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DEEL 1, CONCLUSIES EN AANBEVELINGEN 





1. PROBLEEMOMSCHRIJVING 

1.1 Achtergrondinformatie Nederlandse kokke1 industrie 

De kokkelsector omvat 33 schepen met rond 100 opvarenden en een tiental ver­
werkingsbedrijven met naar ruwe schatting rond 200 arbeidsplaatsen. De kokkels 
worden gevist in de Waddenzee en in de Zeeuwse wateren. De vangst wordt voor een 
groot deel aan boord gekookt en van de schelp ontdaan. 

De verwerking tot diepvriesprodukt of conserven geschiedt in bedrijven van 
uiteenlopende omvang, waarvan 3 in Friesland gevestigd zijn en 7 in het zuiden. 
In enkele gevallen zijn deze bedrijven op kokkels gespecialiseerd, in de overige 
bedrijven heeft verwerking van visprodukten en/of andere schelpdieren (mosselen) 
eveneens plaats. 

Doordat kokkels na de vangst worden verduurzaamd - gekookt en vervolgens 
hetzij diepgevroren of tot volconserven verwerkt - kunnen ze voor langere tijd 
worden opgeslagen. De geschiktheid voor langdurige opslag geeft aanleiding tot 
voorraadspeculaties. 

De afzet geschiedt practisch geheel in Spanje en het Verenigd Koninkrijk, 
in de vorm van diepgevroren en ingeblikte produkten. 

Recentelijk zijn problemen ontstaan, welke hebben geleid tot grote diepvries-
voorraden en lage exportprijzen. Oorzaken zijn de grote vangsten in 1980 en 1981, 
de afzetcrisis in Spanje onder invloed van de olijfolievergiftigingen aldaar en 
problemen met de kwaliteit van Nederlandse kokkels. 

De aanvoer van kokkels varieerde de laatste jaren tussen 2.400 en 7.200 ton 
kokkelvlees met in 1980 en 1981 de hoogste aanvoeren. De aanvoer (= export)waarde 
bedraagt ongeveer 25 min. gld. Zowel de natuurlijke voorraad als de vlootcapaci-
teit maken een aanmerkelijk grotere aanvoer mogelijk. De snelle groei van de sec­
tor in de jaren zeventig is gestagneerd als gevolg van de beperkte afzetmogelijk­
heden. 

1.2 Doel van het onderzoek 

Het doel van dit onderzoek is na te gaan of er op lange termijn mogelijk­
heden zijn de afzet van Nederlandse kokkelprodukten uit te breiden. Daartoe wor­
den op de eerste plaats kansrijke nieuwe markten gelocaliseerd en op de tweede 
plaats sterke en zwakke punten van het Nederlandse produkt geïnventariseerd en 
geanalyseerd waaruit mogelijke aangrijpingspunten kunnen worden gevonden voor het 
te voeren beleid. 

1.3 Opdrachtgevers 

Het onderzoek is uitgevoerd in opdracht van de Directie Verwerking en Afzet 
van Agrarische Produkten. Het project is door deze directie in overleg met de 
Directie der Visserijen voorgedragen als "pilotstudy" voor een door LEI en VAAP 
op te zetten systeem van sterkte-zwakte analyses ten behoeve van de concurrentie­
positie van Nederlandse landbouw- en visserijprodukten. 

1.4 Werkwij ze 

De in het verslag samengevatte gegevens zijn verzameld door: 
gesprekken met Nederlandse bedrijven en overheid; 
schriftelijk contact met de landbouwattaché's in Canada, Nigeria Chili, 
Griekenland, Israël, Joegoslavië, Tunesië en Japan; 
reizen naar Italië, de Verenigde Staten en het Verenigd Koninkrijk. 



De werkwijze en de resultaten van het onderzoek zijn besproken door een 
begeleidingscommissie bestaande uit de heren: 

J.D. Holstein (Ministerie); 
W. van Grootheest (Ministerie); 
P. Landa (bedrijfsleven); 
S.A. Lenger (bedrijfsleven); 
J.A. van de Plasse (bedrijfsleven); 
W. Smit (LEI) 
J.G.P. Smit (LEI); 
G.C. de Graaff(LEI); 

De medewerking van de Directie Agrarische vertegenwoordiging Buitenland is 
erg belangrijk bij dit type van onderzoek. In het bijzonder de heren Ir. 
A. Frijlink (adj. att. Rome), Drs. D.P.D. van Rappard (adj. att. London) en 
J.B.G. Samson (adj. att. Washington) hebben een wezenlijke bijdrage geleverd bij 
het organiseren van de studiereizen, evenals de heer R.F.Q. Brands van de Neder­
landse kamer van Koophandel in New York. 



MARKTOVERZICHT 

2.1 Wereldmarkt 

Het consumptiegebied van produkten van de Europese kokkel is beperkt tot 
een klein aantal landen. Alleen in Spanje, het Verenigd Koninkrijk en Frankrijk 
heeft de markt een omvang van betekenis. In Italië, Joegoslavië en Griekenland 
is de kokkel een bekend maar onbeduidend produkt. De kansen voor marktverruiming 
op korte termijn zijn niet groot binnen dit traditionele afzetgebied. 

In verschillende landen van de wereld worden schelpdieren geëxploiteerd die 
veel op de kokkel lijken. Voorbeelden zijn de Aziatische kokkel in Japan en Zuid-
Korea; de Zuid-Amerikaanse variant in Argentinië, Chili en Venezuela; de vongole 
in Italië en Spanje en de babyclam in Japan, Zuid-Korea en Thailand. Binnen de 
groeiende markt voor deze produkten liggen de meest kansrijke nieuwe afzetmoge­
lijkheden voor Nederlandse produkten. 

De handel in kokkels en overeenkomstige produkten ontwikkelt zich snel. 
Regionale en nationale markten worden opgenomen in een wereldmarkt voor dit soort 
produkten. Binnen Europa is de schaalvergroting gestimuleerd vanuit Spanje en 
Italië. Op wereldschaal is deze markt ontwikkeld vanuit Azië en met name door 
Japanse ondernemingen. De op gang zijnde schaalvergroting heeft marktverstorin­
gen veroorzaakt in de vorm van bijvoorbeeld te grote voorraden in Spanje en 
Nederland, overinvesteringen in de Nederlandse vloot. Deze onevenwichtigheden 
zullen zich blijven voordoen omdat de markt nog volop in ontwikkeling is. Onzeke­
re factoren zijn met name de toekomstmogelijkheden van de Italiaanse vongole-
industrie (hoge kostprijs) en de ontwikkeling van de produktie in Aziatische en 
Zuid-Amerikaanse landen (o.a. Chili en Venezuela). 

De geraamde marktomvang in de belangrijkste consumptielanden bedraagt: 

Spanje kokkels 5.500 ton 
Verenigd Koninkrijk kokkels 3.000 ton 

Italië vongole 9.000 ton 
Spanje chirla (= vongole) 2.000 ton 

Verenigde Staten babyclam 3.000 ton 
en Canada 

2.2 Bestaande en potentiële afzetgebieden voor Nederlandse kokkels 

De reeds bestaande en de mogelijk nieuwe markten zijn gesplitst naar land 
en produktvorm, opgesomd in het volgende overzicht. Bovendien is kort gemoti­
veerd waarom een land in de lijst is opgenomen. 



Halffabrikaten 

Produktvorm Exportmarkt 

Spanje 

Verenigd 
Koninkrijk 

Verenigd 
Koninkrijk 

Griekenland 

Afnemers Motivering 

diepgevroren/blok 
of IQF 

diepgevroren/blok 
of IQF 

diepgevroren/blok 
of IQF 

diepgevroren/blok 
of IQF 

diepgevroren/blok 
of IQF 

kokkels in azijn­
zuur (potten van 
1 gallon) 

o.a. Duitse 
Bondsrepu­
bliek, 
Nederland 

Verenigd 
Koninkrijk 

conservenindus-
trie 

producenten van 
diepvries(vis) 
maaltijden 

producenten van 
kokkels in plas­
tic bakjes t.b.v. 
verkoop in pubs 

conservenindus-
trie 

producenten van 
diepvriesmaal­
tijden, paella, 
e.d. 

conservenindus-
trie 

-reeds bestaande 
markt 

deze bedrijven 
zijn bezig derge­
lijke produkten te 
ontwikkelen 

-reeds bestaande 
markt (Brits pro-
dukt) 

-onderbezetting 
schelpdierenindus­
trie 

-hoog prijsniveau 
van Griekse schelp­
dieren (4 gld per 
kg in de schelp bij 
aanvoer). 

-relatief lage prijs 
van kokkelvlees in 
vergelijking met 
andere schelpdieren 

-reeds bestaande 
markt 
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Eindprodukten 

Produktvorm Exportmarkt 

Spanje 

Verenigd Koninkrijk 

Italië 

Motivering 

-reeds bestaande markt 

-reeds bestaande markt 

-kans op aansluiting bij 
bestaande markt voor 
vongole 

-hoog prijsniveau vongole 
(7 gld/kg vlees bij aan­
voer) 

-kans op aansluiting bij 
bestaande markt voor diep­
gevroren en verse clampro-
dukten 

-hoog prijsniveau Amerikaan­
se clams (14 tot 40 gld 
per kg vlees af groothan­
del) 

-reeds bestaande markt 

-kans op aansluiting bij 
bestaande markt voor baby-
clams uit Azië 

-kans op aansluiting bij 
bestaande markt voor baby-
clams uit Azië 

IQF/consumentenverpak­
king 

IQF/ 1 kg-pakken 

diepgevroren in zoutop-
1oss ing/consumentenver­
pakking 

IQF 

blik/4 OZ/sardienblik 

blik/10 OZ/soepblikje 

blik/28 OZ/soepblik 

glas/130 of 300 gram/ 
kokkels in zoutoplossing 

Verenigde Staten 

Spanje 

Verenigde Staten en 
Canada 

Verenigde Staten, 
Canada, Italië, 
"Italiaanse" markten 
in o.a. de Duitse 
Bondsrepubliek, 
Luxemburg, België, 
Griekenland, Ned. 
Antillen 

Italië -kans op aansluiting bij 
bestaande markt voor 
vongole 

glas/4 0Z met kokkels in Verenigd Koninkrijk 
azijn 

glas of blik/10 0Z/kokkels Italië 
in spaghettisaus 

-reeds bestaande markt 
(Brits eindprodukt) 

-kans op aansluiting bij 
bestaande markt voor von-
goleprodukten 
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3. STERKE EN ZWAKKE PUNTEN VAN HET NEDERLANDSE PRODUKT 

De sterke en zwakke punten van het Nederlandse produkt zijn getoetst aan 
11 criteria. Een aantal van de gemaakte opmerkingen zijn voor ingewijden zeker 
niet nieuw. Ze zijn echter opgenomen voor een volledig beeld van de factoren die 
bepalend zijn voor succes bij de gewenste marktverruiming. 

3.1 De eigenschappen van Nederlandse kokkels 

Op grond van uiterlijk, smaak en stukstal wordt de Nederlandse kokkel door 
specialisten in een aantal landen (VK, VS) in beginsel niet ongunstig beoordeeld, 
zeker indien het produkt voldoende zandvrij kan worden gemaakt. De mate waarin 
de aanwezigheid van zandkorrels bezwaarlijk is varieert overigens per exportland. 
Voor de Spaanse en de Engelse markt is de ontzanding nu al voldoende; de betere 
partijen zijn misschien ook voor de Verenigde Staten en Canada geschikt. 

3.2 De zuiverheid van het viswater 

De Nederlandse kustwateren zijn minder vervuild dan die rond veel andere 
produktielanden. Dit betekent onder meer dat Nederlandse kokkels moeilijk om deze 
reden geweerd kunnen worden door andere EG-landen en dat ze voldoen aan de ge­
stelde eisen in andere landen. 

3.3 Ontwikkeling van de technologie 

De moderne visserijmethode in Nederland is een sterk aspect. Vermoedelijk 
is het ontstaan van deze moderne visserij die een hygiënisch produkt kan leveren 
een reden voor Britse diepvriesbedrijven kokkels te gaan verwerken in diepvries­
maaltijden. 

De technologie van de verwerking (ontzanding en conservering) bevindt zich 
in een fase van ontwikkeling. Hoewel snel vorderingen worden gemaakt is er on­
getwijfeld nog sprake van een achterstand op de industrie in Spanje, de Verenigde 
Staten en waarschijnlijk Japan. 

Technologisch het meest zwakke kwaliteitsaspect blijft voorlopig het ont­
zanding spr ob leem. 

3.4 Assortiment 

Het assortiment van de Nederlandse industrie is volledig met betrekking tot 
de halffabrikaten (diepvriesblokken, IQF, kokkels in azijnzuur). Het assortiment 
eindprodukten bestaat momenteel uit conserven (sardienblikjes) en uit diepgevro­
ren kokkels in consumentenverpakking. Indien er inderdaad kansen zijn op een van 
de genoemde nieuwe markten dan zal dus uitbreiding van het assortiment eindpro­
dukten noodzakelijk zijn (b.v. blikjes van 10 OZ en 28 OZ' voor de markt voor 
babyclams in de Verenigde Staten). 

3.5 De organisatiestructuur van de kokkelsector 

De organisatie van de kokkelsector is relatief zwak. Dit is mogelijk een 
van de oorzaken geweest dat de overproduktie zo hoog is opgelopen. Sinds septem­
ber 1982 is de kokkelsector georganiseerd binnen het Produktschap voor Vis en 
Visprodukten. Het primaire doel daarbij is te komen tot produktieregulering. 
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3.6 De bedrijfsstructuur 

De bedrijfsstructuur van de kokkelverwerkende industrie biedt geen garantie 
voor een sterke marktpositie. Een aantal bedrijven is geheel of voor een groot 
deel afhankelijk van kokkelprodukten. Dit heeft bovendien tot gevolg dat de 
meeste bedrijven hun afnemers geen totaal pakket kunnen aanbieden. 

Naar internationale maatstaven gerekend bestaat de industrie uit betrekke­
lijk kleine ondernemingen. 

3.7 Af zet spreiding 

Alle bedrijven zijn voor hun kokkelafzet tot nu toe afhankelijk van de twee 
traditionele exportlanden Spanje en het Verenigd Koninkrijk. 

3.8 De marktinformatie 

De gedetailleerde marktinformatie waarover de industrie beschikt is bij de 
meeste bedrijven beperkt tot een aantal Europese landen als Spanje, Verenigd 
Koninkrijk, Frankrijk, Benelux en mogelijk Italië. Zeker indien marktverruiming 
wordt gezocht in bijvoorbeeld Amerika is meer kennis van de markt in de nieuwe 
afzetlanden maar ook van de produktiegebieden in Azië wenselijk. Ook een tekort 
aan juiste en tijdige marktinformatie en goede beoordeling daarvan zijn waar­
schijnlijk oorzaken van de marktverstoring en vooral van de omvang daarvan. 

3.9 Het verkoopapparaat 

Het verkoopapparaat van de meeste exporteurs is eveneens beperkt tot de 
in 3.8 genoemde Europese landen. Voor nieuwe exportmarkten zullen nieuwe handels­
contacten dienen te worden opgebouwd. 

3.10 Het prijsniveau 

Het prijsniveau van de Nederlandse kokkel ligt gunstig in vergelijking met 
Spaanse kokkels, de Italiaanse vongole en vermoedelijk ook met de babyclam uit 
Thailand. 

3.11 De mogelijkheden voor promotie 

De mogelijkheden voor consumentgerichte promotie van deze produkten zijn 
vrijwel nihil door de geringe marktomvang en omdat een groot deel van het 
Nederlandse produkt als halffabrikaat niet herkenbaar is. Bevordering van de 
produktbekendheid bij inkopers van detailhandelsorganisaties en van verwerkende 
industrieën is wenselijk. 
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AANEEVELINGEN 

4.1 M o t i e v e n v o o r e x p o r t b e v o r d e r i n g 

De Nederlandse kokkelsector beschikt over overvloedige natuurlijke bronnen 
en over ruim voldoende produktiecapaciteit. Tot dusverre zijn niet alle afzet­
mogelijkheden uitputtend onderzocht. Dit zijn voldoende redenen pogingen tot 
marktverruiming voor deze produkten te stimuleren nu het ontzandingsprobleem 
beter wordt beheerst. 

Het opbouwen of intensiveren van handelscontacten in potentiële exportlanden 
is in het belang van de gehele schelpdierindustrie. De export van kokkelprodukten 
zal vermoedelijk een kathalyserende werking hebben op de export van andere 
schelpdierprodukten. 

4.2 Algemene aanbevelingen 

De kern van de aanbevelingen ligt vanzelfsprekend in de informatie die dit 
onderzoek heeft opgeleverd. Met andere woorden zorg dat de kansrijke nieuwe 
markten zo snel en efficiënt mogelijk worden uitgebouwd. De aanpak kan een copie 
zijn van de wijze waarop Aziatische landen hun babyclams hebben geïntroduceerd. 
Dat wil zeggen breng het produkt als een goedkope vervanger in landen waar al 
een markt is voor dit soort produkten. De uitvoercijfers van Japan, Zuid-Korea 
en Thailand bieden een goede richtlijn voor de benadering van potentiële afzet­
gebieden. In volgorde van belangrijkheid zijn dit respectievelijk VS, Canada, 
Italië, Duitse Bondrepubliek, Verenigd Koninkrijk, Nederlandse Antillen, Saoudi 
Arabie. 

Echter, de bedrijfsstructuur in Nederland verhindert een snelle ontwikkeling 
van nog onbekende markten. Indien de kansen gunstig worden geschat, doet de ge­
bruikelijke individualistische aanpak vermoeden dat enkele bedrijven onafhanke­
lijk van elkaar hoge kosten zullen maken en aanzienlijke risico's zullen nemen 
bij het opbouwen van een eigen markt. Daarbij zullen deze bedrijven elkaar onver­
mijdelijk voor de voeten lopen. Indien daarentegen de risico's te hoog worden 
geacht, is er een goede kans dat er helemaal niets gebeurt. Deze wat sombere 
voorstelling van zaken hangt daarmee samen dat veel zwakke punten van de Neder­
landse kokkelindustrie liggen op het terrein van de afzet. Nogmaals samengevat 
zijn dit: 

een tekort aan gedetailleerde marktinformatie buiten de traditionele afzet­
landen; 
weinig handelscontacten buiten de traditionele afzetlanden; 

- zwakke organisatie van de sector (waardoor geen prijsbeheersing, kwali­
teitsbeheersing) ; 

- weinig mogelijkheden voor promotionele acties (een klein produkt, geen 
landenmerk, geen merk-bekendheid in nieuwe markten). 

Juist op deze terreinen biedt de Nederlandse overheid diverse regelingen 
zowel door financiële steun als door bemiddeling t.b.v. handelscontacten en 
promotionele acties. 

Het probleem is hoe deze regelingen operationeel gemaakt kunnen worden op 
zodanige wijze dat ze passen bij de kokkelsector. 
Afhankelijk van de interesse bij het bedrijfsleven is zowel een algemene aanpak 
als een zeer intensief samenwerkingsverband mogelijk. 

Enkele algemene aanbevelingen zijn: 
stimulering van meer informatie van de wereldmarkt in deze produkten, b.v. 
door ondersteuning van handelscontactbijeenkomsten/werkbezoeken/beursbezoek 
in de VS/Canada en Italië; idem van werkbezoeken door het bedrijfsleven aan 
Thailand, Zuid-Korea en Japan en mogelijk aan Zuid-Amerikaanse landen; 
de bevordering van betere produktbekendheid op het niveau van importeurs 
en verwerkers van dit type produkt met de collectieve middelen die daarvoor 
beschikbaar zijn; 
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met één van de exportregelingen van het Ministerie van Economische Zaken 
(gebundelde exportinitiatieven) wordt gepoogd de samenwerking tussen be­
drijven die (zo mogelijk) aan elkaar aanvullend assortiment leveren te be­
vorderen. Deze regeling is bij uitstek geschikt voor de schelpdierensector. 
Een aantal kokkel-, mossel- en visexporteurs of exporteurs van andere 
levensmiddelen is gezamenlijk beter in staat in een moeilijk toegankelijke 
markt te penetreren dan de bedrijven afzonderlijk kunnen. 

De aanbevelingen voor een gezamenlijke aanpak door bedrijfsleven en over­
heid worden afzonderlijk toegelicht voor de markt voor blikjes babyclams. 

4.3 Aanbeveling m.b.t. de markt voor babyclams 

Van alle potentiële afzetmogelijkheden leent deze markt zich het meest voor 
een gezamenlijk opgezet project. Het gevraagde produkt (gezouten kokkels in 10 
of 28 OZ-blikjes) vraagt weinig produktontwikkeling. Het project kan desgewenst 
worden beperkt tot één of enkele landen met een markt van aanzienlijke omvang 
(de Verenigde Staten en Canada). Een bijkomend nuttig effect van het project 
is dat het de deelnemende bedrijven een introductie geeft tot deze belangrijke 
markt voor schelpdierprodukten. 

Gedacht wordt aan een vorm van samenwerking die in aanmerking komt voor 
financiële ondersteuning door het Ministerie van Economische Zaken. De Directie 
VAAP zal het project indienen bij EZ en zorg dragen voor overige begeleiding. 

Samenwerking binnen een exportproject veronderstelt dat over een aantal 
zaken overeenstemming wordt bereikt tussen de deelnemende bedrijven. Waar moge­
lijk zijn aanbevelingen gedaan op grond van het onderzoek. Een aantal van de 
volgende punten zal echter onderwerp dienen te zijn van overleg. 

4.3.1 Welke combinatie van bedrijven 

Ten einde de opzet van het project eenvoudig te houden wordt aanbevolen dat 
er uitsluitend kokkelverwerkende bedrijven (3 of meer) aan deelnemen. 

Andere mogelijkheden zijn o.a.: 
- kokkelbedrijven en een mosselbedrij f; 
- kokkelbedrijven en een visbedrijf; 
- kokkelbedrijven en een conservenbedrijf voor bijvoorbeeld groente, fruit, 

vlees of snacks. 

4.3.2 De organisatievorm 

De samenwerking binnen de exportcombinatie kan het best worden opgezet als 
een "gentlemen's agreement". Toch zullen minimaal afspraken dienen te worden ge­
maakt met betrekking tot de lengte van samenwerkingsperiode, het gezamenlijke 
handelsmerk en de financiële aspecten. 

4.3.3 De contactpersoon 

Het is noodzakelijk dat de exportcombinatie één spreekbuis heeft voor over­
leg met de overheid en met de handelspartners. 

Mogelijkheden zijn: 
één van de betrokken bedrijfsgenoten; 

- een externe handelsonderneming. 

4.3.4 De landenkeuze 

Een afgerond overzichtelijk project verdient de voorkeur; dit is een reden 
het te beperken tot de Verenigde Staten en Canada. 

Een andere mogelijkheid is een integrale aanpak van alle mogelijke export­
landen voor babyclams of van een selectie daarvan. 
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4.3.5 De kanaalkeuze 

De mogelijkheden voor de VS- en Canadese markt zijn: 
een Nederlands exportbedrijf dat contracten 

- een Nederlands exportbedrijf dat contacten heeft in Amerika; 
een Japanse handelsonderneming met zowel een vestiging in Nederland als in 
de Verenigde Staten. 
een "volbloed" Amerikaanse importeur. 

4.3.6 De produktontwikkeling 

Mogelijkheden zijn: 
- alle deelnemende bedrijven werken aan een proefproduktie; 

een van de deelnemende bedrijven werkt aan een proefproduktie; 
de proefproduktie wordt uitbesteed aan een conservenbedrijf dat beschikt 
over een dergelijke bliklijn. 

Punt van aandacht is de wijze waarop de produktiebedrijven worden vermeld 
op het label. 

4.3.7 Het produktimago 

Aanbevolen wordt uit te testen welke mogelijkheden het Nederlandse produkt 
heeft op de (Amerikaanse) markt en op welke wijze het optimaal wordt gepresen­
teerd. 

Mogelijkheden zijn: 
- afgaan op de inzichten van de importeur; 
- een onderzoek door een (Amerikaans) marketing bureau. 

Punten van aandacht zijn het gebruikte soort blik, handelsnaam, het label, 
prijszetting. 

4.3.8 Wettelijke voorschriften bij invoer 

In overleg met de importeur kan het produkt worden aangepast aan de eisen 
die het importland stelt inzake kwaliteitsnormen, certificering en labeling. 

4.3.9 Prijsbeheersing 

Tijdens de duur van de introductieperiode wordt steeds een gezamenlijke 
offerte uitgebracht. Ook daarna is het wenselijk dat minimale kwaliteits- en 
prijsafspraken worden gemaakt. 

4.4 Aanbevelingen met betrekking tot diepgevroren en overige Pro­
dukten 

De ontwikkeling van de markt voor een aantal diepgevroren produkten, sauzen, 
maaltijden, kan in het eerste stadium eveneens gezamenlijk worden aangepakt. Er 
zijn echter enkele duidelijke verschillen met de markt voor babyclams. Op de 
eerste plaats is er een veel bredere spreiding naar produktvorm die varieert van 
diepgevroren blokken als halfprodukt tot IQF kokkels in consumentenverpakking 
en kokkels in diverse sauzen(glas). De mogelijkheden voor een eigen bedrijfsin-
breng zijn daarom talrijker. Op de tweede plaats zijn de meeste van deze markten 
(buiten Spanje en het VK) minder ver ontwikkeld dan die voor babyclams. Impor­
teurs en fabrikanten zullen moeten worden overtuigd dat ze kokkels in hun assor­
timent kunnen opnemen waar ze tot nu toe met andere produkten hebben gewerkt. 

Voorgesteld wordt dat geïnteresseerde bedrijven (minimaal 3) bespreken of 
er specifieke markten zijn die collectief kunnen worden bewerkt (b.v. diepgevro­
ren produkten in de VS, spaghettisauzen in de VS en Italië, diepgevroren blokken 
in Griekenland, halfprodukt voor diepvriesmaaltijden in diverse landen. Indien 
uit dit overleg blijkt dat afgeronde projecten denkbaar zijn met een redelijke 
kans van slagen dan kunnen deze onderwerp zijn van verder overleg met de over­
heid. 
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DEEL 2, LANDENSTUDIES 
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1. SPANJE 

1.1 Vraai 

De Spaanse consument is vertrouwd met drie enigszins vergelijkbare soorten 
schelpdieren: 

almeja (tapijtschelp, palourde (Fr.))- De Spaanse almeja is duurder dan de 
kokkel en wordt rauw gegeten. Goedkopere (geconserveerde) soorten zijn af­
komstig uit Chili en Korea, 
kokkel (berberecho). Nagenoeg alle kokkels worden geconserveerd. De duur­
ste soort is van Spaanse origine; goedkopere kokkels worden uitsluitend in­
gevoerd uit Nederland. De kokkel is een bekende snack (tappas) in de hore­
casfeer. Een klein gedeelte wordt gedistribueerd in diepvries (consumenten) 
verpakking en wordt verwerkt in diverse gerechten zoals paellla en kokkel-
soep. 
chirla (vongole (It.). De eerste kwaliteit wordt ingevoerd uit Italië ; 
een goedkopere vervanger komt uit Thailand. De chirla is een belangrijk in­
gredient voor gerechten als paella. 

Tussen de drie soorten bestaat een zekere wisselwerking die waarschijnlijk 
moeilijk is te kwantificeren. 

1.2 Marktomvang 

De omvang van de Spaanse markt voor kokkels wordt door het Nederlandse be­
drijfsleven getaxeerd op 5500 ton. Daarvan wordt 1500 ton aangevoerd in Spanje 
terwijl 4000 ton kokkelvlees wordt ingevoerd uit Nederland. 

1.3 Spaanse kokkelvisserij 

Naar schatting 10.000 tot 15.000 mensen is part-time actief als kokkelvis­
ser. De meeste kokkels worden geharkt. Het seizoen is geopend vanaf 1 oktober 
(dus ca. 3 maanden na de openstelling van de Nederlandse kokkelvisserij). Bij het 
Nederlandse bedrijfsleven bestaat de indruk dat de Spaanse kokkelaanvoer voort­
durend daalt. FAO-cijfers bevestigen dit beeld (bijlage 4). 

1.4 Spaanse verwerkende industrie 

Spanje telt een groot aantal (16.000) conservenbedrijven voornamelijk ge­
vestigd in de provincie Galicië aan de Noord-West kust. De belangrijkste Produk­
ten zijn conserven van vis zoals sardien en tonijn. In ca. 400 van deze bedrijven 
worden meestal als klein onderdeel van het assortiment (5 tot 10 procent) kokkels 
verwerkt. 

Door de jarenlange ervaring met het verwerken van vis en schelpdieren be­
schikt deze conservenindustrie over een hoog ontwikkelde technologie op dit ge­
bied. Volgens het Nederlandse bedrijfsleven zijn de produktiekosten (van inblik­
ken) in Spanje niet lager dan in Nederland door de lage efficiency. 

In de loop van de jaren heeft de Spaanse conservenindustrie een eigen afzet­
organisatie opgebouwd zowel naar het buitenland als in het binnenland. In Spanje 
zelf wordt een fijnmazig distributienet in stand gehouden vaak met vertegenwoor­
digers in steden en dorpen. Voor een belangrijk deel werken Spaanse conserven-
fabrieken samen bij de in- en verkoop. Op deze wijze kunnen de bedrijven gezamen­
lijk een volledig assortiment aanbieden. 

Als gevolg van verschillende vismethode en verwerkingswijzen komen kokkel-
produkten van uiteenlopende kwaliteit op de Spaanse markt. De prijsverschillen 
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op detailhandelsniveau zijn zeer groot. 

1. Conserven van niet-diepgevroren kokkels. Dit produkt is overwegend geprodu­
ceerd van de Spaanse (geharkte) kokkel. Het is daardoor bovendien vrijwel 
zandvrij. Deze eerste kwaliteit wordt in de detailhandel verkocht voor 5 tot 
8 gulden per blikje van 125 gram. 

2. Vanuit Nederland wordt gepoogd deze kwaliteit te benaderen door eveneens de 
versgekookte kokkel in te blikken. Dit produkt is evenwel niet zandvrij. 
Het (detailhandels)prijsniveau bedraagt ca. 3 gld. per blikje van 125 gram. 

3. Conserven van kokkels die diepgevroren zijn geweest. Dit produkt is overwegend 
van Nederlandse origine. Het produkt is niet geheel zandvrij. De detailhandels-
prijs bedraagt ca. 2 gulden per blikje van 125 gram. 

4. Een beperkt gedeelte van de kokkels komt diepgevroren in consumentenverpak­
king op de markt. Volgens het Nederlandse bedrijfsleven liggen hier nog wel 
mogelijkheden. 

Afgezien van het verschil in verwerkingsmethode wordt de prijs van het pro­
dukt beïnvloed door het stukstal en door de bacteriologische en organoleptische 
kwaliteit van de grondstof. 

De Spaanse conservenindustrie mengt in de regel Nederlandse (diepvries) 
kokkels met verse Spaanse. 

De Spaanse conservenindustrie probeert momenteel de produktie van kokkel-
conserven door Nederlandse bedrijven te stimuleren. Alleen door niet-diepge­
vroren kokkels in te blikken zou een goed produkt mogelijk zijn. Met betrekking 
tot de Nederlandse kokkel is deze wijze van verwerking uitsluitend mogelijk als 
in Nederland wordt ingeblikt. 

1.5 Impor t 

Nederlandse bedrijven exporteren blikken diepgevroren kokkels (cartons 
20 kg), I.Q.F. kokkels en volconserven naar Spanje (blikjes 125 gram netto). 

De Nederlandse exporteurs van diepgevroren kokkels leveren dit halfprodukt 
aan 3 categorieën van afnemers: 
- importeurs/specialisten. Dit zijn handelaren zonder eigen produktiecapaciteit 

die importeren ten behoeve van de conservenindustrie. Tot in 1981 was hun 
marktaandeel 40 procent van de Nederlandse export. 

- conserventabrieken die zelfstandig importeren. Hun gezamenlijk marktaandeel 
bedroeg tot 1981 10 procent van de Nederlandse export. 

- inkooporganisaties van conservenfabrieken die gezamenlijk kokkels invoeren. 
Het gezamenlijke marktaandeel bedroeg 50 procent van de Nederlandse export. 

Binnen deze groep bevinden zich enkele van de belangrijkste importeurs. 
De produktie van kokkelconserven in Nederland is in een jaar snel toege­

nomen. De afnemers zijn: 
- de conservenindustrie. Meerdere mogelijkheden komen voor, variërend van Neder­

landse bedrijven die min of meer in loondienst produceren voor het Spaanse be­
drijf dat voor de marketing zorgt tot normale verkoopcontracten voor een of 
enkele ladingen (150.000 blikjes per lading). 

- de Spaanse tussen- en detailhandel. 

Momenteel is nog niet te overzien hoe deze handelscontacten zich verder 
zullen ontwikkelen. De markt is nog erg ondoorzichtig mede door de zeer grote, 
duur ingekochte voorraden in Spanje waardoor niet duidelijk is hoe de kostprijs­
verhouding tussen Nederland en Spanje in werkelijkheid ligt. 

1.6 Prijs en prijsvorming 

Prijzen voor kokkelprodukten komen primair tot stand bij de koopcontracten 
tussen Nederlandse kokkelverwerkende bedrijven en hun Spaanse afnemers. Het is 
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duidelijk dat nog aanwezige oude voorraden diepvries en conserven en de omvang 
van de Spaanse aanvoer factoren van betekenis zijn. De overeengekomen prijs tus­
sen Nederlandse verwerkers en kokkelvissers is een afgeleide van de exportprijs. 
De prijsvorming is erg ondoorzichtig. In Spanje bestaan geen publieke markten of 
beurzen waar schelpdierprodukten worden verhandeld. 

Het is niet eenvoudig een beeld te schetsen van de prijsopbouw van kokkel-
produkten doordat de markt sinds 1980 volledig is verstoord. Het geschetste beeld 
in bijlage 4 heeft betrekking op een normale marktsituatie waarin geen extreem 
hoge overschotten of tekorten bestaan. Daarnaast zijn enkele Spaanse prijzen 
vermeld zoals die worden getaxeerd door de Nederlandse exporteurs. De Spaanse 
cijfers hebben betrekking op de beste kwaliteit. Uit de zeer grote prijsverschil­
len moet worden geconcludeerd dat in feite sprake is van niet geheel vergelijk­
bare produkten. De Spaanse verwerkings- en opslagkosten zijn niet exact bekend. 
Verondersteld is dat ze gelijk zijn aan de Nederlandse. 

De transportkosten van een lading diepgevroren kokkels naar Spanje bedragen 
ca. 25 cent per kg. De transportkosten van een lading blikjes naar Spanje blij­
ken sterk afhankelijk te zijn van de plaats van bestemming. De door het bedrijfs­
leven opgegeven kosten lopen uiteen van 2.500 gld. voor 165.000 blikjes tot 
4.000 gld. voor 140.000 blikjes. De transportkosten zouden derhalve ongeveer 
variëren van 1,5 tot 3 cent per blikje. 
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VERENIGD KONINKRIJK 

2.1 Vraag 

In het Verenigd Koninkrijk en met name in Engeland is de kokkel een bekend 
artikel. De kokkel wordt vrijwel uitsluitend gebruikt als een borrelhapje. Een 
portie zoute kokkels is verkrijgbaar in pubs of in stalletjes waar het wordt 
verkocht in combinatie met bijvoorbeeld prawns (ongepelde Groenlandse garnalen), 
gekookte mosselen, kleine garnalensoorten, krab en kreeft. Zure kokkels zijn in 
glazen potten verkrijgbaar in de meeste supermarkets. 

De verkoop in pubs/kramen is voor een deel gebonden aan de zomermaanden als 
alle stalletjes aan de kust en in vakantieoorden de hele week open zijn. Later 
in het seizoen beperkt zich dit tot het weekend en begin oktober is de verkoop 
helemaal afgelopen. 

De consumptie van kokkels is verspreid over geheel Engeland en Wales met 
uitzondering van het Noorden. Als consumptiecentra bij uitstek zijn genoemd het 
Zuid-Oostelijk kustgebied het kustgebied van Zuid-Wales en de steden Londen, 
Blackpool, Manchester en Birmingham. 

2.2 Marktomvang 

De omvang van de Britse markt wordt geraamd op 3.000 ton kokkelvlees. Het 
Nederlandse bedrijfsleven gaf een schatting op van 1500 tot 2000 ton. Uit de 
officële Britse aanvoer- en invoercijfers over de jaren 1975 t/m 1980 kan worden 
afgeleid dat de marktomvang in die jaren 2.920 ton kokkelvlees bedroeg, (bijlage 
6). 

Op dit ogenblik kan niet met enige mate van betrouwbaarheid worden voor­
speld hoe de vraag naar kokkels in het Verenigd Koninkrijk zich zal ontwikkelen. 
Op korte termijn zal het beeld onduidelijk blijven door de diepvriesvoorraden die 
zich ook in Engeland hebben gevormd. Er zijn drie vage aanwijzingen dat de markt­
omvang op wat langere termijn zal toenemen. De eerste aanwijzing komt van het 
Department of Health. Dit Departement controleert systematisch de kwaliteit van 
kokkels bij het laatste verkooppunt. De laatste jaren is waargenomen dat het aan­
tal verkooppunten toeneemt. De tweede aanwijzing is dat uit Britse aanvoer- en 
invoercijfers een stijgend verbruik kan worden afgeleid (bijlage 6). Tenslotte 
blijken enkele diepvriesbedrijven die van nationale betekenis zijn te experimen­
teren met diepvriesmaaltijden waarin kokkels zijn verwerkt. 

2.3 De Britse kokkelvisserij 

De aanvoer van kokkels door de Britse visserij bedraagt ongeveer 14.000 ton 
(gewicht in de schelp) of 2.500 ton kokkelvlees. Het Britse Ministerie van 
Landbouw verwacht voor 1982 een aanvoer van 17.000 tot 18.000 ton aanvoergewicht. 
De verwachting stemt niet overeen met indrukken uit het voornaamste aanvoergebied 
(Leich on Sea) waar de vloot een groot deel van het jaar niet heeft gevist. 

De kwaliteit van de Britse kokkel is niet indrukwekkend. Het is gebruikelijk 
dat het produkt niet vrij is van zand. Sinds 1976 is de handelswaarde van kokkels 
uit het Thames-estuarium verlaagd doordat de vissers verplicht zijn hun produkt 
voor de tweede maal te koken voordat het in de handel mag worden gebracht. Door 
dit proces verliest het produkt 30 tot 40 procent van zijn gewicht. Het resultaat 
is een te kleine kokkel die bovendien volgens sommige handelaren minder is van 
smaak. 

De economische vooruitzichten van de Britse kokkelvisserij zijn somber. De 
visserij is kleinschalig en verouderd. Door de verplichting het produkt na te 
koken in schoon water ontstaat een produkt dat van mindere kwaliteit is dan 
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geïmporteerde kokkels. 
Zonder ingrijpende technologische verbeteringen lijkt de Britse visserij 

niet in staat zich te handhaven. Er is geen zicht op dat deze vernieuwingen op 
korte termijn zullen worden gerealiseerd zo ze al mogelijk zijn. Op lange ter­
mijn verwacht de Engelse overheid een hogere produktie in de Wash waar grote 
voorraden kokkels zouden liggen. (Bijlage 5). 

2.4 Britse handel en verwerkende industrie 

Volgens een ruwe taxatie van het Department of Health wordt de helft van de 
in het Verenigd Koninkrijk ingevoerde of aangevoerde kokkels gedistribueerd via 
pubs en markthandel. De andere helft wordt verwerkt door de conservenindustrie. 

De pubhandel kan met enige moeite worden verdeeld in een deel dat bestemd 
is voor distributie in de grote steden en een deel dat wordt verkocht in de 
kustgebieden. De levering naar de grote steden loopt voor een belangrijk deel 
via Billingsgate. 

Op Billingsgate wordt per dag ongeveer 200 ton verse visprodukten omgezet. 
Van de ongeveer 80 verkopers doen er 15 in kokkels. De kopers op Billingsgate 
bestaan voor het overgrote deel uit een onbekend aantal detailhandelaren in­
clusief pubeigenaren en uit een klein aantal tussenhandelaren uit verder weg 
gelegen steden. In 1982 werden op Billingsgate vrijwel uitsluitend Nederlandse 
kokkels verkocht en is het Britse produkt geheel verdrongen. 

De handel via de stalletjes in de kustgebieden wordt nog bevoorraad door 
Engelse vissers. 

Tot de kokkelverwerkende industrie behoren ongeveer 5 conservenfabrieken 
die potjes kokkels in azijn produceren. Het meest gangbaar zijn eenheden van 
10 oz (150 gram) netto inhoud die ongeveer 75 gram kokkelvlees bevatten. Het 
produkt wordt gedistribueerd via grootwinkelbedrijven. 

8.5 Import 

Nederland is het enige land dat kokkels exporteert naar het Verenigd 
Koninkrijk. De geëxporteerde hoeveelheid was jarenlang van bescheiden omvang 
maar is sinds 1976 beduidend toegenomen onder invloed van de instelling van de 
nakookverplichting voor een deel van het Britse produkt en in samenhang met de 
Nederlandse afzetproblemen in Spanje. 

Nederland voert blokken diepgevroren kokkels uit ten behoeve van de diep­
vriesindustrie en I.Q.F. kokkels ten behoeve van de pubhandel. De uitgevoerde 
hoeveelheid steeg van 50 ton in 1975 tot 1.000 in 1982. Daarnaast is er uitvoer 
van kokkels in azijnzuur ten behoeve van de conservenindustrie. Deze hoeveelheid 
bedraagt enkele honderden tonnen (zie bijlage 6). 

Vanuit Nederland worden geen eindprodukten uitgevoerd naar het Verenigd 
Koninkrijk bijvoorbeeld in de vorm van potjes kokkels in azijn of gezouten kok­
kels of gezouten kokkels in blik. In Londense supermarkets worden wel de bekende 
blikjes babyclams uit Thailand aangeboden. 

De kwaliteit van de Nederlandse produkten wordt in Engeland om verschillende 
redenen hoger aangeslagen dan het Britse. 

Het produkt ziet er beter uit en is groter hetgeen voor de Engelse markt erg 
belangrijk is. 
Het Nederlandse produkt is beter in sanitair opzicht. 

- De moderne visserijmethode in Nederland spreekt aan bij de Britse verwerken­
de industrie en is vermoedelijk de reden dat enkele diepvriesbedrijven kok­
kels hebben opgenomen in hun assortiment. Enkele bedrijven zijn geïnteres­
seerd in de kokkel als een goedkoop basismateriaal voor diepvriesmaaltijden 
Gelet op de aard van de Britse visserij en de kwaliteit van het Britse pro­
dukt werden de risico's uit sanitair oogpunt, tot nu toe te hoog geacht. 

- De I.Q.F. kokkel blijkt voor de pubhandel handiger te zijn. Het traditione­
le zeer zwaar gezouten Britse produkt moest vóór de verkoop worden geweekt. 
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- Enkele handelaren waren van mening dat het Nederlandse produkt nog kan 
worden verbeterd door wat zout toe te voegen met de glaceerlaag. 

2.6 Prijs en prijsvorming 

Sinds enige jaren worden prijzen van kokkels en kokkelprodukten in 
Engeland gedomineerd door de invloed van de importen uit Nederland. Het prijs­
niveau komt primair tot stand bij het overleg tussen Nederlandse exporteurs en 
Britse importeurs (handel en industrie). 

De klachten van de Engelse kokkelvissers dat het Nederlandse wordt ingevoerd 
beneden hun kostprijs wordt niet bevestigd door de beschikbare cijfers (zie 
bijlage 6). De Engelse aanvoerprijs bevindt zich op een gemiddeld niveau van 
1,70 gld. per kg kokkelvlees. De aanvoerprijzen in het Thamesestuarium zijn be­
duidend lager (1,25 gld. per kg). Vermoedelijk speelt de betere kwaliteit van 
het Nederlandse produkt een grotere rol dan de bestaande prijsverschillen. Het 
aanbod van grote hoeveelheden Nederlandse kokkels maakt het Britse produkt vrij­
wel onverkoopbaar en heeft een zeer negatieve invloed op het prijsniveau van 
het Britse produkt. Nederlandse kokkels (I.Q.F.) worden te Billingsgate verkocht 
voor ongeveer 4,50 gld. per kg. De (gezouten) Engelse kokkels brengen slechts 
2,70 gld. per kg op. 
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VERENIGDE STATEN EN CANADA 

3.1 Vraag 

Het produkt kokkels is in deze landen niet bekend. Wel wordt een schelpdier­
soort ingevoerd uit Aziatische landen dat grote overeenkomst vertoont met de 
kokkel. Dit produkt wordt als volconserve onder de naam "babyclam" op de markt 
gebracht. 

Dit specifieke produkt is slechts een bescheiden onderdeel van de belang­
rijkste Amerikaanse markt voor clams en daarvan afgeleide produkten. Amerikaanse 
clams worden op de eerste plaats verwerkt in soepen (clamchowder) en produkten 
die daarmee verband houden. Blikjes gehakte (chopped) clams en ook de babyclams 
worden voorzover bij de handel bekend verwerkt in thuis of in restaurants be­
reide soep of spaghettisauzen. Daarnaast bestaat een markt voor diepgevroren 
gepaneerde "stripped" clams. Dit produkt wordt voornamelijk (gefrituurd) geconsu­
meerd in restaurants en kantines als een tegenhanger van soortgelijke garnalen-
en visprodukten. Tenslotte worden sommige soorten clams vers (in de schelp) of 
gekookt verhandeld. 

3.2 Marktomvang 

De betreffende Amerikaanse importeurs konden geen schatting geven van de 
omvang van de markt voor babyclams. Op grond van de officiële invoercijfers van 
de Verenigde Staten en Canada is de omzet momenteel 2500 ton per jaar of bijna 
18 min blikjes van 10 oz. (zie bijlage 7). 

Amerikaanse importeurs zijn van mening dat de markt voor babyclams momenteel 
stabiel is. Uit de uitvoercijfers over een reeks van jaren kan worden geconclu­
deerd dat de markt groeit in volume. 

Het totale verbruik van clams en clamprodukten bedraagt in de Verenigde 
Staten 200.000 tot 240.000 ton (vleesgewicht). 

3.3 De Amerikaanse importhandel in babyclams 

Volgens sommige handelaren is de Amerikaanse markt voor babyclams aanvan­
kelijk een verlengstuk geweest van een traditionele markt voor Italiaanse pro­
dukten. Sinds ongeveer 1970 is een Japans produkt geïntroduceerd als een goed­
kopere vervanger. Later is de Japanse babyclam te duur geworden en verdrongen 
door importeurs uit Zuid-Korea en Thailand. 

De kwaliteit van de produkten uit Azië geeft geen aanleiding tot veel 
klachten. Het is goeddeels zandvrij. Af en toe zijn schelpen achtergebleven 
tussen de clams en uit Canada komen klachten dat in babyclams uit Japan de 
commensaalkrab zou voorkomen. 

De Amerikaanse importeurs hebben de indruk dat het stukstal van de geïm­
porteerde babyclams voortdurend oploopt. Dit zou kunnen wijzen op overexploi-
tatie van de Aziatische produktiegebieden. 

Tijdens de studiereis zijn proefmonsters van het Nederlandse produkt van de 
hoogst mogelijke kwaliteit getoond aan diverse gesprekspartners. Volgens Ameri­
kaanse importeurs was het monster Nederlandse kokkels in hoge mate gelijk aan het 
Aziatische produkt. Het Nederlandse produkt is minder zout en wat zoeter. Dit 
laatste kan zelfs een voordeel zijn gezien de Amerikaanse algemene voorkeur voor 
zoete produkten. Geconstateerd werd dat het proefmonster een minimale hoeveel­
heid zand bevat, maar niet in een mate die het produkt onverkoopbaar zou maken. 

Het is van cruciaal belang dat de babyclams worden gepresenteerd in blikjes 
van het juiste model en formaat. In Amerika is vrijwel uitsluitend vraag naar 
blikjes met een inhoud van 10 Oz. (285 gram) en met het model van een klein 
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soepblik. Daarnaast zijn er op zeer kleine schaal mogelijkheden voor blikken van 
hetzelfde model maar met een inhoud van 28 oz. (ca. 800 gram) ten behoeve van 
cateringmarkten. De gebruikelijk Spaanse sardienblikjes zijn absoluut ongeschikt 
omdat ze door de Amerikaanse consument niet in verband worden gebracht met clams, 
clamchowder e.d. Uit Zuid-Korea worden overigens zeer geringe hoeveelheden 
"fancy-smoked clam" ingevoerd in sardienblikjes. De gebruiksmogelijkheden van dit 
produkt liggen in de snacksfeer. 

De import van babyclams staat geheel los van de Amerikaanse clamindustrie. 
Blikjes babyclams worden ingevoerd door ongeveer 25 bedrijven. Daarvan zijn er 
2 typen (de belangrijkste bedrijven zijn vermeld in bijlage 8): 
a. echte Amerikaanse bedrijven 
b. buitenlandse (voornamelijk) Japanse bedrijven. 
De Amerikaanse bedrijven zijn meestal gespecialiseerd op visprodukten hetzij 
vers, diepgevroren of in volconserven. De Japanners importeren meestal een range 
van voedingswaren - soms zelfs binnen grotere concerns tezamen met allerhande 
industriële artikelen - waarvan vis een deel is, alles in conserven. De Japanse 
importhandel staat er in de Verenigde Staten om bekend dat zij zeer prijsgevoelig 
reageert. Een fractioneel lagere prijs geeft voldoende aanleiding van leverancier 
of van exportland te veranderen. De "echte" Amerikaanse importeur geeft de in­
druk wat meer geporteerd te zijn voor het aangaan van langduriger handelsbetrek­
kingen. 

Importeurs van babyclams kopen direct van de producenten in de exportlanden. 
Het is niet duidelijk hoe nauw de zakelijke belangen van Aziatische producenten 
en de Japanse ondernemingen zijn verweven. 

De importeurs verkopen meestal aan supermarkt-chains al dan niet via zgn. 
foodbrokers, een soort makelaarachtige tussenpersonen. De Japanners maken meer 
gebruik van deze brokers dan de volbloed Amerikaanse bedrijven die voor een deel 
directe handelrelaties hebben met winkelbedrijven. 

3.4 Invoerrrechten en marktaandeel per produktieland 

Het marktaandeel dat Japan, Zuid-Korea en Thailand hebben in de import 
varieert van jaar tot jaar. Het is niet onmogelijk dat de opgegeven en de werke­
lijke marktaandelen per land worden beïnvloed door de regels die de Amerikaanse 
overheid stelt bij invoer. Het invoerrecht voor ontwikkelde landen bedraagt 19,1 
procent van de invoerwaarde. Ontwikkelingslanden (incl. Thailand en Zuid-Korea) 
hebben in principe een O-tarief. Zodra het marktaandeel van een land in de 
Amerikaanse import echter meer is dan 50 procent dan wordt in het eerst volgende 
jaar het volle tarief (in dit geval 19,1%) geheven. Hiermee is al gezegd dat de 
Amerikaanse invoertarieven jaarlijks worden bijgesteld. 

3.5 Invoereisen van de Food and Drug Administration 

Conserven van schelpdieren alsmede gekookte of diepgevroren/gekookte schelp­
dieren kunnen zonder veel problemen worden ingevoerd in de verenigde Staten. De 
Amerikaanse overheid eist dat het een "clean, wholesome and properly labeled" 
produkt is. Dit betekent dat kokkelprodukten in al de bekende vormen (conserven, 
I.Q.F./gekookt, diepgevroren blocks/gekookt) aan de eisen voldoen. Uitsluitend 
de invoer van verse of diepgevroren/ongekookte schelpdieren is niet zonder meer 
mogelijk omdat daarvoor een zgn "Memorandum of understanding" nodig is tussen de 
Amerikaanse Food and Drug Administration an de kwaliteitscontrolerende instantie 
in het uitvoerland. 

Bij de export op de Verenigde Staten is het gebruikelijk dat door de impor­
teur een "customsbroker" wordt ingeschakeld. Dit zijn specialisten die de forma­
liteiten bij de douane regelen. 

3.6 Prijzen 

De invoerprijs van babyclams ligt afhankelijk van het land van herkomst en 
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van de kwaliteit tussen de 13,50 en 16 $ per carton (24x1Ooz), FOB uitvoerhaven. 
Indien de Nederlandse bedrijven een kwalitatief gelijkwaardig produkt kunnen 
leveren dan zou de concurrerende prijs van een 10 oz blikje 1,43 gld. bedragen, 
(zie bijlage 7). Het bedrijfsleven zal zelf dienen te beoordelen of deze prijs 
haalbaar is waarbij overigens niet bij voorbaat de mogelijkheid kan worden uit­
gesloten dat het Nederlandse produkt zelfs beter is. 

3.7 Amerikaanse aanvoer van clams en clamverwerkende industrie 

In de Verenigde Staten en Canada worden geen clams aangevoerd die direct 
vergelijkbaar zijn met babyclams of kokkels. Een overzicht van de aanvoer per 
soort en de bestemming daarvan is opgenomen in de bijlage 7. 

In de Verenigde Staten bestaat een belangrijke clamverwerkende industrie 
met een jaaromzet van 185 min $ in 1980. Er is een scala van eindprodukten dat 
varieert van clamchowder, blikjes gehakte clams, diepgevroren clamvlees tot ge­
paneerde "stripped clams" (bijlage 7). 

De Amerikaanse industrie werkt tot nu toe uitsluitend met Amerikaanse grond­
stof waarvan voldoende en tegen een lage prijs wordt aangeboden. Dit gegeven 
sluit de mogelijkheid Nederlandse diepgevroren kokkels te exporteren als half-
produkt voor bijvoorbeeld de clamchowderindustrie vrijwel geheel uit. Het prijs­
niveau van de Amerikaanse grondstof ligt op een niveau van 1,70 (quahog) tot 
3,00 gld. per kg (surfclam) en is dus vergelijkbaar met de prijs van diepgevroren 
kokkels in Nederland. 

Het is niet onmogelijk dat er enig perspectief is voor de export van diepge­
vroren kokkels als eindprodukt. In supermarkets en voorzover aanwezig in viswin-
kels worden verse/gekookte en diepgevroren/gekookte clams van de Amerikaanse 
soorten verhandeld. De prijsniveau's van deze gerede produkten zijn aanmerkelijk 
hoger dan die van clams bestemd voor industriële verwerking. In 1981 waren de 
groothandelsprijzen (in Fulton, de centrale vismarkt van New York) van little-
necks 38 gld/kg en van cherrystones ongeveer 13,50 gld/kg. Deze Amerikaanse 
produkten zijn echter in veel mindere mate dan babyclams vergelijkbaar met kok­
kels. Ze zijn aanmerkelijk groter (formaat mossel) en ze zien er anders uit 
(gladde, ronde vorm). 
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ITALIE 

4.1 V r a a g 

De kokkel is in Italië weliswaar bekend maar van weinig betekenis. De Ita­
liaanse kokkel wordt verhandeld onder de naam cuore edule of de locale namen 
canestrello en caparôza. Italië kan van belang zijn voor de Nederlandse kokkei-
industrie omdat in dit land op grote schaal enigszins met kokkels overeenkomen­
de venusschelpen worden geconsumeerd. Onder de naam vongole worden enkele soorten 
aangevoerd. De belangrijkste is de venus gallina waarvoor verschillende locale 
namen in gebruik zijn: cappola, concola, poracc, purass, poveraccia en vongole. 
Wat duurder is de vongola verace (locale naam tapes en verace). De Nederlandse 
kokkel komt o.a. qua stukstal het meest overeen met deze tapes. Bovendien wordt 
uit Thailand een (ingeblikt) produkt ingevoerd onder de naam vongole (locale 
naam pulpa). 

De vongole en voorzover aanwezig ook de kokkel wordt in Italië "a la 
mariniere" gegeten en bovendien gebruikt in sauzen bij spaghetti en andere Ita­
liaanse (deegwaren) gerechten. 

De consumptie van vongole is verspreid over geheel Italië. De consumptie is 
wat hoger in het Zuiden en in Midden-Italië en dan met name onder de kust bevol­
king. 

De Italiaanse consument is een kenner van schelpdieren en is zelfs in staat 
de toch erg op elkaar lijkende vongolesoorten van elkaar te onderscheiden. 

4.2 Marktomvang 

De marktomvang van de vongolesoorten in Italië kan niet nauwkeurig worden 
vastgesteld uit de beschikbare statistieken die onvolledig zijn. Zowel overheids­
instanties als bedrijfsleven raamden de marktomvang op 9.000 ton (vleesgewicht) 
(bijlage 12). Daarvan bestaat het merendeel uit venus gallina. De tapes is in 
kleinere hoeveelheden beschikbaar. 

4.3 De Italiaanse aanvoer van vongole 

De aanvoer van vongole in Italië bedraagt volgens een schatting van het be­
drijfsleven en van de Italiaanse overheid ongeveer 120.000 ton (gewicht in de 
schelp). Dit is ongeveer 40 procent meer dan de officiële statistieken, (bijlage 
12). 

Het is voor Nederlandse exportmogelijkheden uiteraard van belang hoe de 
Italiaanse vongoleproduktie zich in de nabije toekomst zal ontwikkelen. De 
Italianen zijn van mening dat de economische vooruitzichten van de vongolevloot 
momenteel gunstig zijn zowel uit hoofde van rendabiliteit en het produktiever-
mogen van kustwateren als door de beheersing van eventuele problemen met water­
vervuiling, (zie bijlage 11). Dit gunstige vooruitzicht kan belangrijk verslech­
teren onder invloed van de zich uitbreidende wereldmarkt die deze visserij uit 
zijn isolement zal halen. Indien de import van aanmerkelijk goedkopere produkten 
uit Azië zich in snel tempo zal blijven ontwikkelen zal blijken dat de produktie 
per man van de Italiaanse visserij erg laag is. Een simpele vergelijking toont 
aan dat de Nederlandse kokkelindustrie ongeveer 25 ton kokkelvlees per man per 
jaar oplevert terwijl de Italianen niet meer dan 5 tot 10 ton per man per jaar 
produceren. De raming van de bestemming van de Italiaanse aanvoer berust eveneens 
op schatingen van deskundigen in het produktiegebied. De export van vongole in de 
schelp dient als retourlading voor het transport van verse Spaanse mosselen naar 
Italië. 
- verse handel in Italië 20.000 ton 
- export (vers) naar Spanje 20.000 ton 
- verwerkt tot diepgevroren produkt 50.000 ton 
- verwerkt door de conservenindustrie 30.000 ton 
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4.4 De Italiaanse verwerkende industrie 

In Italië zijn een 5-tal bedrijven werkzaam in de verwerking van vongole. 
Het zijn geen in de vongole gespecialiseerde bedrijven. Het voor de vongole be­
langrijkste conservenbedrijf AMATI in Riccione haalt zijn bedrijfsorazet slechts 
voor 3 procent (in de zomer) tot 7 procent (in het najaar) uit produkten van 
schelpdieren. 

De diepvriesindustrie in Italië produceert blokjes gezouten vongole (80 pro­
cent vongole en 20 procent zoutoplossing) in detailhandelsverpakkingen van 100 
gram, 500 gram, en grootverpakking van 1 kg tot 5 kg. 

De conservenindustrie in Italië produceert vongole in zoutoplossing in blik­
jes van 1000, 800, 300, 200 gram netto-inhoud. 
Het uitgelekte gewicht is steeds de helft van het netto-gewicht. 
- vongole in zoutoplossing in glas van 300 en 130 gram netto. 
- blikjes "fruits de mer" waarin vongole, mosselen, inktvis en garnalen, met een 

netto-inhoud van 800 of 130 gram. 
- diverse vongole-sauzen in glas met een inhoud van 300 of 130 gram. 

4.5 Importen 

Het Importprodukt uit Thailand is een volmaakte imitatie van het Italiaanse 
en bestaat uit 800 en 300 gram blikken. 

Het Thaise produkt wordt niet alleen op de Italiaanse markt gebracht maar 
ook op vanuit Italië opgebouwde exportmarkten in andere Europese landen met name 
in de Bondsrepubliek en in Spanje. 

4.6 Prijzen en prijsvorming 

De aanvoerprijs van vongole komt ten dele bestand op openbare groothandels­
markten bij de aanvoerhavens. Het betreft hier met name het gedeelte dat is be­
stemd voor de handel in het verse produkt. Dit gedeelte van de aanvoer brengt 
verreweg de hoogste prijs op (6000 tot 8000 lire per kg in de schelp). De prijs 
is aanzienlijk hoger naarmate het stukstal lager is. 

De verwerkende industrie probeert zo veel mogelijk langlopende leverings­
contracten af te sluiten met plaatselijke coöperaties van vongole vissers. In 
oktober 1982 bedroeg de contractprijs van AMATI 2300 lire per 10 kg (in de 
schelp). Dit komt overeen met 5,40 gld. per kg vleesgewicht (het vleesrendement 
bedraagt in het najaar ongeveer 9 procent). 

De invoerprijs van de conserven uit Thailand konden slechts worden herleid 
uit de invoerstatistieken. In 1981 was de invoerprijs 2660 lire per kg netto-
inhoud. Dit komt overeen met 2,57 gld. per blik van 800 gram. 
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GRIEKENLAND 

5.1. Vraag 

Griekenland heeft een kleine consumptie van schelpdieren waaronder die van 
kokkels en venusschelpen. De schelpdieren komen voorzover uit Grieks water vers 
op de markt. Aanbiedingen in andere vorm betreffen conserven in blik en (moge­
lijk) diepgevroren produkten. Het is in Griekenland niet ongebruikelijk dat 
bevroren produkten worden ontdooid en verkocht als een min of meer vers produkt. 

De consumptie van kokkels en dergelijke schelpdieren is grotendeels beperkt 
tot de vangstgebieden en Athene. 

De consumptie van schelpdieren in Griekenland wordt negatief beïnvloed door 
herhaalde negatieve persberichten over watervervuiling en de risicos die ver­
bonden zijn met de consumptie van schelpdieren. 

5.2 Marktomvang 

De omvang van de Griekse markt voor dit type schelpdieren is niet nauw­
keurig bekend. De Griekse aanvoer van schelpdieren bedraagt volgens officiële 
statistieken ongeveer 4.000 ton (in de schelp). De hoeveelheid conserven van 
schelpdieren die wordt ingevoerd bedraagt 2.500 ton. Op grond van deze cijfers 
zou de marktomvang ongeveer 1.500 ton (vleesgewicht) bedragen. 

Produkten van o.a. oesters en mosselen (import uit Frankrijk) zijn bij dit 
cijfer inbegrepen. De omvang van de markt voor produkten van kokkels en venus­
schelpen is vermoedelijk nog aanzienlijk geringer. 

5.3 Griekse aanvoer en industrie 

De belangrijkste aanvoercentra van schelpdieren in Griekenland zijn: 
Thessaloniki, Kavala, Alexandropoulos en de eilanden Mytilini en Euvia. 

De Griekse visserij en met name die op schelpdieren heeft ernstig te leiden 
onder vervuiling van de kustwateren. Traditionele visgronden als de golf van 
Saroni, Thermai en Ambria zijn gesloten voor de visserij. 

Kokkels en venusschelpen worden aangevoerd in kistjes. Het Griekse produkt 
zal vermoedelijk niet altijd zandvrij zijn. 

Griekenland heeft 13 bedrijven die zich bezighouden met de verwerking van 
vis tot conserven. Het betreft hier grotendeels de verwerking van sardines. Voor­
zover schelpdieren worden verwerkt gaat het om mosselen en oesters. In bijlage 15 
zijn de belangrijkste conservenbedrijven vermeld. Het is opvallend dat het meren­
deel van deze bedrijven hun capaciteit bij lange na niet benutten. Wellicht is 
het lonend na te gaan of gezien deze onderbezetting export van Nederlands diep­
gevroren half-fabrikaat tot de mogelijkheden behoort. 

5.4 Invoer van schelpdierprodukten 

Omvang en herkomst van de in Griekenland ingevoerde schelpdierprodukten 
zijn vermeld in de bijlage 14. Vermoedelijk worden uitsluitend conserven inge­
voerd en geen diepgevroren produkten. 

Opmerkelijk is dat ook in Griekenland een produkt wordt ingevoerd uit 
Thailand. 

Een lijst met importeurs is vermeld in de bijlage 15. 
Bij invoer wordt kwaliteitscontrole uitgeoefend door de Griekse Veterinaire 

Dienst van de Directie Volksgezondheid. Een belangrijk aspect van de controle 
betreft de veiligheid van het produkt met het oog op de volksgezondheid. Het is 
niet bekend of specifieke eisen worden gesteld aan ingevoerde schelpdierproduk­
ten. 
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JAPAN 

6.1 Vraaj 

In Japan is een soort kokkel bekend onder de naam torigai (Fulvia mutica). 
Deze soort is wat groter dan de Europese kokkel. Verder worden in Japan diverse 
clamsoorten gevist, verhandeld en geconsumeerd. De belangrijkste soorten zijn 
een soort venusschelp (asari (Jap); short necked clam (Eng.); Venerupsis philip-
pinarum) hard clams, en de zgn. mogaiclam (sarubo (Jap));Anadara subcrepata. 
De consumptie van schelpdieren bedraagt in Japan 3 tot 6 kg verse produkten per 
gezin per jaar en bovendien een onbekende hoeveelheid conserven van schelpdieren. 

De shortneckclam wordt geëxporteerd als babyclam. 

6.2 Marktomvang 

Uit de beschikbare statistische gegevens (bijlage 16) kan niet worden opge­
maakt hoe groot de Japanse markt is voor produkten van kokkels, babyclams etc. 
De produktie van schelpdierconserven bedraagt 12,500 ton (netto-gewicht). Uit de 
uitvoercijfers blijkt dat hiervan minimaal 500 ton bestaat uit babyclams. 

6.3 Invoer 

De Japanse overheid heeft invoerquota ingesteld voor diverse vis- en schaal-
diersoorten. Momenteel is een dergelijk importlimiet niet van kracht voor schelp­
dieren. 
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CHILI 

7.1 Belangrijkste schelpdiersoorten 

De belangrijkste soorten die in Chili worden aangevoerd zijn cholga (mosse­
len), chorito (mosselen), loco ("abalone"), mâcha (clam), almeja (hardclam) en 
ten slotte in geringe hoeveelheden een schelpdier dat enigszins op kokkels lijkt 
de navajuela. 

Bij het Nederlandse bedrijfsleven bestaat de indruk dat de uitvoer van 
schelpdierprodukten naar de Verenigde Staten in korte tijd snel is toegenomen. 
De vraag is hoe Chili deze markt tot ontwikkeling heeft kunnen brengen. Chili 
staat waarschijnlijk model voor een aantal andere landen in Zuid-Amerika en Azië 
die beschikken over kustwateren die geschikt zijn voor schelpdiervisserij of 
cultures. 

7.2 Chileense schelpdiervisserij en verwerkende industrie 

Schelpdieren worden in Chili voornamelijk gevangen in de 10e regio die ligt 
op 800 tot 1100 km ten zuiden van Santiago. De 10e regio heeft een rotsachtige 
kust, waarbij in wat dieper water een zandbodem voorkomt. 

De schelpdieren worden gevist door particuliere vissers met eigen scheepjes. 
De bemanning bestaat uit 5 tot 6 personen. De aangevoerde schelpdieren zijn als 
regel zandvrij. 

Chili kent geen schelpdiercultures. 
De aangevoerde hoeveelheden zijn in korte tijd gestegen van een niveau van 

40.000 ton naar 65.000 ton. (zie bijlage 17). 
De handel en de verwerkende industrie in Chili bestaat uit een aantal zelf­
standige ondernemingen (zie bijlage 18). Een vrij groot aantal Chileense visbe­
drijven verkeert momenteel in moeilijkheden als gevolg van dalende wereldmarkt­
prijzen. De Chileense overheid geeft financiële steun aan bijna failliete bedrij­
ven middels een vorm van rentesubsidie. 

Sinds augustus 1982 is de koers van de Chileense peso geheel vrijgelaten 
(was gekoppeld aan de dollar). De waarde van de peso is hierdoor gedaald van 39 
pesos per dollar tot 65 pesos per dollar. De concurrentiepositie op internatio­
nale markten zal hierdooor aanzienlijk gunstiger zijn geworden. 

Uit de ontvangen informatie blijkt niet dat Chili zijn export naar de Ve­
renigde Staten op een bijzondere wijze organiseert of stimuleert. De exporteurs 
leveren aan de Verenigde Staten meestal gereed produkt via de normale handels­
kanalen. De enige bijzonderheid is dat de dagelijkse handelscontracten met 
Amerikaanse importeurs worden onderhouden door de organisatie Pro Chile (een 
soort Kamer van Koophandel). 
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OVERIGE LANDEN 

8.1 Joegoslavië 

Kokkels zijn in Joegoslavië bekend onder de naam Sranca. Zowel aanvoer als 
consumptie zijn minimaal. 

Invoer van schaal/schelgdieren in tonnen (J980) 

Italië 327 
BRD 278 
Spanje 107 
Japan 206 
Thailand 146 

Totaal IiI26 

Bron: Joegoslavische invoercijfers 

8.2 Tunesië 

In Tunesië worden vrijwel geen schelpdieren geconsumeerd. De geringe hoe­
veelheid (350 ton) venusschelpen die wordt aangevoerd is vrijwel geheel bestemd 
voor export naar Italië. 

8.3 Israel 

De consumptie van schelpdieren in Israël is minimaal daar deze produkten 
niet kosher zijn. 

8.4 Nigeria 

In Nigeria is een produkt bekend onder de Engelse naam cockles. Het produkt 
wordt niet in Nigeria zelf aangevoerd doch is afkomstig uit het Verenigd Konink­
rijk. 

De kokkels zijn verkrijgbaar in diepgevroren toestand, en verwerkt in 
blikken clamchowder. In bijlage 19 zijn de namen en adressen genoemd van belang­
rijke grootwinkelbedrijven in Lagos. 
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DEEL 3 , BIJLAGEN. 
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Bijlage 1 Enkele exportregelingen (ontleend aan "Wereldmarkt" no. 15, 22 april 
1982) 

Het nederlandse bedrijfsleven maakt in toenemende mate gebruik van verschil­
lende exportregelingen. Dit valt af te leiden uit het overzicht van de werking 
van een aantal van de regelingen in 1981. 

Opvallende belangstelling wordt o.a gemeld voor de faciliteiten van het 
Matchingfonds, waarvoor het aantal ingediende aanvragen in 1981 in vergelijking 
met 1980 vrijwel verdubbelde. Het beroep van het bedrijfsleven op de regeling 
voor subsidiëring van specifiek promotionele activiteiten, zoals deelname aan 
vakbeurzen, missies en groepsreizen en op de regeling gebundelde export initia­
tieven was in het afgelopen jaar groter dan ooit. 
- regelingen voor de subsidiëring van specifiek promotionele activiteiten; 
- gebundelde exportinitiatieven; 
- subsidiëring exportbevorderende samenwerkingsverbanden industrieel en ambach­

telijk midden- en kleinbedrijf; 
- de garantie-regeling voorbereidingskosten turnkey-aanbiedingen; 
- garantie-regeling voorbereidingskosten verbonden aan het geven van technische 

ontwerpen en adviezen; 

Subsidiëring specifieke promotionele activiteiten 

De financiële ondersteuning op het vlak van promotie van het Nederlandse 
produkt kent twee hoofdelementen: 

- de subisdiëring van een uitgebreid scala van activiteiten, zoals uitgaande 
missies, symposia, technische weken, collectieve verkoopreizen, handelscontact­
bijeenkomsten en trefdagen; 

- de subsidiëring van beursdeelname. 

Met het subsidie-instrumentarium wordt gepoogd om een zo breed mogelijk veld 
van markten (zowel traditioneel als nieuw) en sectoren te bestrijken. De rege­
lingen zijn drempelverlagend en beogen zowel bestaande als nieuwe exporteurs te 
interesseren voor veelbelovende afzetgebieden. 

Het richtinggevende element bij de keuze van markten wordt gevormd door het 
landenselectiesysteem van de EVD. 

De keuze van sectoren wordt bepaald door een verkenning van de vraagkant met 
behulp van oriëntatiereizen en missies, alsmede aan de hand van intern en extern 
opgestelde marktrapporten, voorts door impulsen van aanbodzijde. 

Het geheel van activiteiten wordt gerealiseerd in het kader van het EVD-
actieprogratnma. Dit activiteitenprogramma wordt deels uitgevoerd door de Kamers 
van Koophandel in en voor het buitenland, deels door het NCH (Nederlands Centrum 
voor Handelsbevordering); bij sommige onderdelen zijn ook andere organisaties 
van het particuliere bedrijfsleven betrokken, zoals Fenedex, branche-organisa­
ties en exportcombinaties (met name bij vakbeurzen), alsmede het Ministerie van 
Landbouw en Visserij en het Ministerie van Verkeer en Waterstaat. 

Gebundelde exportinitiatieven 

Doel van de regeling is het Nederlandse bedrijfsleven in de gelegenheid te 
stellen zich sterker te richten op het openbreken van nieuwe markten door middel 
van gebundelde initiatieven. Het moet daarbij gaan om een vorm van samenwerking 
tussen ten minste drie van elkaar onafhankelijke in Nederland gevestigde onder­
nemingen, die tot dezelfde sector gerekend kunnen worden, of die gelijk gerichte, 
elkaar aanvullende produkten aan dezelfde klantenkring leveren. 

Subsidie is mogelijk tot ten hoogste 40% van de kosten voor een programma 
van elkaar opvolgende nieuwe activiteiten met een maximum van ƒ 500.000,- per 
actieprogramma. 
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Subsidiëring exportbevorderende samenwerkingsverbanden industrieel en ambachte­
lijk midden- en kleinbedrijf 

Deze regeling heeft tot doel het voor kleinere ondernemingen door het aan­
gaan van samenwerkingsverbanden, gemakkelijker te maken exportactiviteiten te 
starten of reeds bestaande exportactiviteiten uit te breiden. Deze samenwerkings­
verbanden kunnen voor de aangesloten ondernemingen exportactiviteiten vervullen 
zoals orderverwerving, maken van calculaties, het opstellen van begrotingen, kwa­
liteitsbeheersing e.d. zaken die nodig zijn voor het verzorgen van de follow-up 
van de exportopdrachten. 

De subsidie heeft een aflopend karakter en geldt gedurende de eerste 3-
jarige periode van het bestaan van het samenwerkingsverband. Het maximale subsi­
diebedrag is in het eerste, tweede en derde jaar gelijk aan 75%, respectievelijk 
50%, respectievelijk 25% van de exploitatie-uitgaven van het samenwerkingsver­
band. Het maximumsubsidiebedrag is ƒ 125.000,- per jaar. 

Garantieregeling voorbereidingskosten turnkey-aanbiedingen 

De regeling heeft als doel de financiële drempel te verlagen voor het voor­
bereiden en uitbrengen van turnkey-aanbiedingen. Met het voorbereiden en uit­
brengen van een dergelijke aanbieding zijn over het algemeen hoge kosten gemoeid. 

Wegens de sterke internationale concurrentie wordt daarbij het risico ge­
lopen dat door het niet verkrijgen van een opdracht deze kosten vergeefs worden 
gemaakt. 

De garantieregeling houdt in dat de overheid 50% van de gemaakte voorberei­
dingskosten met een maximum van | van de aanbiedingssom vergoedt in geval de op­
dracht voor het uitvoeren van een turnkey-project wordt gemist. 
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