot veertig importerende bedrij-
ven die, met een enkele uitzondering, niet gespeciali-
seerd zijn in bloembolien. Van alle geimporteerde bol-
len wordt 20% gebruikt voor de broei en 80% voor de
droogverkoop. Meestal gebruiken de kwekers de
droogverkoopbollen voor areaal- of sortimentsuitbrei-
ding. De import is voornamelijk afkomstig vit Neder-
land, Men importeert vooral tulpen, lelies en gladiolen.
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Bij de gladiolen waren de Verenigde Staten (geholpen
door de betere valutakoersverhouding van de dollar
ten opzichte van de gulden) een belangrijke concurrent
van Nederland. In totaal importeert men ongeveer

177 miljoen bollen per jaar met een waarde van 67 mil-
joen gulden. De waarde van de import is sinds 1980
gestegen met 60 miljoen gulden. (Zie verder tabel 8.)
Slechts een klein deel wordt gebruikt voor export. De
nadruk ligt vooral op lelies. Bioembollen uit Japan
worden aangeboden in Nederland, de Verenigde Sta-
ten, het Verenigd Koninkrijk, Duitsland, Finland en in
de omringende Aziatische landen (Korea, China,
Hongkong, Taiwan). De export loopt terug door pro-
blemen met virusziekten en de relatief hoge produktie-
kosten in Japan. (Zie tabel 7.)

Thuismarkt

De markt voor bloembollen had een grootte van rond
de 150 miljoen gulden. Het verbruik groeit bij de con-
sumenten, maar de aankoop van bloemen en planten
loopt achter bij de uitgaven aan andere luxe goederen.
Op dit moment is er echter sprake van een groene golf
in Japan waardoor de totale vraag naar sierteeltpro-
dukten toeneemt. Er wordt meer geld besteed aan de
verfraaiing van de omgeving. Bloembollen zijn vrij
goed gepenetreerd bij de Japanse bevolking. Ongeveer
30% koopt wel eens bollen, overigens zijn dit er niet
veel (23 stuks). Dit komt vooral door de hoge prijs die
men voor de bollen moet betalen (f1,60 per stuk).
Gemiddeld wordt er voor 40 gulden per gezin uitgege-
ven aan bollen en zaden, waarbij het gedeelte van de
zaden te verwaarlozen is. Men koopt vooral bollen
voor het balkon of het dakterras. Ongeveer 80% van de
gezinnen heefl ruimte om bollen buiten te planten.
Vooral tulpencultivars met zachte tinten en Oriéntal-
en Aziatische lelie-hybriden zijn geliefd.

De consument kan sommige bollen goed herkennen,
90% weet waf tulpen zijn. Bij andere gewassen ligt dit
echter veel lager (rond 30%).

Kwaliteit is een uitermate belangrijk produktaspect
voor Japanners.

De belangrijkste aankoopkanalen zijn de bloemenwin-
kel (30%) en het tuincentrum (35%). Het aandeel van
de postorderbedrijven is erg laag in Japan. De consu-
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ment heeft twijfels over de kwaliteit die dit kanaal
levert. De supermarkt verovert in Japan geleidelijk een
groter aandeel.

In het seizoen 1990/91 steeg de Nederlandse uitvoer
naar Japan met 50% ten opzichte van 1989/90. Tulp en
lelie zijn verreweg de belangrijkste gewassen met res-
pectievelijk een aandeel van 43 en 34% in het verbruik.
Hert aandeel van deze twee gewassen is gegroeid, dat
van de hyacint is gedaald. Dit kwam doordat dit gewas
slechts gedeeltelijk was vrijgesteld van quarantaine.
Doordat nu ook belangrijke soorten vrij van quarantai-
ne zijn, wordt gen stijging van de invoer van hyacinten
verwacht.

Netwerk

Teelt

Veel telers ziin bij een codperatie aangesloten. De teelt
en handel in dit land zijn gebaseerd op een codperatie-
ve structuur. Deze verkoopt en verhandelt vrijwel alles
wat de telers verbouwen en nodig hebben. Men ver-
zorgt onder andere de aankoop van plantmateriaal en
de verkoop, afzet, promotie en keuring van bollen. OQok
onderzoek en voorlichting behoren tot het takenpakket.

Distributie

De centrale schakel in de distributie van bloembollen
zijn de groothandelaar en importeur. Vaak worden
deze functies gecombineerd. De handelsgeleding ver-
zorgt de verpakking en administratieve handelingen. In
figuur 11 is de handelsstroom van bloembollen vanuit
de binnenlandse produktie te zien, weergegeven in per-
centage van het volume.

Figuur 11. Distributie van bloembollen in Japan
(% van volume) en de marges (indexen, de groot-
handelsprijs is 100)
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Bron: Markronderzoek Japan, PV 5.



De Japanse droogverkoop richt zich nog duidelijk op
de conventionele kanalen. In het ongunstigste geval
bevinden zich 4 schakels tussen teler en consument.
De collecterende groothandel bestaat vaak uvit verschil-
lende hecht gekoppelde schakels. Telers verkopen hun
bollen vaak aan de codperatic en deze op haar beurt
weer aan de groothandel. In vergelijking met andere
landen is wat de distributie betrefi, het grote aandeel
van de bloemenwinkels en het kleine aandeel van de
postorderbedrijven opmerkelijk. Het aandeel van de
postorderbedrijven neemt echter wel toe. Verder neemt
ook het belang van de supermarkten en homecenters
toe. Dit kanaal maakt vaak gebruik van exclusieve en
onafhankelijke inkooporganisaties. Dit komt vooral
door de marktliberalisatie. Hierdoor kunnen deze
ketens rechtstreeks van exporteurs kopen.

Het verkoopseizoen in Japan is zeer vroeg. De marges
die men realiseert zijn: 20-30% op groothandelsniveau
en 70-100% op detailhandelsniveau.

Economisch orde

Japan is op €én na de grootste economische grootheid
ter wereld. Circa 15% van de totale wereldproduktie
wordt voortgebracht door dit land. Er is veel export
naar de Verenigde Staten ¢n West-Europa. De gemid-
delde economische groei is 4% per jaar, De handelsba-
lans is zwaar positief. Deze positieve bijdrage wordt
geleverd door de industrie (elektronica en auto’s),
Onder het geweld van de industriéle ontwikkeling
neemt de agrarische produktie af, onder andere door
onttrekking van arbeidskrachten aan de landbouw.
Nog maar 7% van de bevolking werkt in de landbouw.
De produktie daalde. De index ging van 107 naar 99
in de periode van 1985 tot 1990,

Overheid

De overheid speelt vooral een rol bij de import van
bollen, Door middel van quarantaine-maatregelen
poogt men ziekten buiten de grenzen te houden. De
laatste jaren worden deze maatregelen onder druk van
internationale organen echter versoepeld.

Naast het reguleren van de import probeert men de
binnenlandse teelt van diverse gewassen te bevorderen.
Zo heeft men jaren de teelt van rijst gestimuleerd met
het oog op zelfvoorziening. Nu is men begonnen met
het stimuleren van de sierteelt om aan de groeiende
vraag naar deze produkten te kunnen voldoen.

Samenvatting en perspectief

Japan is op het gebied van de wereldhandel in bloem-
bollen alleen belangrijk als importland. Dre import is
de laatste jaren fors gestegen. Het is waarschijnlijk dat

deze import verder zal groeien onder invioed van het
opheffen van de quarantaine-maatregelen en de groene
golf die het land beheerst. Op het gebied van de export
verliest Japan terrein. Hoge produktiekosten en virus-
problemen spelen hierbij een belangrijke rol. Boven-
dien groeit de binnenlandse markt, zodat de gehele
produktie in eigen land kan worden afgezet.

Veel produktiviteitsgroei mag men van de Japanse teelt
niet verwachten vanwege de extreme kleinschaligheid.
De kleinschaligheid kan nauwelijks opgeheven worden
door het heersende erfrecht. Door het versoepelen van
de import is er een grote kans dat de Japanse teelt ter-
rein verliest door de hoge prijs (als gevolg van de grote
inzet van handenarbeid). Echt verdwijnen zal de teelt
nict omdat men door diezelfde handenarbeid in staat
is bollen van zeer goede kwaliteit te produceren. Als
Nederland kans ziet om de bollen kwalitatief gelijk
maar goedkoper aan te bieden, bijvoorbeeld via directe
afzet aan grootwinkelbedrijven, dan is verdringing van
de binnenlandse bollenteelt denkbaar. Zonder bescher-
ming heeft de Japanse teelt weinig toekomst.

Japan neemt een zeer vooraanstaande positie in bij de
veredeling van bloembollen (lelie), Het betreft met
name inbouwen van ziekte-resistentie en weefselkweek
ten behoeve van de ontwikkeling van nieuwe cultivars.
De Japanse consument is redelijk bekend met bollen.
De penetratic is in vergelijking met Westerse landen
vrij hoog. De bestedingen zullen waarschijnlijk nog
stijeen omdat er steeds meer aandacht aan een aange-
name leefomgeving besteed wordt, Japan is een grote
potenti€le kopersmarkt door de sterke verstedelijking,

2.0 Verenigd Koninkrijk

Aanbod en handel vanuit het
Verenigd Koninkrijk

Aanbod

Het Verenigd Koninkrijk is mondiaal een belangrijke
producent van narcissen. Per jaar wordt er voor onge-
veer 30.000 ton aan narcissen geproduceerd (90% van
de produktie van bloembollen en het aandeel groeit

.




nog). Hiervan gaat 23% naar de export, 20% naar eigen
broei en 57% naar de droogverkoop. Van de droogver-
koop is 77% bestemd voor particulieren en 23% voor
institutioneel gebruik. Een sterk punt van de Engelse
narcissen is dat ze relatief meer bloemen per kg geven
dan die uit Nederland.

Het narcissen-sortiment is breed. Voor nieuwe culti-
vars is men echter nog voor een groot deel athankelijk
van Nederland. De groei van de narcissen-produktie
wordt beinvleed door de zwakke economie van het
Verenigd Koninkrijk (het aantal innovaties is te
beperkt). Het totale areaal van het Verenigd Konink-
rijk is stijgende en bedraagt 5622 hectare. De totale
produktiewaarde bedraagt momenteel in Engeland
108 miljoen gulden. Onder invloed van lage prijzen
ligt de waarde weer op het niveau van 1985, na aan-
vankelijk hoger te zijn geweest.

Distributie

Per jaar worden er ongeveer 800 mifjoen bolien geim-
porteerd. Circa 95% van de import is atkomstig uit
Nederland. Dit betreft vooral tulpen en ‘overige’ bol-
soorten, zoals anemonen, sneeuwklokje en krokus. Het
aandeel van Nederland is gestegen ten koste van het
aandeel van andere landen. Van de import is 25%
bestemd voor de broeierij, {Zie tabel 9.}

Zowel doort ¢en toenemend binnenlands verbruik als
stagnerende produktie door de slechte economische

situatie in de landbouw daalt de export van bollen. (Zie
tabel 10.)

Een groot gedeelte van de export gaat naar Nederland.
De totale export had in 1990 een waarde van 14,8 mii-
joen gulden en bestond voor 78% uit narcis. Het
gewicht van de export was 7292 {on met een gemiddel-
de prijs van /2.000.- per ton.

Dit is laag in vergelijking met andere landen door het
grote aandeel narcissen,

Twee bedrijven verhandelen 85% van de export. Bol-
bloemen (narcis) hebben een aandeel van 6% in de
export van landbouwprodukten.

Tabel 9: Import van bollen, knollen en wortelstokken in het Verenigd Koninkrijk naar soort en waarde (x min. gld.)

Soort 1980 1985 1989 1990
Hyacint 9.8 11,2 8.8 9.3
Gladiool 3,6 5,0 3,8 3.5
Narcis 49 3,6 7,0 5,9
Tulp 15,4 20,6 23,2 21,9
Overig 29,7 471 51,7 514
Totaal 63.4 86.5 945 92,0

Bron: Enrostat

Tahel 10: Export van bollen, knollen en wortelstokken uit het Verenigd Koninkrijk naar soort en waarde (x min. gld.)

Soort 1980 1985 1989 1990
Hyvacint 0.1 0,0 0.0 0,1
Gladiool 0.1 0,0 0,2 0,0
Narcis 7.1 10,7 10,3 11,0
Tulp 0,1 0.4 0,1 0,1
Overig {inclusief bolbloemen) 4.1 5.2 2,6 16
Totaal 11,5 16,3 13,2 14,8
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Produktiefactoren

sterk zwak

Geografie - Ligging van produktie gunstig t.o.v. - Bloembollen en bolbloemenproduktie
afzetgebieden gescheiden

Klimaat - Gunstig zeeklimaat voor de bollenteelt - In het zuiden te warm (veel ziekten)
Grondstoffen - Goede gronden - - o

- Gronden goedkoper dan in Nederland - Geen uitgesproken zandgronden .
Arbeid S ' - Onvoldoende losse arbeid beschikbaar
Kapitaal - Inflatie 9,5% L '

- Rente 14,8% .

Infrastructuur - Teeltgebieden liggen dichtbij stedelijke - Ontsluiting via de weg niet optimaal.

agglomeraties
- Korte termijn bewaring goed
- Mechanisatie goed

- Lange termijn bewaring problematisch;
betekent kwaliteitsverlies

Kennisinfrastructuur - Hoog kennisniveau bij de narcissenteelt
- Voorlichting redelijk goed ontwikkeld

- Terugtrekkende overheid bij het onderzoek
- Weinig kennisuitwisseling door bedrijven

- Veel bedrijffsmanagement uit Nederland

Thuismarkt

Er zijn ongeveer 20,4 miljoen huishoudens in het Ver-
enigde Koninkrijk met ruim 15 miljoen tuinen. Het
percentage kopende gezinnen ligt ongeveer 1,5 x hoger
dan in de rest van West-Europa (31%). Gemiddeld
wordt er f 5,20 besteed voor 17 bollen.

De detailhandel in bloembollen had in 1988 een omzet
van 158 miljoen gulden. Kopers van bloembollen heb-
ben meestal een hogere opleiding en hun inkomen ligt
boven het gemiddelde. Het merendeel van de kopers,
met een leeftijd tussen 45-65, heeft kleine gezinnen.

De Engelse producent lijkt te maken te hebben met
een vrij kritische thuismarkt. De belangstelling voor de
bolsoorten anders dan narcis, krokus en tulp neemt
toe. Bollen worden steeds vaker gekocht bij het tuin-
centrum, ten koste van de aankopen bij de levensmid-
delenhandel. De positie van het tuincentrum is altijd al
sterk geweest. Dit kan duiden op een consument die
keuze wil uit een groter assortiment en prijs stelt op
informatie en kwaliteit.

Netwerk

Teelt

De gemiddelde rentabiliteit ligt in Engeland iets lager
dan in Nederland. In bepaalde gebieden is de rentabili-
teit echier veel hoger door een combinatie bloembollen-
bolbloementeelt bij narcissen. De meeste andere bolge-
wassen zijn in Engeland nauwelijks rendabel te telen.

De teeltgebieden liggen vrij geconcentreerd in drie ge-
bieden, East Midlands, South West en East Anglia. In
twee van deze gebieden liggen bovendien twee belang-
rijke verwerkende bedrijven (opslag, preparatie, verzen-
ding, etc.). De afstand naar de verbruiksgebieden is niet
erg groot, de teeltgebieden liggen dichtbij de steden.

Distributie

De importeurs zijn verenigd in the Bulb Distributors
Association. Deze organisatie behandelt vooral kwali-
teits- en arbitrage-aangelegenheden.

Een deel van de telers is lid van een codperatie. Deze
cooperatie regelt de afzet en verwerking. Bovendien
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voert men keuringen uit bij de telers. Er is een veiling

in Engeland: the Spalding Bulbboard Produce Auction.

In 1981 verkocht deze veiling 4000 ton narcissen en 40
miljoen tufpen. Dit is overigens een klein gedeelte van
de totale handel in het Verenigd Koninkrijk.

De promotie is vooral gericht op het gezinsverbruik en
gebeurt door The Flowers and Plant Association
(E.P.A.). De belangriikste participanten in de FP.A. zijn
de detailhandelsorganisatie (19%), de producenten
(16%) en de groothandel.

FEconomische orde

De Engelse levensstandaard ligt op een lager peil dan
in Nederland. De Britse economie bevindt zich in de
diepste crisis sinds de Tweede Wereldoorlog. De infla-
tie is extreem hoog. Dit geldt ook voor de werkloos-
heid. Genoemde ontwikkelingen hebben consequen-
ties voor de kapitaalverschaffing bij investeringen.

De telers zien elkaar vooral als concurrenten. Soms
wordt er voor de afzet samengewerkt in codperaties.

Overheid

De rol van de overheid is voornamelijk voorwaarde-
scheppend. Na de sterke terugtrekking uit het land-
bouwkundig onderzoek, is alleen de bemoeienis met
de voorlichting nog van enig belang.

Samenvatting en perspectief

De Engelse narcis is een belangrijke concurrent van de
Nederlandse. Engeland verovert een steeds groter aan-
deel op de Noordamerikaanse markt ten koste van de
Nederlandse narcis. De toekomst van de Engelse nar-
cis ziet er redelijk rooskleurig uit, als de economie zich
gunstig ontwikkelt,

Engelse narcissen geven meer bloemen per kilogram.
Door de specialisatie in narcissen kan men beter aan
de wensen van de kiant voldoen dan andere leveran-
cierlanden. De kritische Engelse consument stimuleert
een verdere ontwikkeling van het assortiment. De teeijt
van narcis is door een combinatie van bloem- en bol-
produktie en de lage grondprijs redelijk rendabel. Het
onderzoek voor de narcissenteelt stond tot voor kort
op een hoog niveau. Er was een voorsprong in de ken-
nis over ziekten en plagen. De financiering van dit
onderzoek is echter stopgezet. Financiering uit eigen
middelen is problematisch omdat de sector daar te
klein voor is. Als het gaat om nieuwe cultivars is men
voor een groot deel van Nederland afhankelijk.
Andere gewassen dan narcis spelen een ondergeschik-
te rol. Het Verenigd Koninkrijk is niet in staat een vol-
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ledig sortiment bloembeollen te bieden. Dit vormt een
nadeel ten opzichte van Nederland.

De export van andere soorten dan narcis zal in de
nabije toekomst waarschiinlijk weinig toenemen. Het
groeiend binnenlands verbruik absorbeert het (niet
groeiend) aanbod.

5.7 Verenigde Staten

Aanbod en handel vanuit de
Verenigde Staten

Aanbod

Het areaal bollenteelt in dit land daalt de laatste jaren
voortdurend. Voornaamste ocorzaken zijn de onevenre-
dig sterk stijgende produktiekosten en het gebrek aan
ziekte-resistente rassen. In 1974 was er nog 3400 hec-
tare bloembollenteelt, hiervan is nu 2800 ha over.

Het belangrijkste gewas is de gladiool met een opper-
vlakte van 1000 ha. Een deel van de bollen wordt ook
gebruikt voor de snijbioemen-teelt. De verdeling van
het sortiment in de Verenigde Staten is als volgt: gla-
diool 38%, lelie 28%, narcis 8%, tulp 5%, overig 21%.
De teeltkennis in de V.S. neemt toe, waardoor de Ame-
rikaanse teler de produktiewaarde per ha opvoert. In
1989 bedroeg de geschatte produktiewaarde 70 mil-
joen gulden.

Handel

In de Verenigde Staten worden ongeveer 1,6 miljard
bollen gebruikt. Ongeveer 60% daarvan is afkomstig uit
Nederland, 20% uit andere landen en 20% wordt zelf
geproduceerd. (Zie tabel 11.}

Het aandeel van Nederland in de import van de VS is
86%. Als gevolg van de grote concurrentie uit Neder-
land nam het aantal bedrijven in de VS sterk af: van
1050 in 1982 naar 359 in 1987, De gemiddelde
bedrijifsoppervlakte is in die periode echter gestegen
van 2,7 ha naar 4.6 ha.

De waarde van de verkopen daalde van 1982 tot 1987
van 94,5 naar 67 miljoen guiden. Slechts 17% hiervan
wordt geéxporteerd. De waarde van de export ligt
ongeveer op 12 miljoen gulden. Belangrijke afzetlan-
den zijn Canada, Nederland en Italié. (Zie tabel 12.)




Tabei 11: Import in de Verenigde Staten (x min. gld.).

Landen 1980 1985 1988 1989
Nederland 89,1 1728 165,8 160,9
Canada . : 36,5 11,2
Israél . . 5,3 5.1
Belgié 2,9 3.2 37 33
Verenigd Koninkrijk 0,5 4.1 3,2 2.8
Overige landen . . 7.7 43
Totaal 101,3 2440 2222 187,6

Bron: US. General imports

Tabel 12 Export van bollen, knollen en wortelstokken vanuit de Verenigde Staten (x min. gld.)

Land 1980 1985 1988 1989
Nederland 1.9 2.2 1,6 1.4
Canada . 1,9 3,0 3,5
Italié 00 0,0 0,0 2,1
Spanje 0,0 0,0 0,0 2,0
Verenigd Koninkrijk 0,2 0,2 0,3 0.4
Japan . 0,3 0,5 0,0
Overige . 2.8 1,5 2,7
Totaal 12,1 7.4 6,9 12,1
(0.0} = Bij de post overige opgeteld Bron: US. General exports

NB.: in 1989 is ook Cichorei meegerekend bif de bloembolien.

Produktiefactoren
sterk zwak
Geografie - Goede po.si"cie.t.'_o'.ii; giootste - Slecht t.0.v Europa
handelspartner Canada en redelijk to.v.
Midden- en Zuid-Amerika
- Produktiegebieden vlakbij
bevolkingsconcentraties
Klimaat - Er zijn produktiegebieden met zeeklimaat - Klimaat te¢ warm voor plantgoedproduktie
Grondstoffen - Grond is goedkoop - Gronden zijn over het algemeen zwaar
- Ruime vruchtwisseling mogelijk
- Water voldoende aanwezig
Arbeid - Aanbod ongeschoolde arbeid voldoende - Geschoolde arbeid beperkt
en goedkoop: : 2
Kapitaal - Inflatic 4,8%
- Rente 5.4% - i : _
Infrastructuur - Goede wegen nit ' 'breid vhegvarkeer - Spoorwegen beperkt S
- Goede: ops - Teeltkennis van Nederlan
aangepast aan Amer]

Kennisinfrastructuur - Alleet; iqn_ i - Geen voorllchtmg‘_ :
generalisaties
s bloembollengeb:ed

- Geen specifiek onderwus o
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Thuismarkt

Er ziin ongeveer 85 miljoen huishoudens met circa

53 miljoen tuinen. Rond de 40 miljoen tuinen zijn in
gebruik als siertuin. Het gemiddelde gezinsinkomen is
$30.000.-.

De consumentenmarkt van bloembollen is niet sterk
ontwikkeld, er is een lage penetratie-graad met een
laag verbruik. Door het grote aantal consumenten is de
markt belangrijk. De Amerikaanse consument heeft
over het algemeen zeer weinig kennis van de bol.

De bollen worden vooral gekocht door oudere mensen
met een goede baan, een hogere opleiding, een eigen
huis met tuin en een niet al te groot gezin.

De verkopen aan consumenten en aan (broei-)bedrij-
ven zijn sinds 1980 flink gestegen. De voorziening van
de markt deor import wordt echter sterk beinvloed
door de dollarkoers. Bij een lage dollarkoers is het
moeilijker bollen in de Verenigde Staten af te zetten.
De verhouding van de segmenten broeierij en droog-
verkoop (33:67) 1s stabiel. De droogverkoopmarkt kan
onderverdeeld worden in consumentenverkopen (80%)
en verkopen aan de overheid en bedrijven voor tuin-
gebruik (20%). Het aandeel van het tweede segment
neemt toe.

De VS.: ‘push marketing " strategie wenselijk?

In het najaar koopt ongeveer 9% van de bevolking bol-
len. Er worden in het najaar per aankoop ongeveer

45 bollen gekocht voor 13,1 dollar. De besteding per
inwoner bedraagt 1,2 dollar. De belangrijkste aan-
koopkanalen zijn postorderbedrijven en tuincentra.
Door het ontbreken van goede andere kanalen is het
afzetaandeel van beide samen meer dan 70%. (Zie
figuur 12.)
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Het verbruik van Nederlandse bollen in de Verenigde
Staten is in 1990/1991 iets gedaald. De lage dollar-
koers en de Golf-oorlog zijn hier debet aan. In het sei-
zoen '89/°90 was er nog een groei van [3%. De jaren
daarvoor was er sprake van een daling van de uitvoer
van bollen naar de Verenigde Staten als gevolg van
eveneens een lage dollarkoers. De vraag in de Verenig-
de Staten is nu ongeveer op het niveau van 1985/1986.
De belangrijkste gewassen die naar de Verenigde
Staten geéxporteerd worden zijn tulp (27%), gladiool
(18%), iris (12%), krokus (7%) en narcis (7%). Het aan-
deel van tulp en iris is de afgelopen jaren iets gedaald
ten gunste van gladiool en lelie.

Netwerken

De importeurs zijn georganiseerd in the North Ameri-
can Flowerbulb Wholesalers Association. Ze werken
samen op het gebied van afzet. De organisatie is de
gesprekspartner met de Nederlandse exporteurs.
Telers zijn vaak regionaal georganiseerd. Door de grote
afstanden is er geen sterke landelijke telersorganisatie.

Figuur 12: Handelsstroom van bleembollen
in de Verenigde Staten (aandelen in procenten)
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Economische orde

De VS kennen een zeer liberale markt-economie,
waarin de overheid zeer summier intervenieert. Na de
Golf-oorlog trok de economische bedrijvigheid weer
aan, doordat de consumenten weer vertrouwen in de
toekomst kregen. Over het algemeen kan gesteld wor-
den dat de economie van de Verenigde Staten tot de
sterkere ter wereld behoort, hoewel de betalingsbalans
momenteel een behoorlijk tekort iaat zien. De dollar is
de belangrijkste munt in het internationale handelsver-
keer.

Overheid

De handel in bloembollen vindt plaats onder een
streng fytosanitair regime, dat van staat tot staat kan
verschillen. Californié kent de strengste regelgeving op
dit gebied. Er gelden ook strenge regels voor het
gebruik van bestrijdingsmiddelen. Ook het internatio-
nale handelsverkeer vindt plaats onder strenge fyvtosa-
nitaire eisen. Dit bemoeilijkt de handel.

Samenvatting en perspectief

De Amerikaanse bloembollensector richt zich voorna-
melijk op de binnenlandse markt. Produktiefactoren
als grondstoffen, klimaat, ongeschoolde arbeid en
infrastructuur vormen weinig belemmering voor de
ontwikkeling van de sector. Daarentegen is de kennis-
infrastructuur zeer matig vitgebouwd. Onderwijs op
bedrijfsniveau ontbreekt nagenoeg. Op universitair
niveau wordt op enkele instellingen aandacht aan het
vak besteed. Zwakke kanten zijn verder het ontbreken
van voorlichting en netwerken van telers. Voor plant-
materiaal, machines en gedeeltelijk voor kennis is men
aangewezen op Nederland. De kwaliteit van de pro-
dukten is goed. Omdat er genoeg grond beschikbaar is,
kan een vruchtwisselingsschema van 1:4 aangehouden
worden. Dit is gunstig voor de zicktedruk en beperkt
de noodzaak van bestrijdingsmiddelengebruik.

Op de thuismarkt ondervinden Amerikaanse bollen
veel concurrentie uit Nederland. Een grote uitdaging
vpor de bloembollenteelt is de Amerikaanse markt
verder open te breken en bij de consument meer
belangstelling voor bloembollen op te wekken. Daar-
mee wordt dan een financieel kader geschapen waar-
binnen de kennisinfrastructuur verbeterd kan worden.

2.8 Polen

Aanbod en handel vanuit Polen

Aanbod

Een klein deel van de produktie is voor export
bestemd. Het grootste deel van de produktie is
bestemd voor broeibedrijven in het binnenland.
Export vond voornamelijk plaats naar socialistische
landen. Na de democratisering is de export naar deze
gebieden gedaald. De export wordt bovendien belem-
merd door ongunstige wisselkoersen.

Handel

Import van bloembollen vindt vrijwel alleen plaats
vanuit Nederland, Hierbij gaat het voor een groot deel
om plantmateriaal. Men is hierbij volledig afhankelijk
van Nederland. De import van bollen voor de droog-
verkoop neemt toe omdat de Poolse bollen door een
slechte presentatie de concurrentie met de Nederland-
se in de winkels niet aankunnen.

Tabel 13: Im- en export van Polen uit en naar de E.G.
{min. gid.)

198G 1985 1988 1989 1990

Import 0,6 5.2 2,0 1,6 1.9
Export 0,0 0,0 0.1 0.2 0,5

Bron: Eurosiat
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Produktiefactoren

sterk zwak
Geografie - Ligging gunstig t.o.v. Europese markt
- Lage transportkosten
Klimaat - In NW goed klimaat - Rond Warschau matig
Grondstoffen - Voldoende zandgrond, lage grondprijzen - Brandstofprijzen hoog
- Water voldoende aanwezig
Arbeid - Veel goedkope'ongeschoolde arbeid
Kapitaal - Staatsbedrijven konden makkelijk geld - Hoge inflatie {585%), hoge rente (101%)
krijgen kapitaal is duur voor het particuliere
bedriif en moeilijk te krijgen
Infrastructuur - Lage wegendichtheid

- Verouderde structuur
- Beperkt telefoonverkeer

Kennisinfrastructuur - Goed ontwikkelde ondernemers
- Onderzoek goed georganiseerd

- Voorlichting matig ontwikkeld
- Studieclubs ontbreken

- Geschoolde arbeid voldoende aanwezig

Thuismarkt

Het grootste deel van de bloembollen wordt in Polen
gebroeid en in het binnenland verkocht. De Poolse
consument heeft een zeer beperkte koopkracht. Als
gevolg hiervan ligt het consumentenverbruik van
bloembollen op een laag niveau. Het Poolse sortiment
is klein en de presentatie van de bloembollen is slecht.
De Poolse bollen ondervinden daardoor steeds meer
concurrentie van de Nederlandse.

De meest gekochte gewassen zijn tulp, gladiool en nar-
cis. De bollen worden het meest gekocht in tuinbouw-
winkels.

De ontwikkeling van de vraag laat zich zeer moeilijk
voorspellen, omdat de ontwikkelingen na de democra-
tisering niet duidelijk zijn. Als de ontwikkelingen in
hetzelfde tempo doorgaan als in het afgelopen jaar dan
mag men niet veel hoop hebben op een sterke vraag-
verandering,




Figuur 13: Handelsstroom blecembollen Polen (produktie = 100)
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Netwerk

De afzet gaat voor een groot deel via de PNOS (staats-
handelscodperatie). Deze verzorgt naast de afzet in het
binnenland ook de export en geeft enige voorlichting
aan de telers, Verder is een deel van de bollen bestemd
voor broei op het eigen produktiebedrijf en voor broei
op andere bedrijven. (Zie figuur 13.)

De tuinders zijn georganiseerd in een bond. Deze
bond is lid van diverse organisaties en heeft veel con-
tact met Nederland. Het doel van de bond is het
bevorderen van de tuinbouwproduktie en het opko-
men voor de belangen van de telers. Verder organiseert
men symposia, tentoonstellingen en studiereizen. De
organisatie heeft onder andere de Poolse inzending op
de Floriade verzorgd.

Naast de telersvakbond zijn er enkele sierteelt-vereni-
gingen. Zij hebben zeer goede contacten met universi-
teiten en instituten.

De staatsbedrijven en codperaties zijn ook verenigd.
Het huidige belang hiervan is echter onduidelijk omdat
er veel reorganisaties gaande zijn.

Economische orde

De economische situatie van Polen is slecht. Samen
met het IMF (Internationaal Monetair Fonds) wordt
geprobeerd de economie weer op poten te krijgen,

15-20
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Bron: Bloembollennota Polen, P.V.S.

Overheid

De prioriteit van de Poolse regering ligt bij de voedsel-
produktie. Yoor de bloembollen-teelt is geen steun te
verwachten. Alle subsidies voor deze teelt zijn opgehe-
ven,

Er worden nog wel faciliteiten verleend door de over-
heid bij export.

Samenvatting en perspectief

De bloembollenteelt is redelijk ontwikkeld. Die pro-
duktiefactoren voor een succesvolle teelt zijn aanwezig,
Er is voldoende onderwijs, onderzoek en geschikte
grond. De afzet in het binnenland stagneert echter
door de slechte economische situatie, de lage koop-
kracht van de consument en de slechte presentatie in
de winkel. Qok de import staat onder druk als gevoig
van de ongunstige wisselkoers, In de toekomst moet
men betere produkten gaan telen om zich van enige
afzet in het binnenland te verzekeren. De zwakke eco-
nomie en de gebrekkige infrastructuur en telecommu-
nicatie zijn thans een grote rem op de ontwikkeling
van de bloembollenteelt. Als de economie van Polen
zich kan hersiellen heeft het land de potentie door
gunstige produktie-omstandigheden en lage kosten een
belangrijke bloembollenproducent op wereldniveau te
worden.
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6. Internationale concurrentie-

kracht

In hoofdstuk 5 is een overzicht gegeven van de concur-
rentiekracht van de belangrijkste landen die zich met
de bloembollenteelt bezighouden. In dit hoofdstuk zal
een analyse gemaakt worden van de concurrentieposi-
tie van deze landen onderling. (Zie tabel 14.)

Nederland heeft door vroegere innovaties een breed
assortiment ontwikkeld. Nederland is mondiaal sterk
aanwezig, waarbij de buitenlandse produkien vaak aan-
vullend zijn, Qock ziin veel landen afhankelijk van de
Nederlandse kennis en netwerken. Nederland is een
aanbodsmonopolist voor bloembollen. Het produkt
ervaart echter concurrentie van andere produkten in
de bestedingen van de corsument. De hoge produktie-
kosten (grond en arbeid) zijn opgevangen door de
hoge produktiviteil en efficiént gebruik van andere
produktiefactoren, innovaties blijven te veel beperkt
tot verbreding van het assortiment. De thuismarkt is

zwak ontwikkeld.

Frankrijk heeft voor de tulp en de gladiool een sterke
thuismarkt en goed ontwikkelde produktiefactoren.
De Franse bollensector is dan ook in staat voor die
produkten op de eigen thuismarkt en op de Zuideuro-
pese markt de concurrentie aan te gaan met vooral
Nederland. Als Frankrijk in staat is haar eigen netwer-
ken te versterken en de overheid er in slaagt een tuin-
bouwstimuleringsplian op te zetten kan zij haar positie
versterken. Het is cok denkbaar dat Frankrijk steeds
meer onderdeel wordt van het Nederlandse netwerk.

Tabel 14: Vergelijking concurrentiekracht

Isr Tap. U.K. Pol.
3 A R
Geosrafi I et R E—
Klimaat mm hL——- ! ; DR, _;
Grondstoffen T — _ I .
Arbeid f_ . O —
Kapitaal ] Lo I — i p— - i
Infrastructuur - _] . _ J e — , l_—] ]
Kennis - [ [ 0 mmmc [ |
_ — ' 2 T4z 16 I

Thuismarkt —— L__ I [ ] L
Netwerk I ) ‘ i ] IR C
Overheid M [ | | ] I
Economische orde [ - L] [ I ! i | -

slecht Toelichting: 6. hron: Nederiand i2. kritiseh
o I grond dutr 7. water i3, veredeling sterk
— e 2. duur 8. voorlichiing kwekeri} 14, afscherming markt

goed 3. Klein, weinig kritisch 9, Lo, exportmarkien 15. geen telersgroepen
B - goed/ ruim beschikbaar 4. milieuwetgeving dieigr 10, kieinschalig 16. veel poteniie

goediocp 5. individualistische I praktijkvoorfichting 17. eerst voeding
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Israél is met name op het gebied van de veredeling
innovatief. Daarnaast is de betrekkelijk kleine branche
vrij hecht georganiseerd, onder andere via de staats-
handelsorganisatie samen met de bloemisterij-sector.
Op kleine deelmarkten (Tazetta narcis) en op verede-
lingsgebied heeft Israél concurrerende krachten ten
opzichte van Nederland.

Japan is alleen concurrerend op haar eigen thuismarkt.
De mate van openheid van de Japanse markt heeft
grote invloed op de echte concurrentieverhoudingen.
Japan is zeer innovatief op het gebied van veredeling
(lelic) en sterk in de factoren binnenlandse vraag, over-
heid en economische ordening.

De hoge grondprijzen en arbeidskosten leiden tot hoge
kosten. Als Japan daaraan sleutelt is het de vraag of
Nederland de grote afstand economisch kan overbrug-
gen in vergelijking tot de Japanse teler en handelaar.

Het Verenigd Koninkrijk vormt vooral voor de Neder-
landse narcis op de Engelse thuismarkt en de VS een
geduchte concurrent. Voor de meeste factoren zijn de
omstandigheden vergelijkbaar met Nederland. De troe-
ven die Nederland heeft zijn het brede bollensortiment

en de afhankelijkheid van het Verenigd Koninkrijk van
Nederlands uitgangsmateriaal.

De Verenigde Staten zijn vooral gericht op hun eigen
thuismarkt. De positie van de eigen gladiool, tulp, lelie
en iris is relatief sterk. Het sortiment heeft dezelfde
samenstelling als in Nederland met vitzondering van
de gladiool. De Nederlandse bollensector is echter
sterker op factoren zoals netwerken en kennis waar-
door de Amerikaanse bollensector terrein verliest.

De VS-markt is risicovol voor importeurs door de
instabiele dollarkoers en de relatief hoge transport-
kosten.

Polen blijkt gunstige perspectieven te hebben voor de
vestiging van produktiebedrijven door beschikbaarheid
van een goed klimaat, grond en arbeid. Door de alge-
mene slechte economische, politieke en maatschappe-
lijke situatic zal Polen eerder cen vestigingsplaats
kunnen worden voor uitwijkende (Nederlandse) teelt-
bedrijven dan een handelsconcurrent.
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T Strategie voor de Nederlandse bloembollensector

De Nederlandse bloembollensector heeft een sterke
positie op de wereldmarkt, die vanuit de historie is
bepaald. Nederland is in de wereld veruit de belang-
rijkste leverancier van kennis, uitgangsmateriaal, bollen
en bolbloemen. Deze ogenschijnlijke monopocliepositie
blijkt echter betrekkelijk. Vooral de afzet in het droog-
verkoopsegment blijkt verzadigingsverschijnselen te
vertonen, terwijl concurrerende produkten in dezelfde
markt (zoals vaste planten) duidelijk in omvang
groeien.

Een sterk aspect van de bollensector is dat meer mark-
ten worden bediend. Verzadiging in de ene markt kan
worden opgevangen door groei in een andere markt.
De bhollen dig in Nederland worden gebroeid kunnen
door de uitvoer van bolbloemen overigens de uitvoer
van broeierijbollen beinvloeden.

De ontwikkelingen in de bolbloemenmarkt verlopen
nog steeds redelijk gunstig, omdat zij profiteren van de
innovatieve ontwikkelingen in de snijbloemensector.
Ook hier zijn echter marktsegmenten met verzadi-
gingsverschijnselen gesignaleerd.

71 Marktstrategie

De bloembollensector lijkt voor veel produkten een
zeker afzetmaximum te hebben bereikt. Voor een aan-
tal produkten is de afzet zelfs gedaald. Deze situatie
wordt voornamelijk veroorzaakt doordat het aanbod
in de vorm van assortiment, presentatie en houdbaar-
heid onvoldoende impulsen veroorzaakt om de vraag
verder te stimuleren. De aankoop van bollen en bol-

bloemen heeft steeds meer een impulskarakter gekre-
gen. In dit marktsegment worden lagere marges
behaald. Er is een marktverschuiving van de ver
koopkanalen naar het grootwinkelbedrijf opgetreden.
In de meeste landen vertonen de markten bij de
gebruikte marketingtechnieken stagnatieverschijnselen.
Gezien haar positie in de wereld moet Nederland Kie-
Zen voor een strategie. waarbij de leidende rol opnieuw
en sterker tot uitdrukking komt en waardoor marges
verhoogd kunnen worden. De aandacht gaat hierbij
meer uit naar klantgericht denken. Er moet sterker
gespecialiseerd worden op bepaalde produkten en
bepaalde markten (marktsegmentatie). Daardoor kan
men zich beter onderscheiden van de concurrenten en
concurrerende produkten. Dit is alleen mogelijk indien
de huidige kleinschalige bedrijven, zowel in teelt als
handel, meer gaan samenwerken en zodoende komen
tot grotere marktmacht en efficiéntere investeringen
via specialisatie van activiteiten.

Het valt te overwegen de nabije ‘thuismarkt’ meer te
ontwikkelen tot een soort toetsmarkt voor innovaties.
Onder 'nabij valt naast Nederland ook Duitsland en
Belgié.

Markisegmentatie

In dit onderdeel wordt een aantal marktsegmenten ver-
der onderscheiden. Per segment wordt een aantal stra-
tegische opties aangegeven. die kunnen bijdragen tot
verhoging van de afzet enfofl de winstgevendheid. Deze
opties betreffen in principe de hele bollensector.

Bolbloemen

De totale snijbloemenmarkt groeit nog sterk (prognose
Bloemen Marketingbureau Helland (BMH): +3.5% per
jaar). Het is van belang de positie van de bolbloemen
in dit segment te handhaven en/of te versterken. Het
winteraanbod staat onder druk van andere snijbloe-
men, door grotere import en door toename van de bin-
nenlandse aanvoer ten gevolge van nieuwe teelttech-
nieken (assimilatiebelichting). Ook de houdbaarheid
bij snijbloemen verbetert naar verhouding sneller dan
bij bolbloemen. Aspecten als “voorjaarsbode’ en "speci-
ticke kieurstelling’ moeten uitgebuit worden om markt-
aandelen te behouden. Een goed voorbeeld van het
laatstgenoemde zien we in de tulpen- en hyacinten-
teelt.

In de lelieteelt zien we sterke produkt- en assortiments-
ontwikkeling.

Verder valt te bezien hoe het verloren marktaandeel
van het overige boibloemenaanbod binnen het snij-
bloemenpakket kan worden teruggewonnen.

Binnen het bolbloemenpakket zijn onder andere de
volgende marktsegmenten te onderscheiden:



Impulsartikel. Het primaire marketing-instrument is de
prijs. De positie kan versterkt worden door certificatie
van kwaliteit en introductie van lang houdbare rassen.
De marktinspanning dient gericht te worden op voor-
koming van dumping van het kwalitatieve ondereind
op de markt. Verbetering is noodzakelijk omdat het
produkt in dit segment kwetsbaar is (prijsuitholiing)
door de toenemende kracht van het grootwinkelbedrijf.
Het segment moet wel bediend blijven worden om
geen gaten te laten vallen voor derden. De marktin-
spanning dient gericht te worden op het in de verkoop-
periode altijd aanwezig zijn van het produkt.

Kwaliteitssegment snijbloemen. Hiervoor dient speciale
promotie te worden gemaakt. Een sterke bewaking van
het assortiment en de kwaliteit is noodzakelijk. Dit
vereist gespecialiseerde bedrijven. Er moet gedacht
worden aan certificatie van de kwaliteit. Onderscheid
kan verkregen worden door introductie van merken.
Dit segment kan een positieve uitstraling hebben naar
het impulsartikel. Er moet naar gestreefd worden het
aanbodseizoen te vergroten.

Bol in pot. In dit segment moet een relatie gezocht
worden met het marktsegment vaste planten, balkon-
planien en kamerplanten. Het accent dient op de lang-
durige bloei te liggen.

Bloembollen (droogverkoop)

Een breed assortiment, het kunnen voldoen aan de
strengste fytosanitaire eisen, snelle distributie en com-
municatie zijn elementen waarin de Nederlandse sec-
tor sterk is. Kwaliteitssegmenten, waar vernieuwing
van het assortiment aansluit op de consumentenwen-
sen en een relatief hoge prijs gemeengoed is, vormen
een aantrekkelijke markt.

Er zijn twee segmenten te onderscheiden:

- traditioncel: een impulsmarkt met afzet via het groot-
winkelbedrijf. De verpakking moet aantrekkelijk zijn.
De efficiency in de kolom dient groot te zijn.

- modegevoelig: snelle innovaties moeten mogelijk zijn
onder andere met biotechnoelogie. Er moet gezocht
worden naar niches in de markt en gerichte presenta-
tie.

De laatste jaren is er bijvoorbeeld een ontwikkeling
naar natuurtuinen. Dit vraagt een aangepast assorti-
ment bloembollen zoals onderbegroeiing, natuurlijke
kleuren, andere bloeitijden en minder bewerkelijke
gewassen.

Bloembollen (broeierij)

Een van de belangrijkste aspecten is het kunnen garan-
deren van kwaliteit. Meer nog dan bij de droogverkoop
is de handel erbij gebaat dat de afnemer tevreden is.

Er moeten garanties gegeven kunnen worden met
betrekking tot teeltwijze en preparatie (een bollenpas-
poort’). Daarnaast is het verstrekken van broei-advie-
zen een mogelijkheid. Meer kennis over structurele
consumententrends is zeer gewenst,

Marktonderzoek en promotie

Belangrijk is na te gaan wat de oorzaken zijn van stag-
natie in de bestaande marktsegmenten. De bestaande
markten kunnen hiermee beter ondersteund worden.
Informatie is nodig over de wensen van de consumen-
ten over assortiment, kwaliteit, distributie, presentatie
en het budget dat men daarvoor over heeft. Hiermee
kunnen nieuwe attractieve segmenten worden geidenti-
ficeerd. Het huidige marktonderzoek is sterk histo-
risch, kwantitatief georiénteerd. Dit moet versterkt
worden met meer toekomstgericht, kwalitatief onder-
zoek. Hiermee kan dan een segmentatiestrategie ont-
wikkeld worden. Veredelaars, producenten, veilingen
en handelaren zullen geinformeerd moeten zijn over
toekomstige eisen.

Algemene marketing

Zoals gezegd dient de marktinspanning gericht te zijn
0p ¢en optimale bewerking van marktsegmenten. Hier-
bij staat het toevoegen van waarde, dus het vergroten
van de marges meer centraal dan het vergroten van
alleen de efficiency. De integrale ketenbewaking kan
hierbij een hulpmiddel zijn.

Een handicap bij de marketing van boilen is dat de
soort en de kwaliteit van de bol - afgezien van de bol-
maat - voor de koper niet van buitenaf zichtbaar is.
Daardoor vindt de concurrentie te makkelijk plaats op
basis van prijs en het imago van het distributiekanaal.

41



0ok hierdoor vindt uitholling van de marges voor de
bollensector plaats. Versterking van het produktimago
is mogelijk door certificering, merkartikelen, bijzonde-
re verpakking etc. Ook het fenomeen relatie-partijen
kan versterkt worden.

Voor het ontwikkelen van marktsegmenten is veel
onderzoek en organisatie nodig. Dit is zeer kostbaar
en vraagt veel tijd. De huidige bedrijven zullen dit
gezamenlijk moeten organiseren, Het is de vraag of de
bollensector in z'n geheel groot genoeg is om alie
marktsegmenten te ontwikkelen, zelfs bij een optimale
samenwerking. Er moet uitgezocht worden welke seg-
menten in de bollensector aansluiting geven met ande-
re produktsegmenten, zoals snijbloemen, vaste planten
en kamerplanten. Dan kan worden bezien of samen
diepgaand marktonderzock en marktontwikkeling
mogelijk is. Dit bespaart kosten. In het verlengde daar
van kan de distributie verder ontwikkeld/verbeterd
worden.

Denkbaar is dat ieder segment z'n eigen produkten-
pakket en distributievorm krijgt, waarin vraag en aan-
bod optimaal bij elkaar komen. Daarhij zijn kwaliteit
en marge belangrijker dan volume. Het Integraal Keten
Kwaliteits Denken (IKKD) zal dan opgang moeten
maken.

7.2 Distributiestrategie

- Detailhande!
In vele landen van de wereld worden de ontwikkelin-
gen in de detailhandel gekenmerkt door concentratie.

Er antstaan sterke ketens met speciale winkelformules,
Deze ontwikkelingen treden zowel in de algemene
detailhande! (grootwinkelbedrijven) als bij de gespecia-
liseerde detailhandel (tuincentra) op. De marktmacht
van de detailhandel is daarmee sterk toegenomen. Van
de andere kant is de detailhandel steads meer genood-
zaakt professioneler te handelen, Ten gevolge van ver-
krappende marges is het noodzakelijk om de schapop-
brengsten sterk te optimaliseren. Bloembolprodukten
zijn voor het grootwinkel¥edrijf een impuls-artikel.

De bezoekfrequentie van de consumenten is daarmee
uitermate belangrijk. De bloembollensector is genood-
zaakt om tegenover professionaliteit in de detailhandel
eigen professionaliteit te plaatsen. Dit kan alleen via
het vormen van samenwerkingsverbanden en integrale
ketenbeheersing, zowel horizontaal als verticaal.

- Groothandel

De handel in bloembollen is kleinschalig. Er zijn
150-200 gespecialiseerde groothandelaren. De overige
500 hebben naast de groothandelsfunctie ook teeltacti-
viteiten.

De krapper wordende marges in de detaithandel heb-
ben invloed op de groothandel. Door de beschreven
ontwikkelingen zullen de verkoopkosten hoger worden.
Een mogelijkheid voor de groothandel is te specialise-
ren it markten en produkten. Dit biedt kansen om een
onderscheidende en blijvende rendabele positie op te
bouwen. Concentratie en samenwerking zal hierbij
noodzakelijk zijn.




- Veilingen

De bemiddelingsbureaus/veilingen in de bloembollen-
sector spelen een spilfunctie om vraag een aanbod bij
elkaar te brengen. Voor het merendeel bestaat die
functie uit bemiddeling (aan- en verkoopactiviteiten).
De marktontwikkelingen noodzaken tot nieuwe activi-
teiten. Het bestaan van een efficiénte open marktstruc-
tuur, professionalisering en specialisering zijn van
levensbelang voor de sector. De veilingen zouden,
vergelijkbaar met die in de bloemisterijsector, een
voortrekkersrol kunnen spelen bij samenwerkingsver-
banden en het doorzichtiger maken van de markt.
Voorbeelden hiervoor zijn, het ontwikkelen van een
databank met vraag en aanbod in de eigen sector, zoals
in de boomkwekerij, en ontwikkeling van een kwali-
teitscertificering.

7.3 Teeltstrategie

Een marktsegmentatie-strategie heeft ook consequen-
ties voor de telers van bloembollen. Om de markt ade-
quaat te kunnen bedienen zullen producenten zich
moeten specialiseren op produkten en kwaliteiten,
afhankelijk van de eisen van het segment. Er ontstaat
dan een grotere behoefle aan marktinformatie (consu-
mententrends onderscheiden). Een goede doorstro-
ming van de marktonderzoekgegevens, ook naar de
producenten, is dan nog dringender nodig. Immers,
specialiseren vergroot de noodzaak van investeren. Er
zal meer omgeschakeld worden van teelt, aan uitgangs-
materiaal worden andere eisen gesteld, er zijn snellere
assortimentswisselingen. Kennisuitwisseling over
markttrends wordt belangrijker. Dit betekent dat er een
organisatie in de sector actief moet zijn die codrdine-
rend kan optreden.

Nieuwe veredelings- en vermeerderingstechnieken
maken sneller reageren op de markt mogelijk. Deze
ontwikkelingen zijn voor het bollenvak van strategisch
belang. Overigens kunnen markttrends door een slim-
me actieve marketing bespeeld worden.

Naast de marktontwikkelingen spelen ook de over-
heidseisen een rol. Een van de dwingende factoren is
het milieubeleid. Teeltkosten zullen hierbij hoger wor-
den, Teelten zullen verschuiven naar andere gebieden
in Nederland (er zijn hiervoor mogelijkheden) en zelfs
naar het buitenland. De hogere kosten kunnen niet
meer worden afgewenteld door verdringing van andere
marktpartijen. Dit versterkt de noodzaak om meer
waarde aan de keten toe te voegen.

Milieu en marketing zijn onlosmakelijk met elkaar ver-
bonden. Er moet bezien worden of meer samenwer-
king/investeringen in veredelingsmethoden mogelijk
zijn. De markt is te klein om twee keer hetzelfde (kost-
bare) onderzoek te laten doen door verschillende
bedrijven/instellingen.

Samenvattend kan worden gesteld dat Nederland
ogenschijnlijk een (aanbods)monopolist is. De
ontwikkelingen in de maatschappij zijn echter
zodanig dat de accenten bij het vak verlegd moe-
ten worden van assortimentsinnovatie en kostprijs-
denken naar innovatie van afzetmethodiecken.

De bollensector zal door haar innoverend karakter
haar internationale concurrentiekracht kunnen
versterken. De sector zelf is nu aan zet.
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