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Themadag ‘Van Visteelt tot Visconsumptie’

IKB: ‘Van zaadje tot
karbonaadje’ — Deel |I

door Aldin Hilbrands

“Welke viskweker in deze zaal kan me de garantie geven dat er geen gevaarlijke bacteri-
én of verontreinigende stoffen in zijn vis aanwezig zijn?"” vroeg Lieuwes provocerend.
Alsof je een speld kon horen vallen. Daarna barstte de discussie los. Zoals reeds in het
vorige nummer aangekondigd, volgen hier de belangrijkste notities tijdens het tweede
gedeelte van de zeer interessante themadag op 29 oktober in het Oranjehotel te Veghel.
Hieronder volgt een verslag van achtereenvolgens Van Tilburg over Integraal Keten Be-
heer (IKB), Lieuwes over kwaliteit van (kweek)vis als grondstof en Neubacher over pro-

duct vermarkting.

Integraal Ketenbeheer

Aad van Tilburg is werkzaam aan de Uni-
versiteit Wageningen bij de vakgroep Mar-
keting en Consumentengedrag. Volgens
hem kunnen momenteel de volgende alge-
mene trends in voedselproductie en —con-
sumptie worden onderscheiden: sterke be-
volkingsgroei, verwacht tekort aan eiwit
(kweekvis vult wildvangst aan), globalisa-
tie van consumptiepatronen (Coca Cola,
McDonalds, etc.), een vergrijzende bevol-
king die ‘functional foods’ nodig blijken te
hebben en een (terechte) bezorgdheid
over de toestand van het milieu.

Wanneer naar de trends in het Europese
consumentengedrag gekeken wordt valt
op dat de huishoudens kleiner worden
(dus kleinere porties gekocht worden), er
een tijdsgebrek is voor de bereiding van
voedsel (participatie vrouwen in het ar-
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beidsproces en behoefte aan gemakspro-
ducten), verbeterde keukens en gemaks-
producten, de consument vertoont in gro-
tere mate variatie zoekend gedrag, grotere
vraag naar verse(re) producten, ‘fast-food’
(sub)cultuur (jongeren en reizigers), be-
zorgdheid om eigen gezondheid en dus
ook om voedselveiligheid en een sterk toe-
nemend bewustzijn voor het milieu.

Bovenstaande heeft over het algemeen ge-
leid tot verbetering van de ketens in kwali-
teitscontrole, minimalisatie van de milieu-
effecten, gegarandeerde voedselveilig-
heid, variatie in aangeboden soorten en
groottes, ketenmanagement, keteninfor-
matiesystemen en kortere (directe) distri-
butiekanalen.

Karakteristieken aquacultuur
Belangrijke kenmerken die de gecontro-
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leerde teelt, in meer of mindere mate, met
zich meebrengt zijn mogelijkheid tot stu-
ring, in potentie milieuvriendelijk, aanpas-
sing aan de actuele marktsituatie (vraag/
aanbod) en de behoefte van productont-
wikkeling zodat er meer soorten op de
markt komen in de nabije toekomst.

Product claims die voor geteelde vis gege-
ven worden zijn afhankelijk van de behoef-
te van de klant. Enkele voorbeelden van
product claims zijn: groter assortiment, be-
levering gedurende het gehele jaar,
smaak, vleeskleur, versheid, gegarandeer-
de voedselveiligheid, portie grootte etce-
tera. Enkele voorbeelden van behoeftes
van verschillende marktsegmenten zijn:
smaak (restaurants en instellingen), vers-
heid (viswinkels), gezond en veilig (instel-
lingen), portie grootte (ziekenhuizen), con-
tinue beschikbaarheid (catering), gemaks-
aspecten (huishoudens), prijs (supermark-
ten en de fast food sector) en directe leve-
ring (instellingen).

PMC’s

PMC's zijn Product Markt Combinaties zo-
als visspecialiteiten die aangeboden wor-
den in restaurants en viswinkels en ge-
maksproducten die aangeboden worden

4 Figuur 2 Visproducten in de supermarkt
(Foto: Hansen - Van der Veeen, 1999)
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in supermarkten, instellingen en de ‘fast
food’ sector. PMC’s kunnen onderscheiden
worden in verschillende marktsegmenten
(M) met bijbehorende karakteristieken. Bij-
behorende karakteristieken kunnen aange-
duid worden in termen van door de klant
gestelde eisen (CC oftewel Customer
Claims), assortiment (A) en afzetkanaal
(DC oftewel Distribution Channel).

Onderstaande vijf voorbeelden geven een
concrete invulling van bovenstaande be-
grippen. Als eerste voorbeeld noemt Van
Tilburg de veeleisende huishoudens als
marktsegment. Bijbehorende karakteristie-
ken zijn variatie, smaak, nieuwe produc-
ten, hoge kwaliteit (CC), veel producttypes
(A) met viswinkels (via groothandels) en
supermarkten (via distributiecentra) als
distributiekanalen (DC). Een tweede, gro-
ter, marktsegment is de gemaksconsu-
ment met als CC een goede prijs/kwaliteit
verhouding, een klein assortiment en
voornamelijk de supermarkt als distribu-
tiekanaal. Een vergelijkbaar marktsegment
zijn de instellingen met als CC gezonde,
smaakvolle, kleine porties, een klein assor-
timent en kantines van ziekenhuizen, scho-
len etc. als belangrijkste distributiekanaal.
Hiernaast bestaat er nog het klassieke res-
taurant als marktsegment met als CC va-
riatie, kwaliteit, specialiteiten, een breed
assortiment en als belangrijkste distribu-
tiekanalen de catering aan hotels en res-
taurants. Als laatste marktsegment wordt
de ‘fast food' sector genoemd met als CC
lage prijs en gemak, een klein assortiment
en als voornaamste distributiekanalen res-
taurants, snackbars en automaten.

Vraag aan de viskweker is dus: op welk
segment wil je je richten? Of heb je hier-
over nog nooit nagedacht? Dan loop je in
de klassieke valkuil van productiegericht in
plaats van marktgericht produceren. Dit
zou betekenen dat je geen benul hebt waar
je grondstof voor gebruikt wordt en ben je
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als (speler in de) keten slecht bezig. Vroeg of
laat zul je aan het kortste eind trekken. Niet
de kweker bepaalt hoe er geproduceerd
wordt maar de klant want die is koning! Het
is essentieel om regelmatig als spelers in de
keten bij elkaar te komen om te vernemen
wat de (veranderde) wensen zijn ten aanzien
van het geleverde product. Met deze infor-
matie kan het gekweekte product gestuurd
worden in de richting van de gevraagde
kwaliteit. Op deze manier sta je als keten
sterk door een kwalitatief hoogstaand pro-
duct te leveren middels een optimale onder-
linge afstemming. Middels een keurmerk
kan deze extra kwaliteit zelfs gegarandeerd
worden en kan vaak een betere prijs bedon-
gen worden.

Kwaliteitseisen verwerking kweekvis

Om zojuist geschetste, toekomstige,
groeiende vismarkt te willen beleveren met
kwaliteitsproducten moet het een en ander
in de bedrijfsvoering van een viskweker ge-
regeld worden. Evert Liewes, geen onbeken-
de in de Nederlandse visteelt wereld en te-
genwoordig actief in de visverwerking en
handel, gaf een zeer verhelderende presen-
tatie over de kwaliteitseisen waaraan kweek-
vis moet voldoen om Hansen —Van der Veen
(onderdeel van de Hazlewood Foods Group)
te beleveren. Tot de huidige activiteiten van
Hansen — Van der Veen behoren ondermeer
verwerking van zoet- en zoutwatervis, gas-
verpakken voor supermarkten, palinghandel
en —transport.

Om te beginnen geeft Lieuwes een overzicht
van de markt en afzet van visproducten in
Nederland per afzetkanaal (zie Figuur 1).
Hieruit valt af te lezen dat de supermarkt
haar aandeel in de omzet van 20 % in 1996
tot 35 % in 1999 heeft doen toenemen. De
viswinkel heeft haar aandeel zien dalen van
45 % tot 35 % in dezelfde periode. Met name
door de stijging in de populariteit van de
volgende producten heeft de supermarkt
sterk aan terrein gewonnen: gerookte zalm,
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garnalen, zalm naturel, zoute haring en ge-

rookte paling.

Algemeen te constateren consumenten-

trends op het gebied van verse vis zijn:

= supermarkten verkopen voorverpakte vis
(35 % marktaandeel);

® ambulante handel en visdetailhandel ver-
koopt vis op ijs (65 % marktaandeel);

® jnnovaties komen via het supermarktka-
naal;

¢ consument is behoorlijk traditioneel qua
productkeuze;

* binnenlandse markt groeit sterk;

* gezond eten en 'eco-foods’ (biologisch
gecertificeerde viskweek als milieu- en
diervriendelijke activiteit);

* duurzame visserij (MSC-keurmerk voor
een ecologisch duurzame visserij).

Belangrijke aspecten met betrekking tot de

keuze van de consument voor het product

binnen verse vis zijn:

* constante kwaliteit en beschikbaarheid
product;

* vertrouwen in het imago van de winkel;

* vis mag beslist niet ruiken;

e liefst graatvrij;

* verse vis moet er goed uitzien

® milieuaspecten van de productie (dier-
vriendelijk en ecologisch duurzaam);

* makkelijk en ‘'schoon’ klaar te maken.

De supermarkt in kwestie heeft echter ande-

re prioriteiten met betrekking tot het product

verse vis en idealiter komen beide wensen
overeen:

* constante kwaliteit en beschikbaarheid
product;

* leverancier moet altijd goede kwaliteit le-
veren;

» kwaliteitsgaranties moeten afgegeven
worden door goede externe kwaliteitscon-
trole;

* 'traceability oftewel traceerbaarheid van
het product zodat ondermaatse kwaliteit
altijd teruggebracht kan worden tot de
bron;
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e niet in de pers komen met slechte kwali-
teit en daarmee het vertrouwen van de
klant verliezen (een extreem voorbeeld
is de Engelse roddelpers);

o ‘vers' uitstraling waarborgen.

Kweek versus wildvang
Producten uit de viskweek hebben een
aantal producteigenschappen vergeleken
met die uit de visserijsector, die uitgebuit
souden moeten worden. Hieronder staan
deze eigenschappen in tabelvorm samen-
gevat:

e planbare productie gekoppeld aaq vastg
prijsafspraken terwijl in de visserij
vangst en prijs afhankelijk zijn van de
weersomstandigheden en het seizoen;

« voorspelbare kwaliteitterwijl in de visse-
rij de kwaliteit afhankelijk is van het sei-
zoen en de haven;

« ‘traceerbaarheid’ van bassin tot winkel
terwijl in de visserij traceerbaarheid
vaak moeilijk is door de tussenhandel;

« minimale doorlooptijden kunnen met
goede planning een verhoogde kwaliteit
geven terwijl in de visserij de doorloop-
tijden vaak variabel zijn door de lage
graad van controle in de vangst en daar-
mee aanlanding van de vis;

viskweek kan producten gemakkelijker

als ecologisch duurzaam profileren mid-

dels een onafhankelijke kwaliteitsgaran-

tie (EKO-keurmerk) door de hoge graad
van controle terwijl de visserij dit voor-
deel niet altijd zo duidelijk en makkelijk

heeft.

Kwaliteitsaspecten verwerking

Bedrijven die vis verwerken en willen leve-
ren aan bijvoorbeeld supermarkten wor-
den vooraf gecontroleerd qua bedrijfsvoe-
ring (zogenaamde ‘audit’). Ook de toeleve-
rende viskweekbedrijven van betreffende
verwerker worden geaudit. De nadruk bij
deze controles ligt op aspecten als hygié-
ne, specificaties zelfcontrole (zoals boek-
houding, logboeken etcetera), product
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analyses (zoals analyse visvlees na medi-
cijn gebruik), bedrijfskoeling enzovoort. De
hierbij gehanteerde normen zijn die voor
HACCP (Hazard Analysis of Critical Control
Points oftewel een risicoanalyse van kriti-
sche punten in de verwerking van vis),
BRC (British Retail Code, een keurige Brit-
se gedragscode die de supermarkten han-
teren om op fatsoenlijke toeleveranciers
en kwekers te selecteren), GMP (Good
Manufacturing Practice oftewel fatsoenlij-
ke productie) en vele andere. Batchnum-
mers en land van oorsprong op de verpak-
king van de visproducten zijn essentieel
voor het bepalen van de herkomst (‘tra-
ceability’) indien er foute zaken worden
aangetroffen. Indien dit het geval is, is de
leverancier ALTIJD verantwoordelijk en de
ontstane schade zal daar altijd gedecla-
reerd worden (denk aan het dioxine deba-
cle). Dit betekent in de praktijk dat de ver-
werker de schade zal proberen te verhalen
op de viskweker als hij heeft aangetoond
dat zijn zaakjes voor elkaar zijn. Voor een
viskweker is het dus zaak om zijn admini-
stratie zo goed mogelijk bij te houden om
de schade te kunnen verhalen op bijvoor-
beeld de voerleverancier.

Om als verwerker zeker te zijn van een goe-
de basiskwaliteit van de te verwerken
grondstof (in dit geval vis) worden een
aantal minimum eisen gesteld aan de pro-
ducenten (lees: viskwekers) waaronder de
belangrijkste zijn:

* vissen moeten enige tijd afgezwommen
hebben (diploma A of B niet relevant)
om een eventuele grondsmaak te voor-
komen waardoor de vis nuchter is zon-
der voerresten in het darmkanaal;

* aanlevering van een voorafgesproken
sortering en kwaliteit hetgeen direct ver-
band houdt met het verwerkingsrende-
ment en vetgehalte;

* het gebruik van medicijnen en wachttij-
den moet volgens een vooraf gedefini-
eerd schema plaatsvinden en gedocu-
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menteerd worden;

 analyses naar mogelijke chemische ver-
ontreinigingen in (vooral vette) vis moe-
ten plaatsvinden om minimale kwaliteit
te kunnen garanderen;

« afspraken aangaande diervriendelijke
productie om daarmee aan de buitenwe-
reld te kunnen tonen dat de vis bijvoor-
beeld fatsoenlijk wordt afgedood;

e bijhouden logboeken per groep of bas-
sin teneinde eventuele schadeclaims te
kunnen weerleggen;

o batchnummers geven aan afgeleverde
vis om daarmee te kunnen achterhalen
waar een ondermaatse kwaliteit van-
daan komt.

Kortom, de hedendaagse viskweker wordt
geconfronteerd en zal afgerekend worden
op het volgende realiteitsbeeld:

* vis moet aan de wettelijke kwaliteitsnor-
men en leveranciersspecificaties voldoen;

* kweekvis moet via batchnummers tra-
ceerbaar zijn;

* de consument verwacht dat kweekvis ge-
zond, veilig en altijd beschikbaar is;

¢ de consument verwacht dat kweekvis mi-

lieu- en diervriendelijk geproduceerd is;

eigen verwerking moet voldoen aan HAC-

CP-eisen;

¢ productaansprakelijkheid geldt voor de
hele keten.

Product vermarkting

Als laatste spreker was er Neubacher. Hij is
redacteur voor het blad Eurofish en advi-
seur op het gebied van marketing. Vanuit
zijn ervaring liet hij de aanwezigen zien
hoe je een consument moet opvoeden als
het om viskweek gaat. Dit is een taak die
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4 Figuur 1 Procentuele omzet verandering in de omzet van supermarkt, markt (ambulante han-
del), viswinkel en overige verkooppunten van 1996 tot 1999 (Bron: Hansen - Van der Veen, 1999)
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niet te onderschatten valt, wa_r_1t deze be-

aalt het beeld van de sector b}] gle consu-
ver de manier waarop Je jezelf wilt
presenteren moet je nadenken. D_aarna
moet je een actieplan overeenkomstig me:nt
de doelen opstellen. Een laatste en'pqmt
ophoudende taak is de_\_rerwezenluklng
van dit beeld in de praktijk ten overstaan

van de samenleving.

ment. O

De tactiek die Neubacher zglf gebruikt om
de band met de consument m.het voordee:-I
van de kweker te beslechten is het aanrfsu-
ken van informatie omt‘rent de productie-
wijze. Z0 is het essentieel om de consu-
ment altijd antwoord te geven op de ge-
stelde vragen en liefst volledige opeflhewd
over de gang van zaken te geven. Dit kan
middels het organiseren van open dag?n
of het regelmatig rondl_eiden van Journah“&
ten op bedrijven. Ook is het erg belangrijk
positieve boodschappen over te brengen
zoals simpele feiten gls'de grote mate van
controle en efficiéntie in de_aquacultuu r
het vormen van een alternatief voor over-
pevissing, het werken aan alternatieve vor-
men van afdoding etcete_ra._Zorg ervoor
dat er één aanspreekpunt is binnen de sec-
tor richting de media en dat deze persoon

!

hiervoor betaald wordt voor de gedane in-
spanningen. Vroeg of laat zal je de vruch-
ten hiervan plukken. Laat je product niet
verkrachten door de media maar wees
pro-actief en verkoop het zelf voordat ze
jou verkopen!

Een voorbeeld dat Neubacher aanhaalde
van een mooi product met veel toekomst
is biologisch gecertificeerde zalm. Dit pro-
duct heeft, volgens hem door een verkeer-
de communicatie naar de consument, in
Duitsland een slecht imago opgebouwd bij
zowel de consument als de gangbare sec-
tor. Het biologische product werd over de
rug van het gangbare verkocht door te
suggereren dat alleen het biologisch ge-
certificeerde product van goede kwaliteit
zou zijn. Een nare, naieve en achterhaalde
strategie. Er is tegenwoordig een groeien-
de groep kritische consumenten die bereid
is extra te betalen voor een gegarandeerd
milieu- en diervriendelijk gekweekte vis.
Deze nichemarkt en de gangbare markt
hoeven elkaar helemaal niet te bijten in-
dien dit maar goed gecommuniceerd
wordt. Beide hebben namelijk kwaliteit te
bieden, elk voor een verschillend markt-
segment.

{Advertentie)
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Telefoonnummer 0497-542295
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- bij ons alleen de beste kwaliteit -
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AQUAT = 1/ 2000

21




