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Voorwoord 

Voor u ligt mijn eindonderzoek ter afronding van de master Economische Geografie aan de 

Universiteit Utrecht. Dit onderzoek is een mooi voorbeeld waarin theorie en praktijk elkaar 

kunnen ondersteunen in het analyseren van problemen en het op zoek naar oplossingen van die 

problemen. Het maatschappelijke belang van een gezond sierteeltcluster is dan ook groot.  

Voordat u verder gaat met lezen wil ik graag via deze weg een aantal mensen heel bedanken die mij 

tijdens deze stage periode van 9 maanden hebben gesteund,  zonder hun bijdrage is dit resultaat er 

nooit gekomen. 

  Allereerst mijn begeleider vanuit de Universiteit Utrecht Leo van Grunsven. Zijn kritische blik 

heeft ervoor gezorgd dat ik focus bleef houden op de kern rondom de problematiek. Hij voorzag 

knelpunten voordat ik ze zelf door had en waarschuwde mij daarvoor. 

  Vanuit de Rabobank ben ik ondersteund door Paul Howes Smith en Jan Driessen. Met Jan heb 

ik bijna elke dag contact gehad en zijn kennis en ideeën over de sector hebben een zeer belangrijke 

bijdrage geleverd in dit onderzoek. Jan nogmaals bedankt voor deze kans bij de Rabobank! Berry 

Philippa, bedankt voor jouw ideeën  en de bijeenkomsten van de Blooming Breeders. De heren van het 

voormalige Regionaal Agrarisch Advies Team hebben met hun humor ervoor gezorgd dat ik altijd met 

een glimlach achter mijn computer zat; Niels, Paul, Edwin, Lex en Henk bedankt! Mijn kijk op het 

toekomstige werkende leven is door jullie enorm veranderd. 

Vanuit de sector wil ik iedereen bedanken die tijd voor me heeft genomen. Iedereen is heel 

gemakkelijk bereikbaar voor me geweest en de interviews verliepen altijd soepel. Rob, Andre, Henk, 

Arthur, Jan-Willem, Arie, Bernard, Willem en Peter, bedankt voor jullie input. Wanka, bedankt voor 

de deelname tijdens de InnovatieKlas. 

  Tot slot kan geen auteur zonder iemand die constant meeleest. Mam, bedankt voor de vele 

uren leeswerk en denkwerk. Je bent enorm belangrijk geweest voor dit onderzoek en in feite mijn hele 

studie! 

 

Veel leesplezier! 
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Samenvatting 
Sinds de zeventiende eeuw is Nederland een dominante speler op het gebied van de mondiale 

bloemenhandel. Deze sector is belangrijk voor de werkgelegenheid, het regionaal inkomen en het 

handelsoverschot van Nederland. De veiling in Aalsmeer is al decennia lang de spil in het 

sierteeltcomplex. Hier komen producenten, groothandelaren, detaillisten en kennisinstellingen samen. 

Dagelijks worden miljoenen bloemen getest, verhandeld en gedistribueerd. Nederland is hiermee de 

grootste exporteur van sierteelt producten ter wereld met een exportaandeel van 60%. 

  De sierteeltsector is dynamisch en innovatief. Ontwikkelingen volgen elkaar steeds sneller op. 

De hoofdvraag van deze scriptie is als volgt: 

   

Moet Greenport Aalsmeer in haar concurrentiestrategie zich blijven richten op de hele sierteeltketen 

(diversificatie), of is het mogelijk om te specialiseren op schakels uit de keten die de meeste 

toegevoegde waarde creëren, in het licht van de veranderende concurrentieverhoudingen? 

 

Om deze vraag te ondersteunen zijn de volgende deelvragen opgesteld. De eerste twee deelvragen zijn 

algemeen van aard en geven de context aan waarin de hoofd- en deelvragen beantwoord worden. De 

derde deelvraag gaat in op de ruimtelijke afhankelijkheid van de productie en de veredelingsschakel. 

Dit is belangrijk voor de beantwoording van de hoofdvraag. 

 -  Wat zijn de huidige structuurkenmerken en succesfactoren van de bloemen- en plantenketen? 

 - Wat zijn de belangrijkste ketenontwikkelingen, gezien de nationale en internationale 

concurrentieverhoudingen? 

 - Hoe groot is de invloed van geografische afstand op de functionele afhankelijkheid tussen 

veredelaar en producent en wat voor invloed heeft het vertrek (van een deel) van 

productiebedrijven uit Greenport Aalsmeer op de overige schakels in het cluster?  

 

Een gezonde veredelingssector in Nederland is een voorwaarde om de sierteeltketen in handen te 

houden. Omdat de hoofdvraag veel omvattend is, focust deze scriptie zich op het begin van de keten; 

de productie- en veredelingssector. De andere schakels uit de keten worden overigens wel in de 

analyse meegenomen. Een belangrijke ontwikkeling is dat er in Greenport Aalsmeer steeds minder 

productiebedrijven aanwezig zijn. In deze scriptie wordt onderzocht wat het effect is van het 

afnemende aantal producenten.  

Ketenontwikkeling 

Doordat de winstmarges van de producenten onder druk zijn komen te staan, is er een dalende trend te 

zien wat betreft het aantal producenten in de regio. Hiertegenover staat wel dat het totale areaal minder 

snel daalt ten gevolge van schaalvergroting. De internationale concurrentie neemt toe in kwantiteit en 

kwaliteit mede doordat Nederlandse telers hun bedrijf voortgezet in het buitenland. 
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Steeds meer handel verloopt via bemiddeling in plaats van via de klok. Telers zijn op zoek naar 

afzetmogelijkheden waar minder risico’s aan verbonden zijn. Internationalisering, schaalvergroting en 

proffesionalisering zijn kernwoorden van de moderne keten. Bedrijven zijn op zoek naar nieuwe 

organisatiestructuren om winstmarges te vergroten. Ketenintegratie, zowel voorwaartse- als 

achterwaartse integratie komt daarom steeds vaker voor.  De sierteeltketen verschuift van een 

producer driven naar een consumer driven waardeketen, van een market governance structuur naar 

een modular of captive governance structuur waarin netwerken belangrijk zijn.  

Kennisdeling en clustering 

Kennis is essentieel voor de overlevingskans van bedrijven. Het is bijvoorbeeld voor de veredelaar van 

groot belang dat consumentenkennis door de keten vloeit, zodat de veredelaar zijn product hier op aan 

kan passen. Ook kunnen veredelaars hun concurrentiepositie versterken door technieken te gebruiken 

die andere veredelaars niet hebben door bijvoorbeeld geïnspireerd te raken door technieken in 

gerelateerde industrieën. 

   Voordelen voor bedrijven die geconcentreerd gevestigd zijn, is dat clustering de 

samenwerking, kennisdeling of netwerkparticipatie stimuleert. Althans, zo blijkt uit verschillende 

economisch-geografische literatuurstudies.  Kennisdeling hangt echter af van verschillende factoren. 

Een belangrijke conclusie die getrokken kan worden uit de interviews is dat het vertrouwen tussen 

handelspartners van groot belang is voor kennisdeling. In de veredelingssector is kennis bepalend voor 

het concurrentievermogen. Om dit vertrouwen te vergroten gaan bedrijven op zoek naar nieuwe 

organisatievormen om de organisatorische nabijheid te vergroten. 

  De cognitieve nabijheid is hierin essentieel. Het is niet mogelijk om een algemeen geldende 

conclusie te geven over de ideale mate van cognitieve nabijheid. Wat wel gesteld kan worden is dat er 

enige vorm van cognitieve afstand nodig is. Concurrerende veredelaars, die bijvoorbeeld dezelfde 

rassen veredelen, werken niet snel samen. De factor geografische afstand is ondergeschikt. Met de 

huidige communicatie- en reis mogelijkheden is het mogelijk om te communiceren over grote 

afstanden. Beurzen en open dagen brengen partijen bijeen waardoor de fysieke afstand tijdelijk klein 

is. Hierdoor is het mogelijk om face-to-face contact te maken. Het wordt daarom niet als negatief 

ervaren dat de proeftuin uit de regio is vertrokken naar Bleiswijk en dat de grootste 

kennisbron/opleidingsinstituut gevestigd is in Wageningen   

  Dat  over het algemeen afspraken met Nederlandse handelspartners concreter zijn (maar niet 

beter) vergeleken met buitenlandse handelspartners, is te verklaren door de institutionele nabijheid en 

niet zozeer geografische nabijheid. Het verschil in normen en waarden speelt soms parten in de 

samenwerking met handels- of netwerkpartners uit het buitenland. De Nederlandse telers hebben 

andere kwaliteiten; zo hebben ze enorm veel kennis van de producten en zijn ze veeleisend. 

Samenwerking met de Nederlandse producent kan dus veel kennis opleveren die de 

concurrentiepositie kan versterken. 
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Conclusie 

Moet Greenport Aalsmeer in haar concurrentiestrategie zich blijven richten op de hele sierteeltketen 

(diversificatie), of is het mogelijk om te specialiseren op schakels uit de keten die de meeste 

toegevoegde waarde creëren, in het licht van de veranderende concurrentieverhoudingen?   

  Omdat de geografische component niet een cruciale rol speelt in de netwerkparticipatie, 

kennisdeling en handelsfunctie tussen veredelaar en producent, is het mogelijk om specialisatievormen 

toe te passen in de Greenport Aalsmeer. Veredelaars hebben voldoende methoden om kennis grote 

afstanden te laten overbruggen.  Een groot deel van de productie van sierteeltproducten vindt plaats in 

het Westland en verder daarbuiten in Afrika en zuid Amerika. 

  Veredelaars en producenten kunnen dus los van elkaars fysieke nabijheid functioneren. 

Daardoor is het mogelijk voor Greenport Aalsmeer om zich te specialiseren, op bijvoorbeeld de 

veredeling en verhandeling. De daling van productiebedrijven uit de regio heeft wat betreft 

kennisdeling en handelsmogelijkheden  nauwelijks nadelige gevolgen voor de veredelingsector. 

 

Toekomst en aanbevelingen 

In de toekomst zullen er zich door de opkomst van de retailketens sterkere en grotere organisaties 

vormen om sterker te staan als individuele teler. Flowerproviders gaan een opmars maken. Zij gaan 

leidend zijn in de toekomstige sierteeltsector. Flowerproviders zijn grootschalige handelaren die vraag 

en aanbod tussen de kweker en retailketen organiseren. De rol van de veilingklok zal verder afnemen. 

Nieuwe organisatievormen zullen ontstaan waarin bijvoorbeeld een ondernemer enkele kwekers in 

dienst neemt die verantwoordelijk zijn voor de productie. Via deze structuur doet elke speler waar 

hij/zij goed in is: de kweker kweekt, de ondernemer onderneemt. De rol van veredelaars is hierin 

uitermate belangrijk. De veredelaars zijn diegene die het design van het product ontwerpen en dus 

essentieel in het onderscheidend vermogen creeëren. 

  Kennisdeling en samenwerking wordt in de huidige keten steeds belangrijker. De producten 

moeten niet alleen steeds beter aansluiten op de wensen van de consument, maar de consument wil 

verrast worden met innovatieve concepten. Verschillende sectoren zijn zeer interressant om 

samenwerkingsverbanden mee aan te gaan. Zo kan de design-sector helpen bij het herkennen van 

trends en ontwerpen van nieuwe concepten.  Ook de media kan gebruikt worden om het imago van de 

sector te verbeteren. Op deze manier zullen meer jongeren kiezen voor een studie in het groene 

onderwijs. Een voorbeeld kan een Dutch Design Studio zijn waarin de sierteelt samenkomt met Media 

en Design.   

  

Tot slot, de huidige ontwikkelingen in de keten zorgen ervoor dat Greenport Aalsmeer de focus van de 

hele sierteeltketen inclusief de productiesector, moet verleggen naar veredeling en verhandeling. De 

Greenport Aalsmeer zal in de toekomst het design en handelscentrum van sierteeltproducten kunnen 

worden.
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1. Inleiding 

 1.1 Aanleiding 
De sierteelt is een van de meest dynamische en innovatieve sectoren van Nederland. Al sinds de 

zeventiende eeuw is Nederland een dominante speler op de mondiale bloemenhandel (Porter et al, 

2011). Deze sector is belangrijk voor de werkgelegenheid, het regionaal inkomen en het 

handelsoverschot van Nederland. De veiling in Aalsmeer is al decennia de spil in het sierteeltcomplex. 

Hier komen producenten, groothandelaren, detaillisten en kennisinstellingen samen. Dagelijks worden 

miljoenen bloemen getest, verhandeld en gedistribueerd. Nederland is hiermee de grootste exporteur 

van sierteelt producten ter wereld met een exportaandeel van 60%. In de bollensector wordt zelfs 90% 

via Nederland verhandeld. Ook is Nederland marktleider op gebied van uitgangsmaterialen. De 

productiewaarde van de toeleverende industrie bedraagt meer dan een miljard euro en groeit jaarlijks 

met 5 tot 10 procent. Het complex van FloraHolland is het grootste handelsgebouw ter wereld. 

  Dit onderzoek is geïnspireerd vanuit een vraag waarmee Porter et al. (2011)  zijn businesscase 

over de Nederlandse bloemensector afsluit:  

 

  ‘FloraHolland was at a crossroads. Should the Dutch, as many argued, stop growing flowers 

altogether and focus exclusively on higher value-added activities such as variety development and 

logistical support? Or did there need to be local production in order to stay competitive? (Porter et al., 

2011a p.16 ) 

 

  Het is belangrijk dat Nederland grip op de sierteeltketen houdt. Het in de hand houden van het 

begin en het einde van de keten is een voorwaarde. Het begin van de keten bestaat uit de 

kennisintensieve veredelingsbedrijven, het einde van de keten bestaat uit de handelaren. Verschillende 

ontwikkelingen in de keten hebben effect op de prestaties en overlevingskans van de 

veredelingsbedrijven. Vanwege de diversiteit en de omvang van de keten richt dit onderzoek zich op 

de overlevingskans van veredelingsbedrijven en in mindere mate op de verhandeling. In dit onderzoek 

wordt er gekeken naar de overlevingskans van veredelingsbedrijven met oog op de huidige 

ontwikkelingen in de keten. 

  Door de huidige ontwikkelingen hebben er veel veranderingen plaatsgevonden in de keten. 

Nieuwe technologieën en slimme ICT systemen hebben ervoor gezorgd dat internationalisatie van de 

keten versneld wordt. Door de gematigde omzetgroei van 2 á 3% en de sterk stijgende kosten, zijn 

productiebedrijven op zoek naar mogelijkheden om de winstmarges op hun producten te vergroten 

(LEI, 2011). Dit leidt tot nieuwe organisatievormen, samenwerkingsverbanden en internationalisering 

van bedrijfsactiviteiten. Ondernemers worden gedwongen om ‘out of the box’ te denken.  De 

traditionele lineaire keten vertroebelt en wordt complexer. Door de veranderende 
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verhandelingsmethodieken als bemiddeling, E-trade en KOA (kopen op afstand) ontstaan er nieuwe 

verhoudingen tussen de schakels in de keten. 

  Het aantal producenten van siergewassen in Nederland daalt al enkele jaren als gevolg van de 

stijgende kosten en onmacht om kosten door te berekenen in productprijs. Met name in de 

bulkgoederen is veel concurrentie vanuit lage-lonen-landen. Nederlandse ondernemers kiezen vaker 

voor bedrijfsvoortzetting in het buitenland waardoor de concurrentie nog meer toeneemt. 

Faillissementsverkoop komt steeds vaker voor. Door het gebrek aan toekomstperspectief en het imago 

van de sector is er een gebrek aan jonge mensen en hebben ondernemers grote moeite met het vinden 

van bedrijfsopvolging.   

 1.2 Probleemstelling 
Zoals in de inleiding kort is aangestipt is de sierteeltketen al van oudsher een bloeiende keten. Maar de 

laatste jaren zijn bepaalde schakels uit de keten enorm onder druk komen te staan. Met name de 

productiebedrijven zien hun winstmarges verdwijnen door stijgende kosten, opkomende buitenlandse 

concurrentie en het onvermogen om de stijgende kostprijs door te berekenen in de prijs. Het zijn 

immers de handelaren en inkopers die de prijs bepalen, al dan niet via de klok. Doordat telers zeer 

kapitaalintensieve ondernemingen hebben is de vraag naar financieringen groot. De banken kunnen  

hierin niet altijd voorzien omdat de bedrijven vaak al volledig gefinancierd worden waardoor het 

financieringsplafond bereikt is. In combinatie met de huidige crisis worden dit soort risico’s sneller 

vermeden.     

  Bijna alle schakels uit de keten zijn aanwezig rondom Aalsmeer. Er bevinden zich hier 

veredelaars, vermeerderaars, producenten, een veiling, handelaren en een zeer geavanceerd logistiek 

systeem. De nabijheid van Schiphol is voor met name de logistieke verhandeling van de producten 

naar buiten Europa een groot voordeel. Ook zijn er kennisinstellingen en brancheorganisaties die de 

keten van (fundamentele) kennis voorzien.  

  De Nederlandse producenten zijn verantwoordelijk voor een belangrijk deel van het 

veilingassortiment, de daghandel. Een  belangrijke trend is dat er steeds minder productiebedrijven in 

de regio Aalsmeer over blijven. Vooral kleinschalige bedrijven moeten steeds vaker noodgedwongen 

de deuren sluiten. Het brede en diepe assortiment, dat wordt gezien als een van de belangrijkste 

succesfactoren van de Greenport, komt in gevaar (VGB manifest, stop de verschraling!).  

  Ook zijn er in het verleden al kennisinstellingen verdwenen. De proeftuin in Aalsmeer is 

samengegaan met andere stations. Het nieuwe proefstation is gevestigd in Bleiswijk. 

In de zaadveredelingsector vormt de opkomst van grote 

monopolistische bedrijven mogelijk een grote bedreiging. Een bekend 

voorbeeld is het Amerikaanse life-science bedrijf Monsanto (interview 

De Groot, 2012).  De vraag is in hoeverre deze lifescience bedrijven 

een bedreiging vormen voor de Nederlandse veredelaars.  

Box 1  
´Een gezonde veredelingssector 
in Nederland is een voorwaarde 
om de sierteeltketen in handen 
te houden´ (Philippa, 2012) 
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  In deze scriptie wordt onderzocht hoe groot de rol van afstand is op de functionele 

afhankelijkheid van de ketenpartners. In andere woorden, wat gebeurt er met de ketenpartners rondom 

Aalsmeer als de producenten stoppen met het produceren van sierteeltproducten? Hoe belangrijk is het 

voor de veredelaars om dicht bij hun afzetmarkt/klanten gevestigd te zijn.  

  Op regionaal niveau kan het antwoord op de bovenstaande vraag een andere betekenis krijgen. 

Als de plaatsspecifieke afhankelijkheid tussen veredeling en productiebedrijven groot is, is het voor de 

veredelaars van belang dat er producenten gevestigd zijn in de regio. Is de plaatsspecifieke 

afhankelijkheid klein, dan zijn er wellicht mogelijkheden tot specialisatie. Voor de werking van het 

cluster in de regio geldt dan de volgende vraag: Moet de regio zich blijven richten op de hele keten of 

zijn er mogelijkheden tot specialisatie op winstgevende schakels zoals veredeling, verhandeling en 

logistiek teneinde de regie van de keten in Nederlandse handen te houden?  Hieruit volgt de 

hoofdvraag van dit onderzoek: 

 

Moet Greenport Aalsmeer in haar concurrentiestrategie zich blijven richten op de hele 

sierteeltketen (diversificatie), of is het mogelijk om te specialiseren op schakels uit de keten die de 

meeste toegevoegde waarde creëren, in het licht van de veranderende concurrentieverhoudingen? 

 

Deelvragen: 

- Wat zijn de huidige structuurkenmerken en succesfactoren van de bloemen- en plantenketen? 

- Wat zijn de belangrijkste ketenontwikkelingen, gezien de nationale en internationale 

concurrentieverhoudingen? 

- Hoe groot is de invloed van geografische afstand op de functionele afhankelijkheid tussen 

veredelaar en producent en wat voor invloed heeft het vertrek (van een deel) van 

productiebedrijven uit Greenport Aalsmeer op de overige schakels in het cluster?  

 1.3 Afbakening 
Dit onderzoek zal de hele keten opnemen in de analyse maar de focus zal liggen op de primaire sector; 

veredeling, vermeerdering en productie. De verbondenheid van de schakels binnen de keten zorgt 

ervoor dat veranderingen in de ene schakel invloed heeft op andere schakels uit de keten. Vandaar de 

analyse van de complete keten (figuur 1.1). 

 

Figuur 1.1 Afbakening analyse 

 

Focus 
Totale analyse 

 
Veredeling Productie 

Veiling 

Handel 
Retail Consument 
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  De geografische afbakening is het sierteeltcluster in Aalsmeer. Als uitgangsgebied wordt de 

grens van de Greenport Aalsmeer aangehouden. Het kerngebied van Greenport Aalsmeer  zijn de 

gemeenten Aalsmeer, Amstelveen, Haarlemmermeer, Uithoorn, Nieuwkoop, Kaag en Braassem en 

Ronde Venen (figuur 1.2).   

  Deze afbakening heeft gevolgen voor de deelsegmenten die worden onderzocht. De 

sierteeltsector bestaat uit verschillende deelsectoren. Grofweg kan er een indeling gemaakt worden van 

de sierteelt in bloembollen, boomkwekerijgewassen, potplanten en snijbloemen (Flora Holland, 

HBAG, VGB).  

  Dit onderzoek legt de focus op de bloemkwekerijproducten en potplanten omdat dit de 

belangrijkste sierteeltproducten zijn van de regio. Ter onderbouwing volgen enkele cijfers van 

afgelopen jaar (2011): 78% van de sierteeltproductiebedrijven zijn bloemkwekerijen waarvan 

ongeveer twee-derde in de kas teelt en één-derde op open grond. Ongeveer 19% van de bedrijven 

kweekt (pot)planten waarvan ongeveer een kwart in de kas teelt en driekwart op open grond. De 

overige 3% teelt bloembollen of knollen (CBS StatLine, 2012). Door het grote aandeel bloem- en 

plantkwekerijen richt deze scriptie zich op deze twee productieketens die sterk op elkaar lijken, maar 

zeker ook verschillen vertonen 

 

Figuur 1.2 Overzichtskaart gemeentegrenzen Greenport Aalsmeer 

 

Bron: Economic Development Board Metropoolregio Amsterdam, 2011 

 1.4 Doelstelling 
De Greenport Aalsmeer is een zeer belangrijk cluster voor Nederland waar toeleveranciers, 

producenten, kennisinstellingen, distributeurs, handelaren en overige dienstverlenende bedrijven 

samenkomen. Er is veel hoogwaardige kennis en kapitaal aanwezig en het cluster zorgt voor veel 

werkgelegenheid.  De ligging in de Noordvleugel van de Randstad, in de nabijheid van Schiphol, is 

een ideale locatie voor snelle distributie. Er zijn echter ook nadelen aan deze locatie. Zo komt de 

Greenport regelmatig in het gedrang door verdrukking vanuit andere sectoren en het economisch 

http://www.iamsterdam.com/~/media/PDF/kennis--innovatieagenda-board-food--flowers.pdf
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belang van de sector wordt niet altijd op waarde geschat als het gaat om beleidsprioriteiten in 

bereikbaarheid en ruimte. 

  De primaire doelstelling van deze scriptie is een visie creëren over de manier waarop 

Aalsmeer of Nederland de regie in de sierteeltketen ook in de toekomst kan behouden. Hierdoor zijn er 

een drietal doelstellingen opgesteld. De eerste doelstelling is het in kaart brengen van de 

sierteeltsector, de bloemen- en plantenketen en de eventuele (kennis-)netwerken in Greenport 

Aalsmeer.  

  De tweede doelstelling is het economische belang aantonen van de sierteeltketen en de rol van 

de veredeling in de ketens. Hoewel het sierteeltcluster een ‘Piek in de Delta’ of ‘Topsector’ is en na 

Mainport Rotterdam en Schiphol de grootste motor van de Nederlandse economie  (Litjens; 

BloomingBreeders, 2011), wordt het economisch belang nog niet door iedereen erkend (Decio, 2007). 

  De derde doelstelling is het onderzoeken van de (mogelijke) ruimtelijke afhankelijkheid tussen 

veredelaar en producent. Het in kaart brengen van de relaties en afhankelijkheden tussen de schakels is 

van groot belang als het gaat om het inschatten van de gevolgen van de huidige ontwikkelingen.  

 1.5 Methode en onderzoeksproces 
Om dit onderzoek uit te voeren is gebruik gemaakt van enkele onderzoeksmethoden. Omdat de sector 

nieuw voor mij was, is het nodig geweest om de sector eerst goed te leren kennen. Dit heb ik gedaan 

door deskresearch te doen. Deskresearch bestaat voor een groot deel uit het lezen van 

beleidsdocumenten, onderzoeksrapporten, vakbladen, ‘vak’-sites en jaarverslagen van bedrijven.  

  Een tweede belangrijke bron van informatie was de InnovatieKlas2012. Het doel van de 

innovatieklas is met studenten uit verschillende vakgebieden en opleidingsniveau’s de sierteeltketen in 

zeven cursusdagen te leren kennen. Tijdens dit project werd er onder leiding van prof. Fred van 

Eenennaam een businesscase behandeld over de sierteelt in Nederland, die hij samen met prof. 

Micheal Porter heeft geschreven. Een belangrijk element van deze cursus was het bezoeken van  een 

tiental bedrijven uit de hele sierteeltketen en de mogelijkheid om met de ondernemers te spreken.  

  Om meer feeling met de sector te krijgen en te onderzoeken wat er speelt (emoties) in de 

veredelingsector heb ik twee netwerkbijeenkomsten bijgewoond van de BloomingBreeders, een 

netwerkorganisatie gericht op de veredeling. Deze netwerkorganisatie bouwt bruggen tussen 

veredeling en handel. Deze bijeenkomsten zijn heel waardevol geweest, ten eerste voor de informatie 

die ik heb kunnen krijgen, ten tweede voor de contacten. 

 Tot slot zijn een aantal interviews afgenomen met een aantal sleutelfiguren. Ik heb gekozen voor 

personenen die veel ervaring in de branche hebben, maar ook voor een jonge ondernemer. Deze 

sleutelfiguren zijn bijvoorbeeld de bestuursvoorzitter van FloraHolland, de teamleider facilitair bedrijf 

WUR in Bleiswijk (proeftuin), ondernemers en bestuurders van gerenomeerde veredelingsbedrijven. 
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 1.6 Wetenschappelijke- en maatschappelijke verantwoording 

Wetenschappelijke verantwoording 

Dit onderzoek vertrekt vanuit drie theoretische stromingen uit de economisch geografische literatuur. 

De concurrentiekracht van de sector en bedrijven wordt verklaard door elementen uit de 

waardeketenliteratuur en cluster- en netwerkliteratuur. Hoewel de analyse op bedrijfsniveau ligt, 

worden er ook verbanden gezocht en conclusies getrokken op ketenniveau. Dit onderzoek draagt bij 

aan de bestaande economisch geografische literatuur omdat het ingaat op de omstreden rol van fysieke 

afstand op economische groei. De nabijheidsparadox (Boschma, 2002) is een goede tool om de rol van 

fysieke afstand te ontleden. In dit onderzoek komt de manier waarop de verschillende vormen van 

nabijheid door elkaar heen zijn gevlochten aan bod. 

Maatschappelijke verantwoording 

De maatschappelijke relevantie is groot. De sierteeltsector is economisch gezien een belangrijke sector 

in Nederland. De winstmarges verdwijnen voor veel producenten door de hoge kosten en ondernemers 

hebben grote moeite met het vinden van bedrijfsopvolging. Mede hierdoor wordt het aantal 

producenten in de regio steeds kleiner. Van oorsprong zijn de producenten de motor geweest achter 

het succes van het cluster. Als zij vertrekken is het maar de vraag wat er gebeurt met de andere 

ketenpartners. Oftewel, kunnen zij nog wel functioneren als een groot deel van de producenten verder 

wegtrekt? Het onderzoeken van  de rol van de fysieke afstand op de functionele afhankelijkheid is 

nodig om een toekomstbeeld van de sierteeltsector te maken. 

 1.6 Leeswijzer 
Dit onderzoek omvat vele facetten van de sierteeltsector. Omdat bijvoorbeeld voor lezers met 

voorkennis van de sector een beschrijving van de sector niet relevant is, is er gekozen voor een opzet 

met duidelijk afgebakende hoofdstukken. Iedere lezer kan hierdoor makkelijk bepalen welke 

hoofdstukken interessant zijn. 

  Hoofdstuk 1 geeft een inleiding waar de hoofd- en deelvragen gesteld worden, de 

probleemstelling waaruit hoofdvraag voortkomt en de afbakening van het onderzoek weer. Hoofdstuk 

2 beschrijft de theoretische achtergrond. Dit is belangrijk voor de invalshoek waaruit de problematiek 

rondom de sierteelt in dit onderzoek geanalyseerd wordt. Hoofdstuk 3 en 4 zijn beschrijvend van aard 

en gaan over de karakteristieken en ontwikkelingen van de sector. Hoofdstuk 5 gaat in op de 

organisatie van Greenport Aalsmeer en hoe de ‘officiele’ netwerken eruit zien. In hoofstuk 6 worden 

de mechanisemes achter kennisuitwisseling en netwerken geanalyseerd. Hierin ligt de nadruk op de rol 

die afstand speelt op de kennisoverdracht. In Hoofdstuk 7 worden conclusies getrokken, antwoord 

gegeven op de hoofd- en deelvragen en worden de hypothesen behandeld. Tot slot geeft hoofdstuk 8 

een blik in de toekomst, gebaseerd op de huidige ontwikkelingen en de conclusies van dit onderzoek.  
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2. Theoretisch kader 
In dit hoofdstuk… wordt een overzicht gemaakt van de literatuur rondom het thema regionale 

concurrentiekracht. Om de concurrentiekracht van regio’s te bepalen en te beïnvloeden, worden concepten als 

clusters, netwerken en waardeketens gebruikt. Het doel van dit hoofdstuk is inzicht verschaffen in de 

verschillende theoretische invalshoeken om de functionele- en plaatsafhankelijkheid van de schakels uit de keten. 

Centraal staan thema’s als kennisuitwisseling, leerprocessen, samenwerking,  innovatie en supply chain 

management. 

 2.1 Drie complementaire thema’s 
Dit onderzoek gaat uit van een drietal basisbegrippen die de concurrentiekracht beïnvloeden; 

waardeketen, netwerken en clusters. Hoewel de begrippen clusters en netwerken dikwijls door elkaar 

worden gebruikt, zijn het verschillende, op zich zelf staande begrippen. In het kort komt het er op neer 

dat netwerken gaan over relaties en clustering over co-locatie. Hierover meer in paragraaf 2.4.  

  Rondom de veiling in Aalsmeer zijn van oudsher alle schakels uit de sierteeltketen aanwezig. 

Er is dus sprake van co-locatie van bedrijven met gerelateerde bedrijfsactiviteiten. De hele 

waardeketen heeft een grote geografische component, zowel aan de bovenkant van de keten; afnemers 

in Engeland, Duitsland en Rusland, als aan de onderkant van de keten; telers in Kenia, Ecuador. De 

waardeketen is dus niet volledig verbonden aan het Greenport Aalsmeer cluster. De ontwikkeling en 

dynamiek in de waardeketen heeft invloed op structuur van de netwerken.  

Dicken et al. (2001) stelt: "the value chain concept is in fact a network approach to industrial 

functions: it is about relations and of course these relations have a certain geographic embeddedness. 

(Levelt, 2006)”  De analyse van de waardeketen (Global Value Chain [GVC]) geeft ook een duidelijk 

overzicht van hoe de waardeketen in elkaar steekt, en biedt ruimte voor onderzoek naar de 

machtsverdeling binnen de keten. Deze machtsverhoudingen hebben effect op het functioneren van 

cluster. In de clusterliteratuur wordt de mate van innovativiteit en flexibiliteit veelal gerelateerd aan de 

successen van het cluster. Clusters en netwerken worden dan gebruikt om succes- en faalfactoren van 

de bedrijven of waardeketens te verklaren. Het idee is:  ‘a chain that is connected to competitive 

clusters will be a competitive chain.’ (Levelt, 2006).  

 Verder is het combineren van een cluster-analyse en waardeketen-analyse zeer nuttig als het 

gaat om het analyseren van relaties tussen actoren. In de clusterliteratuur zijn behalve formele relaties, 

ook informele relaties van belang. Deze zijn gebaseerd op vertrouwen en niet op controle (Powel en 

Grodal, 2005). Formele relaties als inkoop- en afzetfactoren komen ruim aan bod in de 

waardeketenliteratuur. 

 2.2 Regionale concurrentiekracht 
Concurrentie tussen landen is de afgelopen decennia een steeds belangrijker thema geworden. Dit 

komt door de toenemende mobiliteit van kapitaal en een globaliserende economie (Turok, 2004). Het 

begrip concurrentiekracht wordt gebruikt om de economische groei te verklaren. Ondanks vele studies 

is er nog geen consensus over de definitie, laat staan de manier waarop concurrentiekracht gemeten 

moet worden. In het algemeen kan gesteld worden dat regionale concurrentiekracht te maken heeft met 
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de mate waarin landen of regio’s met elkaar strijden in nationale en mondiale exportmarkten 

(Gardiner, Martin & Tyler, 2004).  

 2.2.1 Concurrentiekracht Porter 

De basis van de ‘economisch-geografische’ discussie rondom het begrip wordt gevoed door de ideeën 

van  Michael Porter. Porter is grondlegger van het begrip ‘regionale concurrentiekracht’. In het boek 

‘The Competititive Advantage of Nations’ beschrijft Porter (1990) dat niet alleen bedrijven, maar ook 

landen of regio’s met elkaar concurreren. Porter (2011) stelt dat er consensus is bij de meeste 

wetenschappers over het begrip en dat concurrentiekracht het beste kan worden beschreven in termen 

van de productiviteit van een land of regio. Concurrentiekracht wordt bepaald door de mate waarin een 

regio zijn grondstoffen, arbeid en kapitaal kan gebruiken. In een regio met een hoge productiviteit zijn 

hoge lonen mogelijk waardoor de welvaart ook hoog is (Porter, 2011). 

  De regionale concurrentiekracht wordt bepaald op drie verschillende schaalniveaus die elkaar 

beïnvloeden: het macro niveau betreft het funktioneren van de overheden, de instituties, de stabiliteit 

van de regio, het meso niveau betreft de clusters en de netwerken en het micro niveau gaat over de 

ondernemingen. Boven de drie schaalniveau’s is een basislaag; de natural endowment factors. Dit zijn 

factoren zoals natuurlijke hulpbronnen, klimaat en  fysieke kenmerken. Natural endowment factors 

zijn echter niet een garantie voor economische groei.  De instituties, in de vorm van macro-

economische factoren, zijn van groot belang. Het gaat om wet-en regelgeving, opleidingsniveau, 

gezondheidszorg,  monetair beleid, 

economische stabiliteit etc. Een lager 

schaalniveau bevat netwerken en clusters. Zoals 

Porter (2011) stelt: ‘Productivity emerges from 

building concentrations of firms, in particular 

fields, with a critical mass, where you can 

create supporting institutions (Porter, 2011)’.  

Tenslotte is er het micro niveau, het terrein 

waarop de ondernemingen afzonderlijk zich 

bewegen. Deze drie schaalniveaus zijn belangrijk voor het creëren van een goede ‘business 

environment’ omdat het uiteindelijk  de bedrijven zijn die de concurrentiekracht bepalen. Regionale 

concurrentiekracht is een optelsom van de concurrentiekracht van bedrijven in een bepaalde 

territoriale eenheid. 

  Belangrijk voor de concurrentiekracht van een regio is de mate waarin bedrijven innoveren 

(Porter, 2011b). Drie pijlers zijn hierin te onderscheiden. Ten eerste is er een innovatie-infrastructuur 

nodig, zoals de aanwezigheid van academici en ingenieurs. Ten tweede zijn er clusters nodig en ten 

derde zijn er ondernemers nodig die de innovaties commercialiseren. Dit komt overeen met het 

bovenstaande model met macro, meso en micro schaalniveaus. Het centrale thema in zijn theorie is dat 

Figuur 2.1 Concurrentiekracht in schaalniveaus 

 

Bron: bewerking op Porter 2011b & Weterings et al. 2007 
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fysieke clustering of co-locatie van gespecialiseerde bedrijven, zorgt voor concurrentie en het ontstaan 

van samenwerkingsverbanden (Porter, 2011b). De ruimtelijke nabijheid tussen bedrijven zou de 

leerprocessen en de onderlinge concurrentie stimuleren.  Het clusterconcept is inmiddels wereldwijd 

doorgedrongen in ruimtelijk-economisch beleid (Weterings et al., 2007).  

  Omdat werkgelegenheid en welvaart een belangrijk doel is van economisch beleid kunnen  

regio’s  beter concurreren op basis van specialisatie en toegevoegde waarde, dan op de ‘factorkosten 

op laag niveau’ zoals goedkope arbeid, valutakoersen of belastingvoordelen (Smith, 1993). 

Kostenelementen blijven overigens belangrijk voor de concurrentiekracht (Snijders et al., 2007). 

 2.2.2 Kritiek Porter 

Bristow (2005) heeft een aantal belangrijke kritieken aan de hand van Storper en Krugman op een rij 

gezet. Storper volgt het gedachtegoed van Porter (1990) enigszins, maar hanteert een bredere definitie 

van regionale concurrentiekracht. Hij definieert het begrip als de capaciteit van een regio om bedrijven 

met grote marktaandelen te behouden en aan te trekken en tegelijkertijd de levensstandaard te 

verhogen. Deze definitie is net als Porters definitie bedrijfsgerelateerd, maar hij stelt dat 

productiviteitsgroei op micro niveau niet de productiviteitsgroei op macroniveau bepaalt (Bristow, 

2005).    

 Daarnaast heeft Porter het begrip concurrentiekracht van bedrijven vertaald naar de regio, 

waardoor er wordt gesproken van regionale concurrentiekracht. Deze wordt bepaald door de 

concurrentiekracht van bedrijven die in de regio gevestigd zijn. Hiermee stelt hij bedrijven gelijk aan 

regio’s, plaatsen en locaties. Dit is volgens Krugman misleidend omdat, ten eerste, onsuccesvolle 

bedrijven van de markt verdwijnen en dit 

verdringingsmechanisme niet bestaat bij landen. Ten 

tweede kunnen bedrijven worden gezien als rivalen als 

het gaat om het verkrijgen van marktaandeel, landen 

profiteren eerder van elkaars succes (zie box 2). Ten 

derde stelt Krugman dat het begrip concurrentiekracht, 

zoals dat gehanteerd wordt volgens Porter, niets meer is 

dan een verkapte vorm van productiviteitsgroei. 

Hiertegen in stelt Bristow (2005) dat de groei van het 

landelijke welvaartsniveau in essentie wordt bepaald 

door de productiviteitsgroei (Bristow, 2005). 

 2.2.3 Definitie concurrentiekracht  

Hoewel de definitie van Porter door vele beleidsmakers breed geaccepteerd is, blijkt uit de kritieken 

dat het niet volledig is. Hoewel de definitie een aantal ‘fuzzy’ elementen bevat, wordt deze toch 

gehanteerd in deze scriptie. Er zijn definities die meer gespecificeerd of  makkelijker te gebruiken zijn, 

maar die doen naar mijn mening geen recht aan de complexiteit van het begrip.  

Box 2. Regionale concurrentie in sierteelt 

 

De sierteeltsector is een voorbeeld 

waarin landen van elkaar profiteren en 

geen concurrenten van elkaar zijn. 

Nederlandse handelaren hebben van 

oudsher sterk kunnen profiteren van de 

grote welvaart in Duitsland. Duitsland is 

tot op de dag van vandaag de  

belangrijkste exportmarkt van 

Nederlandse handelaren in  bloemen en 

planten. 
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 Definitie OECD concurrentiekracht:  

'Concurrentiekracht is de mate waarin een land er in slaagt, met vrije handel en goede marktcondities, 

goederen en diensten te produceren die kunnen concurreren op de internationale markt, terwijl 

daarnaast tegelijkertijd de reële inkomens van de inwoners op de lange termijn stijgen.' (Riphagen et 

al., 2008 p.15) 

 2.3 Waardeketens 
 

Deze paragraaf gaat in op de literatuur over waardeketens. De waardeketen helpt bij het systematisch 

analyseren van de bedrijfskolom. Dit zal in het analytische deel (hoofdstuk 3) als kapstok dienen voor 

de beschrijving van de keten. De global value chain analyse biedt een kader waarin de coördinatie van 

netwerken worden beschreven. 

 2.3.1 Definities 

Waardeketen 

De waardeketen wordt gedefinieerd als een systeem van toeleveranciers, producenten, distributeurs, 

retailers en consumenten. Deze bedrijfseenheden worden samengebracht met financiële-,  informatie-, 

en beslissingsstromen, zowel upstream of downstream (Fiala, 2005). De ketens bestaan veelal uit 

zelfstandige bedrijven.   

  Samenwerkingsverbanden en netwerken leiden tot een verhoogde informatiestroom. Hierdoor 

worden onzekerheden binnen de keten weggenomen waardoor de ketenpartners beter kunnen 

samenwerken en kunnen focussen op gezamenlijke waardecreatie. De samenwerking is binnen de 

waardeketen in contracten vastgelegd. De informatiestroom is dus een belangrijk issue voor 

coördinatie van bedrijfsprocessen. Nieuwe businessmodellen en informatietechnologie versterken de 

coördinatie van de ketenactiviteiten. De relatie tussen waardeketens en netwerken blijkt uit de 

uitspraak van Fiala (2005) dat ‘Information sharing’ en ‘strategic partnership’ een centrale rol spelen 

in de verschillende netwerkstructuren (Fiala, 2005). Dit brengt ons bij het begrip supply chain 

management. 

Supply chain management 

Het begrip waardeketen is lastig te duiden, temeer als hieraan de concepten ‘regie’ of ‘management’ 

worden toegevoegd. Regie van de keten is sterk verwant met concepten als sturing en management. In 

de praktijk worden begrippen als ketensturing, ketenmanagement en ketenregie dan ook vaak door 

elkaar gebruikt. De definitie die wordt gehanteerd in deze scriptie komt uit onderzoek van Berenschot 

en BMC: Supply chain management is het ontwikkelen van (betere) dienstverlening door (potentiële) 

ketenpartners te verleiden tot (meer) afstemming van hun activiteiten (Van der Aa et al., 2002). 

Fiala (2005) stelt dat veelal geen van de actoren in de keten de ‘power’ heeft om de keten te 

optimaliseren.  Het algemene idee van supply chain management is dat er bedrijfsvoordelen worden 
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verkregen als bedrijven effectief en efficiënt samenwerken. In een volledig gecoördineerde 

waardeketen staan alle beslissingen in het kader van waarde creatie tot aan de eindconsument (Sahin & 

Robinson, 2002). Dekker en Van Goor (2000) laten zien dat supply chain management [SCM] kan 

worden teruggebracht tot vier verschillende samenwerkingsvormen. De vier vormen zijn 1) SCM in 

het kader van kennisdeling, 2) SCM in het kader van de allocatie van strategische besluitvorming, 3) 

allocatie van bedrijfsprocessen en 4) fysieke samenwerkingsverbanden. Deze zijn indirect terug te 

vinden in het conceptueel model. 

 2.3.2 Global value chain analyse 

Belang en structuur  

De internationalisering van bedrijfsactiviteiten is zichtbaar door de mate van internationale handel, 

outsourcing van bedrijfsprocessen en  toename van internationale werknemers. De ‘global value chain’ 

analyse is een tool die de complexe structuur van internationaal georiënteerde ketens kan vastleggen. 

  De ‘Global Value Chain’ analyse [GVC] is in de afgelopen decennia van groot belang 

gebleken in onderzoek naar nieuwe industrieën en de rol van opkomende economieën als Latijns 

Amerika, China en India. Deze onderzoeksmethode biedt inzicht in de veranderende relaties, 

structuren en de ruimtelijke component hiervan. De focus ligt op de toegevoegde waarde op 

bedrijfsniveau, van producent tot eindgebruiker. Er is aandacht voor bedrijfsactiviteiten als productie, 

marketing, distributie en diensten. Thema’s als technologieën, instituties (formeel en informeel), 

producten, processen, afzetmarkt en de geografie vormen de basis van de GVC analyse (Gereffi & 

Fernandez-Stark,. 2011).   

  De GVC analyse is opgebouwd uit vier dimensies; (1) de in- en output structuur waarin een 

beschrijving wordt gegeven van het proces van grondstof tot eindproduct; (2) de geografische scope 

waarin de ruimtelijke wordt beschreven; (3) de governance structuur waarin beschreven wordt op 

welke manier de keten wordt beheerst en gecontroleerd; en de (4) institutionele context waarin de 

keten is ingebed (Gereffi & Fernandez-Stark, 2011).   

 

De (1) in- en output structuur  beschrijft de processen in de keten van  grondstofleverancier tot 

eindproduct voor de consument. In de input- en output structuur gaat het niet alleen om productie, 

maar ook om toegevoegde waarde  die geleverd wordt door bedrijven uit de dienstensector. De (2) 

geographical scope is hierin belangrijk.  De globalisatie van bedrijfsprocessen neemt steeds verder 

toe. Dit komt doordat regio’s verschillende voordelen kunnen bieden: aanwezigheid van bepaalde 

grondstoffen, goedkope arbeid, gunstige wet- en regelgeving. De (3) institutionele context is ook per 

regio verschillend. Omdat global value chains zijn ingebed in de lokale, nationale en internationale 

economieën, moet er rekening gehouden worden met de institutionele context op de verschillende 

schaalniveaus.  Gereffi en Fernandez-Stark (2011) delen de institutionele context op in drie dimensies; 

economische factoren (kosten van arbeid, aanwezigheid infrastructuur), sociale factoren (vrouwen 
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participatie, educatie) en zogenaamde institutionele factoren (normen en waarden, wet- en 

regelgeving). Tot slot is het bepalen van de (4) governance belangrijk om de keten te doorgronden. De 

governance analyse brengt in kaart hoe de keten wordt beheerst en gecoördineerd en is daarom 

belangrijk in dit onderzoek naar ketenregie. Gereffi definieert governance als: ‘authority and power 

relationships that determine how financial, material and human resources are allocated and flow 

within a chain’ (Gereffi, 1994 p.97). 

  Buyer- of producer driven value chain 

Gereffi & Humphrey maken allereerst onderscheid in een tweetal structuren: buyer-driven en 

producer-driven. De buyer-driven waardeketen refereert aan sectoren waarin grote retailers en 

marketeers de dienst uitmaken, vaak in de vorm van een oligopolie (Gereffi 2001).  Deze structuur 

komt veel voor in sectoren als; kleding- en schoenenindustrie, speelgoed en consumenten elektronica. 

Typerend voor deze waardeketen-structuur is dat er gebruik gemaakt wordt van productielocaties in 

derdewereldlanden. De gecontracteerde producenten produceren dus voor de buitenlandse markt. De 

specificaties en design wordt bepaald bij de hoofdbedrijven. Dit is overigens ook waar de meeste winst 

gemaakt wordt in de keten (Gereffi, 1999). 

 In de producer-driven waardeketens zijn het de grote, internationale, high-tech, producenten,  

die een centrale rol spelen in de netwerken. Voorbeelden van deze kapitaal- en technologisch 

intensieve sectoren zijn de automobielindustrie, vliegtuigbouw, computer ontwikkelaars, fabrikanten 

van halfgeleiders en machinebouw (Gereffi, 1999). De productielocaties zijn in tegenstelling tot de 

buyer-driven keten, niet in derde wereldlanden maar juist in gebieden waar hoogwaardige en 

gespecialiseerde kennis aanwezig is (Gereffi, 2001). .  

  Vijf structuren van governance 

Gereffi (2005) beschrijft in de GVC, behalve de tweedeling buyer-producer driven, een vijftal andere 

vormen van governance in de keten; market-, modular-, relational-, captive- en hierarchy governance. 

De GVC gaat uit van het begrip asset specificity, specificiteit van goederen. Sterk gespecialiseerde 

goederen zijn alleen van waarde in de context waarvoor ze zijn gemaakt. Afnemer en producent zullen 

dus nauwe bilaterale banden behouden omdat dat in hun eigen belang is. Niet gespecialiseerde 

goederen kunnen via meerdere handelspartners verkregen worden waardoor de afhankelijkheid tussen 

handelspartners kleiner wordt (Dantinne, 2006).  

  Het uitbesteden van (productie) activiteiten is in de praktijk zeer gangbaar (Hanssens et al., 

2008) Bedrijven zijn door de hoge mate van asset specificity vaak afhankelijk geworden van één of 

enkele handelspartners. Het risico op vertraging of kwaliteitsvermindering is zeer ongewenst waardoor 

afnemers druk uit oefenen op hun handelspartners. De mate van controle hangt volgens Gereffi (2005) 

in grote mate af van drie determinanten:  (1) de complexiteit van de transacties, (2) de mate waarin de 

informatie gecodificeerd kan worden en (3) de bekwaamheid van de toeleverancier.  
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Deze determinanten krijgen volgens de methode van Gereffi’s GVC een dichotome waarde toegekend; 

hoog of laag. Hierdoor zijn er 2x2x2=8 variaties mogelijk, waarvan er vijf in de praktijk voorkomen 

(Gereffi & Fernandez-Stark, 2011). 

  De vijf combinaties van de determinanten leiden tot vijf verschillende structuren (figuur 2.2
1
). 

Bij de modulaire-, relationele- en captieve waardeketens is er sprake van een netwerk, bij de markt en 

hiërarchische waardeketens niet. Waardeketens met marktrelaties worden gecoördineerd door de 

markt. Het centrale governancemechanisme is prijsbepaling. Er is niet of nauwelijks interactie tussen 

handelspartners. Typisch voor een modulaire waardeketen is dat producenten producten maken aan de 

hand van de eisen van de klant. De producent neemt wel de volle verantwoordelijkheid op zich voor 

het proces en product. In een relationele waardeketen is door de lage codificeerbaarheid van 

informatie een sterke interactie en kennisuitwisseling noodzakelijk. Binnen dit type governance is 

wederzijdse afhankelijkheid tussen aanvoerders en afnemers. De captieve waardeketen kenmerkt zich 

door de lage bekwaamheid van toeleveranciers waardoor er een sterke coördinatie vereist is vanuit het 

dominante bedrijf. Een hiërarchische waardeketen komt voor als bedrijven verticaal in de keten 

geïntegreerd zijn. De machtsverhouding is hierdoor asymmetrisch. De netwerken tussen het 

moederbedrijf en nevenvestigingen is zeer sterk. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figuur 2.2: figuurlijke weergave van global value chain typeringen 

  

Bron: Gereffi & Fernandez-Stark, 2011 

                                                      
1
 Bijlage 1 geeft een uitgebreide beschrijving van de governancestructuren zoals in figuur 2.2 

Tabel 2.1 Global value chain governance typering 

  

Bron: Gereffi & Fernandez-Stark, 2011 
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 2.3.3 Ketendruk 

Binnen de keten heerst constant een  bepaalde spanning: ketenpartners zijn tot op een zekere hoogte 

afhankelijk van elkaar, maar hebben alle een eigen belang, eigen doelen en zijn vrij om eigen 

beslissingen te maken. Twee krachten zullen dan altijd met elkaar om voorrang strijden: zijwaartse 

druk en voorwaartse druk (figuur 2.3).  

Figuur 2.3 voorwaartse druk versus zijwaartse druk 

 

Bron: Van der Aa et al., 2002 

 

Zijwaartse druk komt voort uit het optimaliseren van de schakel waarin het bedrijf zich bevindt. 

Voorwaartse druk komt voort uit het doel om de keten te optimaliseren. Deze krachten bepalen de 

complexiteit van de keten. Hoe meer verschillende doelen des te complexer de keten. Dit geldt zeker 

als het gaat om actoren uit de keten die verantwoordelijkheden hebben richting actoren buiten de 

keten. Maar ook voor actoren buiten de keten die invloed uitoefenen op bedrijven in de keten. Deze 

laatstgenoemde worden netwerkpartners genoemd: actoren buiten de keten die een belang in de keten 

hebben. De omgeving waarin de keten opereert is dus van wezenlijk belang voor de ketenregie. 

 2.4 Clusters en netwerken 

 2.4.1 Definitieverschil netwerken en clusters 

Op mesoschaal zijn de begrippen clusters en netwerken belangrijk voor de concurrentiekracht van een 

regio. De begrippen clusters en netwerken worden vaak door elkaar gebruikt en hoewel ze niet 

hetzelfde betekenen, zijn ze wel complementair aan elkaar. Netwerken bestaan uit strategische en 

doelgerichte samenwerkingsrelaties tussen bedrijven en instellingen waarbij de ruimtelijke component 

ondergeschikt is (Ter Wal, 2008). Netwerkrelaties tussen bedrijven of instellingen uit andere sectoren 

hebben vaak een positief effect op de kenniscreatie (Atzema et al., 2009). Bij netwerken ‘is de 

samenwerking het resultaat van strategische noodzaak in een context van snelle en onvoorspelbare 

markt- en technologie ontwikkelingen; netwerken zijn het gevolg van een doelbewuste concurrentie en 

innovatiestrategie van bedrijven’ (Visser, 2000).  

 De concentratie van bedrijven wordt ook wel clustering genoemd. Visser (2008) definieert 

clusters als een ´Strategic, purposeful, preferential, sometimes repetitive and usually co-operative 

interactions between related business firms and other organizations, which may, but not need to 

operate in close vicinity’ (Visser, 2008, pp.4-5). Deze definitie wordt in dit onderzoek gebruikt. 

Zijwaartse druk Voorwaartse druk 
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 Netwerken zijn essentieel voor het succes van clusters. Zoals al eerder is aangehaald, het gaat 

niet om simpelweg een concentratie van bedrijven, maar om samenwerking, kennisdeling en 

leerprocessen (Atzema 2009). Als bedrijven in elkaars fysieke nabijheid zijn gevestigd, kan dit de 

leerprocessen vergemakkelijken. Maar clustering van bedrijvigheid is echter geen voorwaarde. 

 2.4.2 Clusterdimensies 

Bedrijven kiezen voor een bepaalde locatie omdat ze er bepaalde voordelen van verwachten, 

of omdat het bedrijf nou eenmaal van oudsher op een bepaald locatie gevestigd is. Doordat bedrijven 

dikwijls dezelfde locatievoorkeuren hebben, ontstaan er op bepaalde plaatsen concentraties van 

bedrijven. Als er op een bepaalde plaats een gespecialiseerde concentratie van bedrijven plaats vindt, 

wordt er ook wel gesproken van een cluster. Dit brengt de volgende definitie: ´Clusters zijn ruimtelijke 

concentraties van in waardesystemen gerelateerde bedrijven die mogelijk, maar niet noodzakelijk, met 

elkaar samenwerken´ (Atzema en Visser, 2007). Dit sluit aan bij de gedachte van Porter (1990) die 

naast concurrentie ook de samenwerking tussen bedrijven onder de aandacht brengt in zijn definitie.  

Het begrip cluster is een lastig te definiëren begrip, er is sprake van een fuzzy concept.  

Clusters zijn dynamisch en evolueren in tijd. Ook is geen definitie in de literatuur te vinden over de 

ruimtelijke afbakening. Een cluster kan zowel een stad, regio, land of een groep van landen zijn en 

bevat een concentratie van bedrijven zoals, leveranciers, financiële instellingen, en ondernemingen in 

verwante branches, distributiekanalen, producenten van complementaire goederen en afnemers. Vaak 

bevatten zij ook actoren die voorzien in training, scholing, informatie, onderzoek en technische 

ondersteuning (Oerlemans, 2000).  

Horizontale- en verticale clusterdimensies 

In 1890 heeft Marshall al aanwijzingen gevonden van de horizontale dimensie van het cluster. Deze 

dimensie bevat bedrijven met een sterk gerelateerde activiteit. Een modern voorbeeld is het ICT 

cluster in Silicon Valley waar zowel een aantal grote bedrijven als heel veel kleine ICT bedrijfjes 

gevestigd zijn. Een belangrijke drijfveer achter de concentratie van bedrijven met een 

gelijke/gerelateerde activiteit is dat ze elkaar constant kunnen monitoren tegen lage kosten. 

Maskell (2001) en Visser (2008) maken onderscheid tussen de horizontale en een verticale 

dimensie van clusters. Volgens Visser (2008) is een cluster een ‘long-term process of spatial 

concentration of business and other organizations involved in a certain core industry and a set of 

vertically and/or diagonally related activities, in the setting of which firms may, but not always 

specialize, subcontract, co-operate or interact in other strategic manner to improve their 

performance’ (Visser, 2008, pp.4-5). Hieruit blijkt dat clusters zowel een horizontale dimensie als een 

verticale dimensie bevatten. 

Aan de hand van Rosenberg (1972), Freeman (1982) en Hakansson (1987) legt Maskell (2001) 

de verticale dimensie van clusters uit als een dimensie die betrekking heeft op de input/output relaties. 

Gespecialiseerde toeleveranciers en afnemers worden door het cluster aangetrokken. Verticale relaties 
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binnen het cluster zijn doorgaans sterker ontwikkeld dan horizontale relaties, simpelweg omdat 

interactie noodzakelijk is tussen leverancier en afnemer en niet tussen concurrenten (Maskell, 2001). 

Een cluster bevat dus niet altijd een volledige keten. In een regio kunnen dus enkele clusters 

ontstaan van bepaalde schakels die door bijvoorbeeld zijwaartse ketendruk in omvang groeien. 

 2.4.3 Mechanisme achter kennisuitwisseling 

Agglomeraties hebben over het algemeen grote lokale markten waarbij kennisspillover en 

kostenbesparing op transactiekosten wordt bewerkstelligd. De infrastructuur, met name ook de kennis-

infrastructuur, is aanwezig. Gespecialiseerde lokale producenten kunnen voldoende klanten vinden 

voor hun goederen. Ook is de aanwezigheid van gespecialiseerde werknemers van belang. Voor die 

arbeiderspool is het natuurlijk van belang dat ze ook werk kunnen vinden in hun vakgebied op 

specialisatie. Clusters trekken namelijk creatieve, goed opgeleide en ondernemende mensen aan. 

 Doordat lokaal gespecialiseerde bedrijven en instellingen uit gerelateerde sectoren 

geconcentreerd gevestigd zijn worden interactieve leerprocessen gestimuleerd (Boschma & 

Iammarino, 2009). Stilzwijgende kennis is lastig en duur om te verspreiden over lange afstanden. 

Stilzwijgende kennis komt voort uit ervaringen en ‘learning by doing’ waarbij face-to-face contact 

belangrijk bij is (Atzema et al., 2011a). Juist deze leerprocessen inzake stilzwijgende kennis worden in 

clusters gestimuleerd. 

 Innovaties komen veelal voort uit de uitwisseling en (re)combinatie van bestaande kennis, de 

‘neue Kombination’. Dit kan een combinatie zijn van kennis binnen een sector, maar ook van kennis 

tussen verschillende sectoren. Een bekend voorbeeld is de samenwerking tussen Philips en Douwe 

Egberts waaruit de Senseo is geboren. Innovaties zijn nodig om een bedrijf concurrerend te houden. 

Een drietal indicatoren zijn belangrijk bij kennisuitwisseling tussen bedrijven: spin-offs, 

arbeidsmobiliteit en netwerken. 

 Bij een spin-off neemt een werknemer kennis en kunde mee uit het oude bedrijf en start een 

nieuw bedrijf. Bij arbeidsmobiliteit verhuist de kennis met de werknemer mee naar een ander bestaand 

bedrijf. Bij kennisuitwisseling via netwerken blijven de werknemers voor hetzelfde bedrijf werkzaam. 

De uitwisseling vindt plaats door interacties. Zowel formele als informele netwerken zijn belangrijk 

(Atzema et al.,  2011a).  

 2.4.4 Innovatiestrategie en netwerkparticipatie  

Om dieper in te gaan op de innovatie/netwerk strategie van bedrijven is het nodig om dieper in te gaan 

op kenniscreatie en diffusie. Maskell et al. (2004) maakt onderscheid tussen gecodificeerde kennis en 

stilzwijgende kennis. Gecodificeerde kennis is systematische kennis die makkelijk kan worden 

opgeslagen op digitale informatiedragers en papier. Deze vorm van kennis kenmerkt zich doordat het 

relatief makkelijk en goedkoop kan worden verspreid. Met name door de ontwikkeling in de ICT 

sector is de overdracht van gecodificeerde kennis vereenvoudigd. Stilzwijgende kennis is moeilijker te 

transporteren. Deze kennis zit in hoofden van mensen en komt voort uit ervaringen, ‘trail-and-error’ en 
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‘learning-by-doing’. Het is het verschil tussen ‘schilderen op nummer’ en iemand leren creatief te zijn. 

Stilzwijgende kennis is een vorm die overdraagbaar is door face-to-face contacten. 

Volgens Visser (2008) zijn clusters en netwerken verschillende concepten die beide gericht 

zijn op de ontwikkeling van kenniscreatie en innovatie van bedrijven. Clusters stimuleren door de 

mogelijkheid van face-to-face contact vooral first-order learning effecten. Het gaat hier om 

uitwisseling van kennis tussen bedrijven met een kleine cognitieve afstand men spreekt ook wel van 

‘local buzz’. Hierdoor ontstaan vooral incrementele innovaties (Boschma et al., 2005. De lange 

afstandrelaties, pipelines, stimuleren de second-order learning effecten. Het doel hiervan is het 

ontdekken van nieuwe kennis en (radicale) innovaties. Aan de basis hiervan staan strategische en 

selectieve relaties tussen bedrijven met een grotere cognitieve afstand waarbij geografische afstand 

een ondergeschikte rol heeft (Visser, 2008). 

 

Hoewel er een legio aan mogelijkheden is voor samenwerking, weet een bedrijf slechts in beperkte 

mate een netwerk te onderhouden. Dit komt doordat het onderhouden van netwerken veel tijd en geld 

kost. Ook de absorptiecapaciteit van een bedrijf speelt een rol. De absorptiecapaciteit is de mate 

waarin een bedrijf kennis kan implementeren in de organisatie (Bathelt et al,2004). 

Om kennis te verkrijgen, kunnen bedrijven kiezen voor een bepaalde strategie. Deze strategie 

is afhankelijk van welk soort kennis het bedrijf wil verkrijgen. In dit onderzoek wordt er gekeken in 

wat voor soort kennisnetwerken bedrijven kunnen participeren. Of bedrijven participeren in netwerken 

is weer afhankelijk van de innovatiestrategie. Deze netwerken kunnen zowel binnen als buiten het 

cluster liggen (figuur 2.4) (Atzema et al, 2011a). Er zijn bedrijven die er voor kiezen om  niet te 

participeren in een netwerk. Deze bedrijven volgen dan een ‘stand alone strategy’. Ze richten zich 

volledig op hun eigen hulp/kennisbronnen. Een voorbeeld hiervan zijn bedrijven in de bouwsector 

(Atzema, 2011c).  Er zijn ook bedrijven die wel willen participeren in een netwerk. Een tweedeling 

kan gemaakt worden in bedrijven met een  ‘local buzz strategy’ en een ‘global pipeline’ strategie. De 

‘local buzz strategy’ richt zich op informele netwerken. Het kan kostenvoordelen opbrengen maar ook 

informatiewinst. Door de korte fysieke afstand is face-to-face contact frequent mogelijk. De 

stilzwijgende kennis kan hierdoor makkelijk worden overgedragen (Atzema et al, 2011a). Er is sprake 

van een ‘global pipeline strategy’ als  bedrijven vooral relaties buiten de regio hebben. Deze strategie 

heeft vooral voordelen als er bepaalde gespecialiseerde kennis nodig is die niet in het cluster aanwezig 

is (Atzema et al, 2011a). 

 Volgens Bathelt (2004) wordt de concurrentiepositie van de regio optimaal versterkt als de 

twee strategieën van ‘local buzz’ en ‘global pipeline’ worden gecombineerd. De local buzz kan de 

ontwikkeling stimuleren van interactieve leerprocessen en gezamenlijke manieren om marktproblemen 

op te lossen. De Pipelines zorgen dan voor nieuwe kennis en kan de ‘lock in’ voorkomen (Atzema et 

al, 2011a) . ‘De internationale concurrentiepositie van de regio wordt dus  gevoed door de koppeling 

van ‘local buzz’ en ‘global pipelines’’ (Atzema et al., 2011b)  
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Figuur 2.4, Innnovatiestrategie van bedrijven, local buzz versus global pipelines 

 

Bron: Visser en Atzema, 2008 & Bathelt et al., 2004 

 2.5. Nabijheid 
 

Het algemene beeld is dat een concentratie van bedrijven zorgen voor leerprocessen. Een ontwikkeling 

van de laatste decennia is dat dit beeld aan het veranderen is. Consensus is groeiende over de gedachte 

dat geografische nabijheid alleen, niet zorgt voor leerprocessen en innovatie (Broekel & Boschma, 

2011).  Atzema (2011a) stelt dat ruimtelijke concentratie niet de enige conditie is die leidt tot 

innovatie en verdere clustering. Het gaat uiteindelijk om de effectieve samenwerking tussen actoren 

(bedrijven, instellingen en overheden) om de drie soorten zelfversterkende clusterprocessen van 

Brenner mogelijk te maken (Atzema et al., 2011a. p9).  

 2.5.1 Nabijheidsvormen 

 De verschillende vormen van nabijheid zijn belangrijk ten aanzien van de hoofdvraag omdat 

hierdoor beter kan worden begrepen welke nabijheidselementen de kennisdeling stimuleren. Is het 

daadwerkelijk fysieke afstand of zijn het andere factoren die een rol spelen? Als de geografische 

component heel sterk is, dan zal het scheiden van productie en veredeling niet gaan. Speelt fysieke 

afstand nauwelijks een rol, dan zijn er wellicht mogelijkheden tot specialisatie. 

 Boschma (2005) heeft vijf verschillende vormen van nabijheid beschreven die elk op een 

eigen manier de kennisoverdracht beïnvloeden. Deze vormen zijn geografische-, cognitieve-, 

organisatorische-, sociale- en institutionele nabijheid (Boschma, 2005; Roso & Boschma, 2007). De 

vier alternatieve vormen van nabijheid kunnen in de praktijk een substitutie zijn van geografische 

nabijheid. Een algemene valkuil bij onderzoekers is dat men geografische afstand denkt te meten, 

terwijl de andere vormen van nabijheid gemeten worden (Atzema et al., 2011a). 

Boschma (2005) concludeert dat geografische nabijheid noch een voldoende, noch een 

noodzakelijke conditie is voor interactieve leerprocessen. Desalniettemin faciliteert het wel de 

leerprocessen, waarschijnlijk door het versterken van de andere vormen van nabijheid (Boschma, 

2005). Onderstaand worden de verschillende vormen van nabijheid uiteen gezet.  
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Cognitieve nabijheid gaat over de mate waarin individuen of organisaties dezelfde kennisbasis delen. 

Het speelt een belangrijke rol bij het vermogen van bedrijven om elkaars kennis te absorberen, de 

absorptiecapaciteit. De kenniscompetenties van de bedrijven moet genoeg op elkaar lijken om elkaar 

te kunnen ‘verstaan’ en de verkregen kennis te gebruiken in de organisatie. Een te grote afstand kan er 

voor zorgen dat bedrijven elkaar niet begrijpen. De verkregen informatie kan te veel ‘nieuwwaarde 

bevatten waardoor het lastig is om te gebruiken in de organisatie (Atzema et al., 2011a) Boschma 

(2005). Op den duur kan door de lage nieuwwaarde van de informatie het bedrijf te lang vasthouden 

aan bestaande routines waardoor een lock-in dreigt. Een overvloed van nieuwe kennis kan leiden tot 

een situatie van ‘chaos’ waarin nieuwe informatie wel het bedrijf binnen komt, maar niet kan worden 

gebruikt (figuur 2.5). 

 

Figuur 2.5 cognitieve afstand 

 

Bron: Nooteboom, 2000 

 

Organisatorische nabijheid  wordt door Boschma (2005) gedefinieerd als de manier waarop relaties 

worden gecoördineerd, zowel binnen een bedrijf als tussen bedrijven. Deze vorm van 

netwerkcoördinatie loopt sterk uiteen. Het kunnen bijvoorbeeld informele netwerken zijn tussen 

bijvoorbeeld handelaren die marktinformatie bij elkaar winnen (nauwelijks coördinatie), maar ook 

formele samenwerkingsverbanden, zoals bijvoorbeeld een joint venture of franchise, of een volledig 

hiërarchisch gecoördineerd netwerk binnen de organisatie. Een te kleine organisatorische nabijheid, 

kan door een te grote flexibiliteit leiden tot opportunisme. De relaties kunnen dan als los zand aan 

elkaar hangen. Is er sprake van een te grote nabijheid, dan is bureaucratie het gevaar (Boschma, 2005). 

Een tweede facet van de organisatorische nabijheid betreffen de routines. Het verschil in routines 

tussen profit en non profit organisaties is een duidelijk voorbeeld. Profit organisaties willen over het 

algemeen vaak de kennis voor zichzelf houden, terwijl non-profit organisaties het algemeen belang 

dienen en juist kennis wil delen (Broekel en Boschma, 2011) Een spraakmakende uitzondering op 

deze routine is overigens te vinden bij de Dutch Game Garden waarbij jonge ICT-ers, werkzaam in de 

computergames juist groot voordeel hebben van kennisdelen en grote stappen hebben gemaakt in de 

ontwikkeling van computerspellen. 
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Sociale nabijheid komt voort uit het gedachtegoed van Granovetter (1985) en Uzzi, (1996) dat 

economisch relaties altijd ingebed zijn in een sociale context en dat sociale relaties worden beïnvloed 

door economische uitkomsten (Boschma & Martin, 2010) Boschma R. & L. Martin (2010) Sociale 

banden tussen economische actoren beïnvloeden het vertrouwen. Door het vertrouwen zullen actoren 

snelle informatie delen. Op deze manier wordt door vriendschap en verwantschap de informatiestroom 

gestimuleerd. De geografische component heeft hier invloed op. Vriendschap komt veelal voort uit 

face-to-face contacten. Als actoren in elkaars nabijheid leven is de kans groter dat deze contacten 

plaatsvinden. Het gevaar van grote sociale nabijheid is opportunisme en dat risico’s hierdoor niet meer 

goed worden herkend (Boschma, 2005; Boschma & Martin, 2010).  

 Institutionele nabijheid heeft betrekking op de institutionele context waarin actoren actief zijn. 

Er kan onderscheid gemaakt worden in formele instituties (wet- en regelgeving) en informele 

instituties (normen en waarden) (Rosso & Boschma, 2007). Doordat instituties verbonden zijn aan 

normen en waarden wet- en regelgeving en cultuuraspecten, heeft de institutionele nabijheid een sterke 

geografische component. Zowel informele als formele instituties beïnvloeden de manier waarop 

organisaties hun activiteiten coördineren. Een klassiek voorbeeld waarin de samenwerking stroef 

verloopt is de ‘triple helix’ van universiteit, overheid en bedrijfsleven (Boschma & Martin, 2010). 

 Geografische nabijheid, tot slot, is de fysieke afstand tussen bedrijven. Dit kan zowel worden 

uitgedrukt in absolute afstand (kilometers) als in relatieve afstand (reistijd). Voor geen van de 

bovenstaande begrippen is geografische afstand noodzakelijk. Toch kan er gesteld worden dat de 

geografie een rol kan hebben in het faciliteren van de bovenstaande vormen van nabijheid (Broekel & 

Boschma, 2011). Er is immers een sterke claim dat geografische afstand de belangrijkste drijfveer is 

achter leerprocessen aangezien leerprocessen door face-to-face contacten worden gestimuleerd.  

Tijdelijke geografische nabijheid, kan worden gerealiseerd door evenementen, beurzen of conferenties. 

 2.5.2 Nabijheidsparadox 

Hoewel in de traditionele theorieën geografische nabijheid wordt gezien als de motivator van innovatie 

bevestigen empirische onderzoeken dat geografische nabijheid noch voldoende, noch noodzakelijk is 

voor kennisdeling en innovatie (Boschma, 2005). Kennis is niet een algemeen goed dat zomaar uit de 

lucht kan worden opgevangen. Het gaat om relaties en netwerken waar kennis van persoon tot persoon 

kan worden overgedragen. ‘Clusters zijn meer dan concentraties van bedrijven. Het gaat bij clusters 

ook om wat bedrijven aan en met elkaar hebben’ (Atzema et al., 2011 p8).  

De rol van geografische nabijheid is dus beperkt, maar kan heel goed andere vormen 

faciliteren.  Het paradoxale aan het bovenstaande concept is ten eerste dat de nabijheden weliswaar 

belangrijk zijn voor samenwerking, maar dat de output (innovatie) die uit deze samenwerking 

voortvloeit ook wel eens gehinderd kan worden door een te grote nabijheid (Atzema et al., 2011). Een 

te grote nabijheid (in alle vormen) kan immers leiden tot een organisatie met een grote bureaucratie, 

die nieuwigheden niet erkent, gevangen in bestaande routines, in een lock-in situatie. Is de afstand te 
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groot dan kan het leiden tot opportunisme; dat kennis als los zand de organisatie in komt waardoor het 

niet geïmplementeerd kan worden. In dit geval is er ook wel sprake van ‘chaos’. In elke vorm van 

nabijheid is er dus een soort optimum te vinden zoals beschreven bij de cognitieve nabijheid. Dit 

optimum kan worden beïnvloed door alle bovenstaande vormen van nabijheid. Waar dat punt ligt, 

verschilt dus per bedrijf, per actor en per netwerk. 

 2.6 Conclusie 
Hoewel er gesproken wordt van regionale concurrentiekracht, komt de economische kracht niet vanuit 

de regio maar vanuit de bedrijven, die gevestigd zijn in een territoriale omgeving. Het zijn immers de 

bedrijven die zorgen voor werkgelegenheid en winstgevendheid. Regionale factoren zijn echter wel 

van invloed. Overheden hebben een sterke invloed op het klimaat waarin de bedrijven gevestigd zijn, 

en hebben daarmee invloed op het concurrentievermogen van de bedrijven.  

Een belangrijk mechanisme om de concurrentiekracht te bevorderen is ruimtelijke clustering 

van bedrijvigheid. Door clustering ontstaat er enige vorm van rivaliteit en competitie tussen bedrijven, 

maar worden ook samenwerkingsverbanden en kennisoverdracht vergemakkelijkt. Zelfs de overdracht 

van zeer fijnmazige kennis is mogelijk als er een bepaalde buzz rondgaat in het cluster. Hierdoor 

profiteren bedrijven van elkaars nabijheid. Bedrijven kunnen hierdoor relatief gemakkelijk elkaars 

succesvolle producten imiteren en dat zorgt dat kennis gemakkelijk, snel en tegen een lage prijs kan 

worden verspreid. Belangrijke mechanisme hiervan zijn spin-offs, arbeidsmigratie en 

netwerkparticipatie. Dit maakt dat er een grote verwevenheid is tussen de drie bovenstaande 

begrippen: clusters, netwerken en waardeketen. De vijf vormen van nabijheid spelen een belangrijke 

rol bij samenwerking en kennisdeling. Clusters kunnen zowel een verticale dimensie als een 

horizontale dimensie bevatten.  

Voor de analyse van de waardeketen is de governancestructuur belangrijk. Deze structuur 

bepaalt waar de macht ligt en dus waar de strategische beslissingen worden genomen. De 

governancestructuur kan op den duur veranderen door verschillende factoren.  
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 2.7 Conceptueel model en hypothesen 

 2.7.1 Conceptueel model 

 

Omdat de veredelingsbedrijven aan de basis staan voor een gezonde sierteeltsector staat de 

overlevingskans hiervan centraal. De overlevingskans is, volgens de verschillende theorieën die in het 

theoretische kader zijn behandeld, afhankelijk van een viertal factoren. Ten eerste zijn het de factoren 

die de afzetmarkt bepalen, (1) de producenten die het uitgangsmateriaal van de veredelaars inkopen. 

Ten tweede zijn het organisaties die opkomen voor de belangen van de branche, toeleveranciers en 

financiële instellingen, (2) de ondersteunende dienstverlening. Ten derde is het constant blijven 

innoveren belangrijk. Innovaties komen veelal voort uit een combinatie van bestaande kennis. Deze 

recombinatie van kennis wordt gestimuleerd door (3) kennisnetwerken waarin de ketenpartners, 

bedrijven uit gerelateerde sectoren en ondersteunende dienstverlening participeren. Tot slot zijn de (4) 

internationale concurrenten een bedreiging. Deze concurrenten willen net als de Nederlandse bedrijven 

een zo groot mogelijke afzet creëren. Hoe groter de concurrentie, hoe moeilijker het wordt voor de 

Nederlandse veredelaars om afzetmarkt te waarborgen. 

  In het conceptuele model komt zowel de horizontale als de verticale dimensie naar voren. De 

verticale dimensie uit zich in de aanwezigheid van ketenpartners, toeleveranciers en andere 

ondersteunende dienstverlening. De horizontale dimensie uit zich in de aanwezigheid van veredelaars 

uit de keten en van bedrijven uit gerelateerde sectoren. Een voorbeelden hiervan zijn 

zaadveredelingsbedrijven in groente en fruit. 

  

De onderzoeksvraag van deze thesis gaat in op het belang van afstand op de relaties tussen de actoren 

uit de keten en ondersteunende dienstverlening. De ontwikkeling van het kleiner wordend aantal 

producenten zou invloed kunnen hebben op de keten, en met name op de veredeling waar in deze 
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scriptie de focus op ligt. Volgens de literatuur speelt de fysieke nabijheid namelijk een belangrijke rol 

op leerprocessen. Boschma (2005) stelt daar tegenover dat het meten van fysieke afstand vaak als een 

substitutie van de andere vormen wordt gemeten, vandaar dat fysieke afstand in een apart blok staat 

van de andere afstandsdimensies. In dit onderzoek wordt er gekeken welke vormen van nabijheid 

daadwerkelijk van invloed zijn op samenwerking, kennisdeling en netwerkparticipatie.  

 

 2.7.2 Hypothesen 

 

 Hypothese 1: Internationale veredelingsbedrijven verlagen de overlevingskans van 

veredelaars uit de regio Aalsmeer.  

 Hypothese 2:  Het participeren in kennisnetwerken vergroot de overlevingskans van 

veredelingsbedrijven. 

 Hypothese 3:  Het combineren van regionale en internationale netwerken vergroot de 

overlevingskans van veredelaars. 

 Hypothese 4:  De aanwezigheid van ketenpartners en ondersteunende dienstverlening in de 

regio versterkt regionale netwerken. 

 Hypothese 5:  Veredelaars kunnen niet voortbestaan zonder de aanwezigheid van 

producenten in de regio. 

 Hypothese 6:  Cognitieve nabijheid stimuleert samenwerkingsverbanden tussen veredelaars. 
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3. De sierteeltketen uiteen gezet 
In dit hoofdstuk… wordt de historie, succesfactoren en huidige kenmerken van de sierteeltketen beschreven. Alle schakels 

worden behandeld aan de hand van de input en output structuur zoals die beschreven staat in het theoretische kader.  Dit 

hoofdstuk dient als een beschrijving van de huidige sierteeltketen waarin later in het onderzoek, op enkele elementen dieper 

op wordt ingegaan. 

 3.1 Historie 
Het was de, in Frankrijk geboren Carolus Clusius, die de eerste tulpenbol in 1593 vanuit  

wetenschappelijk oogpunt in de tuin van de Universiteit Leiden plantte (Historische bloembollen, 

2012).  De zanderige kustregio’s bleken een vruchtbare ondergrond te zijn voor bloembollen. Terwijl 

de welvaart in Europa toenam, steeg ook de vraag naar bloemen en bloembollen. Franse hofdames 

betaalde honderden guldens voor een bol die als sieraad gedragen werd. De beroemdste tulpenbol is de 

Semper Augustus die in Haarlem voor 6000 gulden verkocht werd, de prijs van een grachtenhuis. 

Bloembollen werden verkocht die zelfs niemand in bloei hebben gezien, de windhandel genaamd 

(vergelijkbaar met de huidige ‘futures’).  In 16937 kwam een abrupt einde aan de tulpenmanie als 

gevolg van de ingestorte windhandel (Hortus Bulborum, 2012; Porter et al., 2011). 

De sierteelt kwam pas in de tweede helft van de 18
e
 eeuw in Nederland, in de omgeving van 

Aalsmeer, tot ontwikkeling. In Aalsmeer bleef minder land over door de verkoop van veen, waardoor 

er intensiever gebruik gemaakt werd  van het overgebleven land. In de 17
e
 eeuw ontwikkelde de 

aardbeienteelt zich. De kleuren van de vlag van Aalsmeer vinden hierin dan ook haar oorsprong; rood 

van de vrucht, groen van het blad en zwart van de aarde (Historische tuin Aalsmeer, 2012). 

  Rond 1880 schakelden veel Aalsmeerse kwekers over op het kweken van buitenbloemen. 

Kwekers gingen op zoek naar manieren om hun gewassen te beschermen tegen wind en regen, en ze 

waren op zoek naar manieren om het seizoen te verlengen. In 1896 werd de eerste rozenkas gebouwd.  

Vanaf dat moment worden er steeds meer kassen gebouwd voor zowel rozen als seringen (Historische 

tuin Aalsmeer, 2012: Hortus Bulborum, 2012). De meeste bloemen werden verkocht aan 

Amsterdamse handelaren.        

De veilingen hebben altijd een belangrijke positie bekleed in de ontwikkeling van de 

tuinbouw. Tot in de 19e eeuw verkochten de kwekers zelf hun producten op de veilingen. 

Tussenhandelaren, die vaak ook schippers waren, onderhandelden met de tuinders over de prijzen. Dit 

kostte veel tijd en de prijsvorming was ondoorzichtig. In 1887 vond in Broek op Langedijk de eerste 

veiling per afslag plaats. Deze manier van veilen wordt geleid door een veilingmeester die inzet op een 

veel te hoge prijs die hij snel laat dalen. De koper die als eerste ‘MIJN!’ roept heeft de partij gekocht. 

Vandaar de naam afmijnzalen. De eerste bloemenveiling in Aalsmeer vond plaats in 1911 

(Pluktomaatje, 2012). 

   Het gematigde klimaat, de ligging in een groot consumptiegebied, het ontstaan van 

afzetcoöperaties en het ontstaan van een wijd distributienetwerk van groothandelaren stimuleerden de 

groei van het sierteeltcluster. Deze groei werd versterkt door de drang tot innovatie. Hierdoor ontstond 
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er een netwerk van onderwijsinstellingen, onderzoeksinstellingen, coöperatieve financiële diensten, 

toeleveranciers en andere kennisintensieve activiteiten die het productie en handelscluster versterken 

(Flower Mainport Aalsmeer 2006). 

Succesfactoren 

De sierteeltketen is voortdurend in beweging. Het klimaat is niet ideaal in Nederland waardoor er veel 

ruimte is voor innovaties die de kwaliteit en efficiency van producten en processen kunnen verbeteren. 

Dit heeft geleid tot een sterke kennisbasis die tot op de dag van vandaag zeer belangrijk is voor de 

concurrentiekracht van de Nederlandse bedrijven. Door de omvang van de sector in de regio zijn 

dienstverleners zich gaan specialiseren. Dit heeft geleid tot een aanbod van hoogwaardige 

gespecialiseerde dienstverleners. Mede hierdoor zijn er altijd kredietverstrekkers geweest die de sector 

financierden, waardoor investeringen voor innovaties konden worden gedaan.  

  Ook de handelsgeest van de Nederlandse ondernemers moet niet worden onderschat 

(Eenennaam, 2012). Nederlanders zijn van ousher goed in handelen waardoor er is geprofiteerd van de 

economische groei in West Europa en met name Duitsland. De handelsgeest, de economische groei 

van West Europa, de kennis en de voorturende zoektocht naar innovaties maken, tot op de dag van 

vandaag, dat de sierteeltsector in Nederland toonaangevend is in de wereld. 

 3.2 De sierteeltketen 
Deze paragraaf beschrijft de in- en outputstructuur van de keten. Grofweg kan de traditionele keten 

van snijbloemen en potplanten worden opgedeeld in zes schakels (figuur 2.1). De veredelaar doet 

onderzoek en ontwerpt nieuwe soorten of variaties van bloemen en planten. De vermeerderaar, vaak 

hetzelfde bedrijf als de veredelaar, zorgt er voor dat het nieuwe plantje wordt vermenigvuldigd zodat 

er voldoende kwantiteit is voor verkoop aan de kweker. Dit kan zijn in de vorm van zaden of stekken. 

Dit wordt ook wel het uitgangsmateriaal genoemd. De kweker kweekt de stekken op tot volwaardige 

bloemen of planten. Als het product klaar is wordt het naar het handelskanaal gebracht. Van oudsher is 

de veilingklok het belangrijkste instrument waar de prijs van de producten worden bepaald. De kweker 

weet vooraf dus niet voor welke prijs zijn product wordt verkocht. De producten worden opgekocht 

door handelaren die het via een logistiek netwerk naar het  retailkanaal brengen. De retailer is de 

laatste schakel in de keten en vormt de brug tussen de keten en de consument.  

  De kwaliteit van het eindproduct hangt af van (1) kwaliteit van het uitgangsmateriaal, (2) 

kwaliteit van de kweker en (3) de kwaliteit en snelheid van de logistieke verhandeling richting de 

consument. 

Figuur 2.1 De traditionele sierteeltketen 

|--------------------------------------------logistieke sector------------------------------------| 

Veredeling 
Vermeerdering 

Productie 
Verhandeling 

(veiling & 
groothandel) 

Logistiek Detailhandel 

|----------- primaire sector-------------| 
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De huidige keten is op dit moment een stuk complexer dan die hierboven beschreven staat. Er zijn 

verschillende nichemarkten ontstaan waardoor er meer actoren in het netwerk zijn gekomen. Met de 

opkomst van de grootwinkelbedrijven is ook de handel via ‘bemiddeling van prijs’ de laatste jaren 

sterk toegenomen. Hierdoor neemt de zekerheid van een vaste productprijs toe voor de kweker en 

afnemer. Te zien is dat steeds meer bedrijven er voor kiezen om slechts enkele delen van het 

veilingsysteem te gebruiken zoals de logistieke faciliteiten (Porter et al., 2011). Ook wordt door de 

groei van de afzet via het grootwinkelbedrijf de groei van de flowerproviders gestimuleerd. Dit zijn 

intermediairs tussen producenten en afnemers in de vorm van gespecialiseerde dienstverleners of 

groothandelsbedrijven. De flowerprovider coördineert het aanbod, de logistiek en verzorgt de 

marketing (Rabobank, 2012). Door al deze ontwikkelingen geeft figuur 2.2 een betere weergave van 

de werkelijke snijbloem en potplanten waardeketen.  

 

Figuur 2.2 Huidige sierteeltketen 

 

Bron: Ploos van Amstel et al., 2009 

In de Nederlandse snijbloemen en potplanten sector zijn vier hoofdhandelsstromingen te 

onderscheiden. Deze stromingen zijn in figuur 2.3 aangegeven met de letter A,B,C en D (Ploos van 

Amstel et al., 2009). Ongeveer 48% van de siergewassenhandel verloopt via de veiling. Hiervan komt 

ongeveer twee-derde voor de klok en één-derde wordt via bemiddeling verhandeld. De overige 52% 

van de handel gaat dus buiten de veiling om. 

 

A. Klokstroom, kweker levert producten af bij de veiling, hier worden de producten opgeslagen, 

gecontroleerd, verkocht op de klok (in de afmijnzaal), gedistribueerd en afgeleverd bij de handelaar. 

B. Bemiddelings Bureau (BB) handelaar geeft aan welke producten hij wanneer wil hebben en onder 

welke leveringsvoorwaarden; producten worden wel via de veiling gedistribueerd, maar de prijs wordt 

niet voor de klok bepaald. 
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C. Buiten Distributie veiling Om (BDO) producten komen niet langs de veiling maar worden direct 

van de kweker bij de handelaar of exporteur gebracht. Het handelsproces wordt gecoördineerd door 

het bemiddelingsbureau van de Flora Holland.  

D. Buiten de Veiling Om (BVO) er worden directe afspraken gemaakt tussen handelaar en kweker, 

de veiling wordt op geen enkel gebied bij dit proces betrokken.  

 3.3 De schakels 

 3.3.1 Veredeling & vermeerdering 

De veredelaars bepalen het design van het product. In Nederland zijn er in totaal 3000-3500 mensen 

werkzaam in ongeveer 125 bedrijven in de uitgangsmaterialensector die zaden en jongen planten 

produceert (tabel 2.1) (Bakker, Dijkxhoorn & Van Galen; 2011& Plantum, 2012).  Bedrijven in de 

veredeling en vermeerdering behoren tot de top van de wereld en veel van de grootste producenten van 

het uitgangsmateriaal zijn ook in Nederland gevestigd (Bakker, et al, 2011).  Veel van deze bedrijven 

zijn echter sterk internationaal actief. Ze produceren steeds vaker uitgangsmateriaal op buitenlandse 

productielocaties welke verkocht worden aan klanten over de hele wereld.  

 

Tabel 2.1 overzicht aantal veredelingsbedrijven naar sector en werknemers. 

Sector Aantal bedrijven 
Aantal 
werknemers 

Omzet in 
miljoenen 

Landbouw 100-110  1.000-1.500 240 

Voedingstuinbouw 100-110 4.000-4.500 1.460 

Sierteelt 100-130 3.000-3.500 390 

Totaal 300-350 8.000-10.000 2.100 

Bron: Bakker et al., 2011 

 

De bijdrage aan de Nederlandse export is groot: bijna 40% van de wereldhandel in zaden voor 

tuinbouw en akkerbouw is afkomstig uit Nederland (Bakker et al., 2011) Gemiddeld besteden 

bedrijven in de uitgangsmaterialen 15% van de omzet aan R&D. De R&D bestedingen zijn vooral 

gericht op productinnovaties (85%) en in mindere mate op procesinnovatie (15%). Deze investeringen 

dragen aanzienlijk bij aan de Nederlandse kennisinfrastructuur. De bestedingen als percentage van de 

omzet is dan ook in de Nederlandse uitgangsmaterialensector significant groter dan in veel andere 

kennisintensieve sectoren, zoals in de farmaceutische sector (figuur 2.3). Belangrijke spelers in de 

industrie zijn Royal van Zanten, Florencis, Anthuria, Fides Group BV (Bakker et al., 2011). 

 

Figuur 2.3 R&D uitgaven als percentage van de omzet, 2009 

 
 
 
 
 
 

 

Bron: Bakker et al., 2011 
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Het veredelingsproces 

Het veredelingsproces kent verschillende fases: formuleren van kweekdoelen, creatie van variatie, 

selectie, toetsing en optimaliseren van de rassen voor de markt. Het is van groot belang om zo snel 

mogelijk de uitontwikkelde en geregistreerde bloemsoort/zaaigoed te vermeerderen. Alleen als er 

voldoende basiszaad is gecreëerd kan het de markt op. In de eerste jaren, als het product nog ‘nieuw’ 

is, worden de meeste inkomsten verkregen uit het zaaigoed. 

 Genetische diversiteit is de basis voor veredeling. Zonder diversiteit kan niet geselecteerd 

worden en komen er geen nieuwe soorten op de markt. Zonder veredeling zullen er dan ook geen 

nieuwe soorten ontwikkeld worden. Het veredelingsproces is langdurig en kennisintensief, waardoor 

het hoge kosten met zich mee brengt. In de jaren ’60-’70 zijn er innovaties gekomen om dit proces te 

versnellen. Maar het veredelingsprogramma kan wel 6 tot 15 jaar duren. Traditionele methoden zijn 

vaak niet beschermd, dit zijn bijvoorbeeld methoden die het kruisen van verwante soorten mogelijk 

maken of mutaties verkrijgen door het toedienen van chemische stoffen. Een belangrijke ontwikkeling 

zijn moleculaire biologische technieken. Deze moleculaire technieken kunnen eigenschappen 

overbrengen binnen  en  tussen soorten.  Genetische modificatie is een methode die nog niet op grote 

schaal wordt toegepast. 

Van fundamenteel onderzoek naar marketing en verkoop 

Louwaars et al. (2009)  maakt onderscheid in verschillende categorieën waar de veredelingsbedrijven 

toe behoren. Deze categorieën zijn gebaseerd op de fase van het kennis- of innovatieproces waarin de 

veredelingsbedrijven zich bevinden. Het proces loopt van fundamenteel onderzoek tot de marketing en 

verkoop (figuur 2.4). Er zijn bedrijven die zich concentreren op een schakel in de keten, maar er zijn er 

ook die zich in meerdere schakels bewegen. Traditioneel bevinden verdelingsbedrijven zich in de 

rasontwikkeling, productie van zaaigoed en de verkoop hiervan. (type A). Er zijn ook bedrijven die 

onderzoek doen naar rasontwikkeling en de productie van plantgoed die vervolgens hun licenties 

verkopen aan kwekers (type B). Een aantal veredelingsbedrijven is erin geslaagd om een eigen 

capaciteit te ontwikkelen op gebied van toegepaste biotechnologisch onderzoek (type C). Type C 

bedrijven doorlopen bijna de hele innovatieketen en genereren inkomsten uit de verkoop van zaai-en 

plantgoed. Een variant hierop zijn bedrijven die zich gespecialiseerd hebben op de biotechnologie en 

zich verder niet bezig houden met de praktische plantenveredeling of verkoop (type D). Het business 

model is erop gericht inkomsten te behalen door de verkoop van licenties/octrooien voor 

ontwikkelingsmethoden (Louwaars et al., 2009).  

 Enkele grote bedrijven hebben de mogelijkheid om zich te verdiepen in het fundamentele 

onderzoek. De directe winst hieruit is zeer onzeker en gericht op de lange termijn. Fundamenteel 

onderzoek is daarom alleen weggelegd voor de grote bedrijven. Echter, vrijwel alle moleculair- 

genetische doorbraken komen voort uit fundamenteel onderzoek. Deze technieken hebben hun waarde 

al bewezen in de groenten- en fruitsector en kunnen daarom in de toekomst mogelijk een belangrijke 
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rol spelen in de bloemen- en plantensector. De bedrijfsactiviteiten van deze grote bedrijven kunnen de 

hele innovatieketen doorlopen, van fundamenteel onderzoek tot marketing en verkoop (type E). Deze 

bedrijven zijn vaak multinationals met affiniteit met de farmaciesector (Louwaars et al., 2009)..  

 Tot slot is er nog de publieke sector. De publieke sector bestrijkt alle facetten die de private 

bedrijven niet (kunnen) bestrijken. Hierdoor wordt er vanuit de kant van het fundamentele onderzoek 

veel samengewerkt met het bedrijfsleven. De publieke sector doet onderzoek naar plantensoorten 

waarin de publieke sector (nog) geen interesse in toont, zoals fruit en nieuwe gewassen (Louwaars et 

al., 2009). 

 

Figuur 2.4 Soorten onderzoek in veredelingssector: de innovatieketen 

 

Bron: Louwaars et al., 2009 

Belang van veredeling in de keten 

De stijgende exportwaarde en de spin-off naar de handel bewijst dat veredeling ook van grote waarde 

is voor de economie. De Nederlandse veredelingssector is met name sterk in de groente, sierteelt en 

aardappelgewassen. Ook onderin in de innovatieketen van de plantengenetica en plantenveredeling, 

bekleedt Nederland een vooraanstaande positie. Belangrijke R&D afdelingen van buitenlandse 

bedrijven zijn dan ook hier gevestigd.  

De nieuwe innovatieve soorten zijn de basis voor de telers. Veredelaars kunnen uiterlijke 

eigenschappen en kweekeigenschappen van planten en bloemen aanpassen. Uiterlijke innovaties, op 

het gebied van bijvoorbeeld:  verandering in knopgrootte, nieuwe kleuren, lengte van de stengel, zijn 

zichtbaar voor de consument. Het veredelen van een ras kan ook belangrijk zijn voor de export als een 

veredelaar bijvoorbeeld een sterker ras weet te ontwikkelen. Voor de teler spelen teelteigenschappen 

en fytosanitaire zaken een belangrijke rol. Een teler kan flink bezuinigen op bestrijdingsmiddelen als 

zijn uitgangsmateriaal resistent is tegen bepaalde schimmels. Ook eigenschappen als de teeltdichtheid 

per vierkante meter die de planten nodig hebben, of de hoeveelheid warmte en licht die nodig is voor 

de groei zijn van belang. Op deze manier kan de teler in de ogen van de consument hetzelfde product 

maken, maar zijn de teeltkosten lager (Blooming Breeders, 2012). 

 3.3.2 Productie 

De productie is de tweede schakel in de keten en is net als de veredeling zeer kapitaalintensief. Een 

varieteit aan producten is nodig om te komen tot een goed eindproduct: grond, water, machines, 
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meststoffen, chemicalien en veelal een kas. Maar aan de basis staat een hoge kwaliteit van het 

uitgangsmateiaal. Doordat producenten zeer kapitaalintensief zijn en vaak maar een kleine buffer 

hebben, maakt het dat ze inflexibel zijn en vatbaar voor calamiteiten. 

 Producenten  kopen uitgangmateriaal van de vermeerderaar en kweken het product af zodat 

het klaar is voor de verkoop. De verkoop verloopt vervolgens via de klok of via de andere 

handelsstroming (paragraaf 2.3). Het teeltproces kan op twee manieren verlopen, op open grond of in 

de kas. Het telen van producten in de kas wordt ook wel ‘onder glas’ genoemd. Nederland telde in 

2011 een totaal van 8831 bloemen en plantenkwekers waarvan er 841 in de Greenport Aalsmeer 

gevestigd zijn. Snijbloemen worden in  Nederland voornamelijk (68%) in kassen gekweekt en planten 

voornamelijk (80%) op open grond. Meer dan 80% van de productiebedrijven in de Greenport teelt 

bloemkwekerijgewassen, in Nederland is dit ongeveer fifty-fifty. Het grootse aandeel producenten in 

de Greenport zijn bloementelers onder glas. Het aantal bloem- en plantkwekers is in Nederland in de 

periode 2001-2011 met bijna 40% afgenomen, de afname van het aantal bedrijven in de Greenport 

Aalsmeer ligt met 21% lager dan het landelijk gemiddelde. In de Greenport zijn het aantal 

bloemkwekerijen onder glas sterk verminderd (30%) (CBS-StatLine, 2012).  

 De grootste producenten van snijbloemen zijn Nederland, Colombia en de Verenigde Staten. 

De landen die het meeste bloemen importeren zijn Duitsland, Verenigde Staten, Verenigd Koninkrijk, 

Nederland, Frankrijk en Rusland (Porter et al., 2012). Nederland importeert  snijbloemen en planten 

voornamelijk uit Kenia, Ethiopië, Israël, België en Ecuador. De Europese markt wordt met name 

bediend door Nederlandse, Israëlische en Keniaanse producenten; Noord Amerika primair door 

Ecuador en Colombia; en de Aziatische markt wordt voorzien door producenten uit China, Taiwan, 

Nieuw Zeeland en Nederland.  Zie paragraaf 4.2 voor meer cijfers. 

Type producten 

De Nederlandse telers kweken een groot assortiment van bloemen. De roos wordt op het grootste 

areaal gekweekt. In 2010 waren er 232 bedrijven met een totaal areaal van 449 ha oppervlakte. In de 

periode 2008-2010 zijn er een kwart minder rozenkwekers en is er een areaal verlies van ongeveer 

14%, kortom schaalvergroting vindt plaats. De Chrysant (209 bedrijven, 504 ha) wordt na de roos door 

de meeste bedrijven geteeld op een gemiddelde oppervlakte van 2.4 ha. Vervolgens vullen de lelie 

(163 bedrijven, 195 ha), orchidee (175 bedrijven, 274 ha) en fresia (58 bedrijven, 110 ha) de top vijf 

aan (LEI-CBS, 2011). Een zeer belangrijk deel van de Nederlandse producenten zijn kleinschalige 

gespecialiseerde bedrijven. Zij dragen voor een belangrijk deel bij aan de diepte van het assortiment 

wat op de veiling te koop is. De breedte en diepte van het assortiment wordt gezien als een van de 

belangrijkste drijvende krachten achter het succes van de bloemenveiling. De gespecialiseerde 

kleinschalige bedrijven zijn daarom zeer belangrijk voor de hele sector. 

 Nederlandse telers zijn volgens een van de geïnterviewden ‘vakidioten pur sang’ (in de goede 

zin van het woord). Nederlandse telers hebben veel kennis en kunde om een kwalitatief zeer goed 
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product te kweken. Maar een goede teler maakt nog geen goede ondernemer. Doordat het systeem van 

oudsher zo is ingericht dat telers hun product naar de veiling brengen en dat daar hun afzet en prijs 

bijna gegarandeerd wordt, is er nooit noodzaak geweest om zelf op zoek te gaan naar markten. Hierin 

staan grote veranderingen te wachten in de toekomst. 

 3.3.3 Verhandeling  

Veiling  

Van oudsher hebben de bloemenveilingen een dominante 

positie in de bedrijfskolom. De bloemveilingen in 

Nederland zijn georganiseerd in de organisatie 

Bloemenveiling FloraHolland (BVFH) (Rabobank, 2012). Nederland telt vijf veilinghuizen in 

volgorde van grootte (omzet en aantal klokken): Aalsmeer, Naaldwijk, Rijnsburg, , Bleiswijk, Eelde 

en Rhein-Maas. De veiling Rhein-Maas is eigenlijk net over de Duitse grens, maar is de uitkomst van 

de fusie tussen de veiling in Venlo en Landgard. Naast de veilingen van FloraHolland is er nog een 

onafhankelijke veiling Plantion in Ede. 

  FloraHolland is een coöperatie van sierteeltproducenten en dient als spil van de sierteeltsector 

als veilinghuis, matchmaker, intermediair en kenniscentrum. De coöperatieve samenwerking is de kern 

voor de ontwikkeling van de sierteeltsector. FloraHolland  heeft inmiddels 5.400 leden in binnen- en 

buitenland. Het organiseert en faciliteert  marktplaatsen en de daarbij behorende diensten. Zo kunnen 

bijvoorbeeld ook internationale producenten en handelaren onderling tot transacties komen. Het doel 

is het realiseren van maximale verkoopopbrengsten tegen zo laag mogelijke verkoopkosten. Ook 

worden bloemen en planten in de onderzoekscentra getest op kwaliteit.  

Dagelijks worden bloemen en planten door kwekers uit binnen- en buitenland aangevoerd in 

stapelwagens en Deense containers. In de grote ruimtes van de veiling worden deze partijen gekeurd, 

verkocht en gedistribueerd. Door het brede assortiment van vele soorten en variëteiten van bloemen en 

planten en de fijnmazige afzet via groothandels en bloemenspeciaalzaken, is voor FloraHolland een 

zeer belangrijke rol als prijsvorming instrument en fysieke marktplaats weggelegd. Bij de snijbloem en 

potplanten gaat nog 65% van de verhandelingen via de klok en 35% via bemiddeling. Echter, de omzet 

via de klok nam in 2010 met 3.9% toe, terwijl de omzet via bemiddeling met 12.1% toe nam 

(FloraHolland, 2011). 

  Het Bemiddelingsbureau is dus onderdeel van FloraHolland en treedt op als commissionair 

tussen vrager en aanbieder. De kweker stelt in overleg met de koper de prijs vast, eventueel in overleg 

met het bemiddelingsbureau. Het betreft in hoofdzaak grote uniforme partijen die op bestelling kunnen 

worden gekocht door de handel (Ploos van Amstel et al., 2009).  
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(Groot) handelaren 

Onder de groothandels- en exportbedrijven zijn er verschillende 

soorten bedrijven die zich gespecialiseerd hebben in het verhandelen 

van bloemen en planten. De groothandelsbedrijven zijn alle bedrijven 

in de tussenfase van de handel waar enkele bekende onderstaand worden toegelicht.   

 De importeur koopt buitenlandse producten en transporteert ze naar Nederland. De 

buitenlandse groothandel exporteert planten en bloemen van Nederland naar het buitenland.  De 

Binnenlandse groothandel verhandelt bloemen gericht op de Nederlandse markt. De binnenlandse 

groothandel kent een aantal soorten bedrijven: de Cash-and-Carry, bedrijven zoals Waterdrinker, die 

een groot assortiment aanbieden waar bijvoorbeeld bloemisten kant en klare producten kunnen kopen. 

De grossier heeft een groot assortiment aan producten en brengt deze langs de bloemisten door heel 

Nederland. De commissionair koopt uitsluitend in op bestelling en dient als tussenpersoon tussen 

afnemer en klok. De grossiers en lijnrijders hebben een groot assortiment dat ze verkopen aan 

bloemisten. Tot slot zijn er de handelskwekers die de teelt verzorgen en de rechtstreekse verkoop aan 

de consument.    Er is een groot verschil tussen de afzetmarkten van snijbloemen en 

potplanten. De potplantproductie is gefocust op de binnenlandse markt. De logistieke kosten van dit 

product, door hoog gewicht en volume, maken het onaantrekkelijk om ze over lange afstand te 

vervoeren. 

 3.3.4 Logistiek 

De logistiek is tussen alle schakels zichtbaar. Nederlandse zaden 

worden bijvoorbeeld naar Zuid-Amerika gevlogen om daar te worden 

vermeerderd. Vervolgens worden de stekken teruggevlogen en hier in 

de kas opgekweekt voor de oogst. Voordat een product naar de veiling 

wordt gebracht, is het in al twee keer op het vliegtuig gezet. Het 

product moet naar de veiling worden gebracht en daar worden 

verhandeld. Ook binnen de veiling is een innovatief logistiek systeem ontwikkeld zodat elke order, 

zonder veel tijdsverlies, bij de juiste afnemer wordt aangeleverd. Dat Nederland het centrum is voor de 

bloemenhandel heeft mede te maken met een sterke en innovatieve logistieke sector. 

  Het logistieke proces is zeer belangrijk omdat we te maken hebben met een versproduct. Hoe 

langer het proces duurt, des te minder waard het product wordt. Het is niet alleen een versproduct maar 

snijbloemen zijn ook heel kwetsbaar. De bloemen kunnen snel verouderen door een hoge temperatuur 

of ruwe behandeling. Alle producten hebben verschillende processen nodig waarin het optimaal 

verscheept kan worden. Verschillende technologieën, zoals temperatuur gecontroleerde cabines, 

dragen bij aan het optimaliseren van het logistieke proces. 

  De logistiek gaat via verschillende modaliteiten: weg, lucht, water en spoor. Ongeveer 3% van 

de snijbloemen en 1% van de potplanten wordt uiteindelijk verkocht buiten Europa. De vuistregel is 

dat producten per vrachtwagen vervoerd worden. Als de rit langer duurt dan twee dagen, dan kan 
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vliegen een optie zijn. Vandaar dat voor het grootste deel van de sector de nabijheid van Schiphol van 

beperkt belang is. De afzetmarkten in West-Europa zijn veelal met de gekoelde vrachtwagen 

bereikbaar, maar de klanten in Rusland en Azië worden per vliegtuig bediend. De logistieke kosten 

drukken vaak hoog op de kostprijs van het product.  

  Dat potplanten minder buiten Europa worden verkocht heeft met name te maken met de 

logistieke kosten. Potplanten zijn zwaarder en groter dan bijvoorbeeld rozen en zijn daardoor duurder 

om te vervoeren. Vervoer per vliegtuig is bijna nooit lucratief. 

 3.3.5 Retail  

Er is een groot verschil tussen de afzetmarkten van snijbloemen en 

potplanten. De potplantproductie is gefocust op de binnenlandse markt. De 

logistieke kosten van dit product, door hoog gewicht en volume, maken het 

onaantrekkelijk om ze over lange afstand te vervoeren. Met name in de 

snijbloemen is er een sterk verband tussen de koopkracht en 

bloemenconsumptie, hoe groter de koopkracht, des te meer er wordt besteed 

aan bloemen. Bij de potplanten is dit verband minder sterk aanwezig (Rijswick, 2011) 

 Het afzetkanaal kan worden ingedeeld naar een gespecialiseerd afzetkanaal en een 

ongespecialiseerd afzetkanaal.  Het gespecialiseerde afzetkanaal bestaat uit bloemisten, kiosken, 

kwekerijen, markt- en straathandelaren en tuincentra. Het primaire doel van bedrijven uit dit kanaal is 

het verkopen van bloemen en planten. Het ongespecialiseerde kanaal wordt ook wel aangeduid als 

grootwinkelbedrijf. Afzet via supermarkten en bouwmarkten vallen onder deze noemer. Bedrijven in 

dit kanaal hebben een andere focus op producten waardoor de bloemen en planten een bijproduct zijn. 

 Klanten kopen de producten om verschillende redenen: als cadeau, als gelegenheidsaankoop, 

voor hun interieur of zakelijke aangelegenheden. Meer de dan helft van de bloemen worden gekocht 

op vrijdag en zaterdag. De aankopen van de consument zijn grotendeels gepland, met uitzondering van 

het ongespecialiseerde aankoopkanaal waar de helft impulsaankopen zijn. (VGB, 2010)(Productschap 

Tuinbouw, 2012). 

Er is duidelijk verschil tussen de verschillende afzetkanalen per land (figuur 2.5). Snijbloemen 

worden in Nederland (57%) net als in Duitsland (65%) en Frankrijk (69%) het meest verkocht via de 

bloemist. In het Verenigd Koninkrijk is het marktaandeel van snijbloemen bij de supermarkten (51%) 

het grootst. De verkoop van kamerplanten is in alle vier de landen gelijkmatiger verdeeld dan de 

snijbloemen, maar de verkoopkanalen tussen de landen verschillen juist meer. In Nederland worden de 

planten voor een groot deel verkocht via de tuincentra. Het marktaandeel is in Duitsland sterk 

verdeeld. De meesten planten worden verkocht via de bloemist (29%) gevolgd door de bouwmarkt 

(21%) en supermarkt (18%). Directe verkoop via de kwekerij (12%) en verkoop via tuincentra (11%) 

komt ook veel voor. In het Verenigd Koninkrijk heeft de supermarkt het grootste deel (29%) van de 

markt in handen. Via de tuincentra (18%) en bloemisten (15%) wordt er door de consument in grote 
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mate ingekocht. In Frankrijk is het marktaandeel van de bloemisten (31%) weer het grootst, gevolgd 

door de tuincentra (25%) en supermarkten (17%). Opvallend is het grote aandeel dat direct inkoopt 

van de kweker (14%) (Productschap Tuinbouw, 2012). Er moet hier wel een kanttekening bij geplaatst 

worden. Supermarkten en bouwmarkten krijgen steeds vaker een grote bloemenafdeling: een shop-in-

shop principe. Deze nieuwe vorm  is niet in de statistieken opgenomen. 

 
Figuur 2.5 Verkoopkanalen bloemen en planten 2011 

 

 

Bron: Productschap Tuinbouw, 2012 
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4. Dynamiek in de sierteeltketen 
 
In dit hoofdstuk…  worden de belangrijkste ontwikkelingen weergegeven. Sommige ontwikkelingen zoals schaalvergroting 

zijn geldend voor alle schakels uit de keten. Maar sommige ontwikkelingen zijn ‘schakel specifiek’.   

 4.1 Algemeen  

 4.1.1 Internationalisering 

De internationalisering van de hele keten neemt toe. Niet alleen de import en export neemt toe, maar 

ook binnen de schakels vinden er internationaliseringactiviteiten plaats. Niet alleen handel, maar ook 

productielocaties en zelfs in de veredeling vindt outsourcing plaats. ‘Zowat alle veredelaars hebben 

proeftuinen aangelegd in Afrika of Zuid-Amerika’ (interview: Royal van Zanten, DeRuiter 

Innovations). Dit is enerzijds vanwege kostenbesparingen en anderzijds vanwege het feit dat in die 

landen ook hun grote klanten zitten. De groei van planten en bloemen is zeer omgevingsspecifiek. Om 

voor bijvoorbeeld een ras voor de Ecuadoriaanse markt te ontwikkelen, moet er  speciaal voor die 

omstandigheden worden getest. De beste manier is hiervoor een proeftuin in het desbetreffende 

land/regio. Het duurt ongeveer zes jaar om een gekruiste plant klaar te maken voor commerciële 

doeleinden. De eerste twee jaar zijn daarvan het meest kennisintensief, en vindt plaats in Nederland. 

Hoe verder het product in het veredelingstraject is, hoe verder het verspreid wordt over de wereld. 

 4.1.2 Schaalvergroting en professionalisering 

Schaalvergroting wordt gestimuleerd door drie factoren; de druk om de kostprijs te verlagen, stimulans 

vanuit de keten en stimulans vanuit de overheid. In de periode 2000-2011 is in Nederland het aantal 

bloemkwekerijen onder glas afgenomen met 47% van 5447 naar 2873 bedrijven. Het totale areaal is in 

dezelfde periode afgenomen met ruim 21% naar 4703 ha. (Landbouwtelling, Productschap Tuinbouw, 

2012). Niet alleen in de productiesector maar ook in de handelssector vindt schaalvergroting plaats. 

‘De stijging met 2% van de exportwaarde van bloemen en planten vanuit Nederland (…) is vorig jaar 

gerealiseerd door 5% minder groothandelaren’ (Bijleveld, HGBA, 2012) 

  Via de Regeling Reconstructie Oude Glastuinbouwgebieden (RROG) werd in 1992 door de 

overheid geïnvesteerd in bedrijven, wegennet en waterbeheersing in glastuinbouwgebieden als het 

Westland en Aalsmeer. Individuele bedrijven kwamen in aanmerking voor subsidies voor glasafbraak, 

kavelverbetering en bedrijfsverplaatsing. In 1998 werd de Infrastructuur Regeling Glastuinbouw 

ingevoerd waardoor veel ondernemers de kans grepen om hun bedrijf op de schalen. Door het 

aanwijzen van EHS gebieden (Ecologische Hoofdstructuur) in Natura 2000, zijn mogelijkheden voor 

tuinders ingeperkt of dient de landbouw ruimte te maken voor natuur. Het gevolg hiervan is  een 

verplaatsing van bedrijvigheid naar gebieden waar wel productiemogelijkheden zijn. In veel gevallen 

hebben ook hier ondernemers gekozen voor een grootschaligere opzet van het bedrijf. Per saldo heeft 

het EHS beleid geleid tot schaalvergroting. 
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  Schaalvergroting zorgt voor meer werkaanbod. Door opschaling ontstaan nieuwe lagen in het 

bedrijf. Samen met de kennisintensivering van de gehele sector zorgt dit ervoor dat er een 

professionaliseringsslag wordt gemaakt. Het opleidingsniveau in de tuinbouwsector steeg de laatste 

jaren sterk: Het aantal medewerkers met alleen een basisschooldiploma is gehalveerd, het aantal hbo-

/universitair opgeleide medewerkers is verdubbeld en het aantal medewerkers met mbo/havo/vwo-

opleiding steeg met 30%. 

  Om bedrijfsprocessen efficiënter en dus goedkoper te laten verlopen kunnen ondernemers 

kiezen voor mechanisering, robotisering en ICT-aanpassingen. Deze nieuwe procesvormen vragen om 

grote investeringen die door kleine bedrijven moeilijk te realiseren zijn. Ondernemers kiezen voor 

deze investeringen omdat ze op langere termijn zorgen voor kostenbesparing. De hogere vaste lasten 

moeten dan worden terugverdiend door de kosten te spreiden over een grotere afzet. 

  Ook de groei van het aantal grote eindklanten, zoals supermarkten, is van invloed op de 

schaalvergroting. Grote afnemers als de supermarktketens stellen eisen aan het product in de vorm van 

type, kleur en vaasgarantie, maar ook wanneer en hoeveel er  op een bepaald moment geleverd moeten 

kunnen worden. Deze afzetkanalen zijn vooral gericht op bulkgoederen waarbij kostprijs belangrijk is. 

In de verhandelingsschakel (veiling) vindt ook schaalvergroting plaats. ‘Door de veilingfusie, de joint 

venture met Landgard en de recente overname van TFA, namen omvang en invloed van FloraHolland 

enorm toe en is haar monopoliepositie aanmerkelijk versterkt.’ (VGB, 2011. p10) 

 4.1.3 Verduurzaming 

  Duurzaam of maatschappelijk verantwoord ondernemen (MVO) gaat uit van het PPP principe; 

People, Planet, Profit. Het MVO wordt gestimuleerd door twee factoren. Ten eerste is door schaarste 

van fossiele brandstoffen de prijs enorm gestegen. Hierdoor wordt het financieel aantrekkelijk om over 

te stappen op andere vormen van energie. Een voorbeeld hiervan is het gebruik van een 

warmwaterpomp die water uit diepe lagen van de aarde pompt om de kas te verwarmen. Ten tweede 

zijn consumenten steeds meer bewust van hun aankopen en stijgt de vraag naar ‘groene’ producten. 

MVO producten worden hierdoor populairder en kunnen daarom voor een hogere prijs worden 

verkocht. Hierdoor zijn nieuwe initiatieven ontstaan zoals: kas als energiebron.  

 4.1.4 Governance verschuiving 

Van ‘Producer driven’ naar ‘Buyer driven’ 

Zoals in het theoretisch kader wordt beschreven kan de GVC (Global Value Chain) niet worden gezien 

als slechts de som van opeenvolgende marktrelaties. Er is een coördinerende kracht die individuele 

relaties overstijgt. Deze kracht bepaalt voor een belangrijk deel de productieprocessen (Hannsens et 

al., 2008).  

  De GVC van de bloemen en plantensector kenmerkt zich niet duidelijk door een producer-

driven of een buyer-driven governancestructuur. De keten toont karakteristieken van beide structuren. 
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De traditionele keten kenmerkte zich door veel kleine bedrijfjes die zich specialiseerden in een 

product. In de huidige keten zijn netwerken steeds belangrijker. Het gaat niet alleen maar om het 

product, maar ook om de verschillende concepten die het product met zich mee brengt zoals emotie, 

en beleving. Deze marketingactiviteiten staat nog in de kinderschoenen. Bedrijven uit de primaire 

sector organiseren zich in telers- en veredelaarsverenigingen. Producenten zoeken steeds meer directe 

afzetmarkten. Samen met de afnemers worden dan afspraken gemaakt over de kwaliteit van het 

product en de levering.  

  De huidige keten moet niet volledig gekarakteriseerd worden als een buyer-driven 

governancestructuur. Er is geen sprake van een aantal grote retailers die de keten beheersen. Hoewel 

de grootwinkelbedrijven aan marktaandeel winnen, worden nog steeds de meeste bloemen via het 

gespecialiseerde afzetkanaal verkocht. De veiling die gezien kan worden als een spil in de keten is een 

coöperatie. De aangesloten bedrijven zijn gezamenlijk eigenaar van de veiling (Sturgeon, 2008).  

Governance structuur 

Behalve de tweedeling; buyer-driven en producer-driven governance heeft Gerreffi (2005) aan de hand 

van drie determinanten een aantal governancestructuren beschreven (zie bijlage 1). In de sierteeltketen 

is de complexiteit van de transacties laag. Tussen de schakels vindt vrijwel alleen interactie plaats in 

de verhandeling van producten. De mate van codificeerbaarheid is groot. De veredelaar kan per 

product een voorschrift geven dat als gebruiksaanwijzing dient. Hierin staan de voorwaarden 

beschreven waaraan de kweker kan aflezen op welke manier het product het best geteeld kan worden; 

voeding, water, temperatuur, lichtintensiteit etc. De bekwaamheid van ketenpartners en 

toeleveranciers is hoog. In de sector is enorm veel kennis aanwezig. Niet alleen in de keten maar ook 

in de toeleverende sectoren zoals die van de kassenbouw, gewasbeschermingsmiddelen, meststoffen 

en energie. Dit geldt met name voor de Nederlandse actoren. Deze producenten hebben vaak veel 

verstand van zaken, zijn kritisch en welwillend om feedback te geven aan bijvoorbeeld hun leverancier 

van uitgangsmateriaal (interview Royal van Zanten, 2012). In een ruime schatting kan ongeveer 60-

70% van de sierteeltketen worden getypeerd als marktrelaties en 30-40% naar een modulaire structuur, 

waarin de laatstgenoemde in aandeel wint. 

 Tussen de schakels is er ook veel differentiatie als het gaat om de ‘switching costs’. Het maakt 

handelaren bijvoorbeeld niet altijd uit van welke teler de producten afkomstig zijn. De switching costs 

zijn dan ook laag. Maar voor de producent zijn de ‘switching costs’ en de ‘asset specificity’ van 

uitgangsmateriaal enorm hoog. De risico’s van een verkeerd product kunnen desastreus zijn. Hierbij 

komt ook dat elke product anders kan groeien. Het optimaliseren van de nieuwe teelt kost veel dus tijd 

en geld. 

 3.1.5 Ketenverkorting 

Omdat bedrijven op zoek zijn naar maximale winst zijn er enkele nieuwe organisatievormen in de 

keten ontstaan. Zoals behandeld in het theoretische hoofdstuk is er sprake van voorwaartse of 
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achterwaartse druk. Bij benadering verloopt slechts één-derde van de verkoop via de veilingklokken. 

Dit wijst erop dat bedrijven op zoek zijn naar alternatieve verkoopkanalen.  

Voorwaartse ketenintegratie komt voor als telers een directe lijn met de eindafnemer hebben 

gevonden. Verkoop gaat dan niet meer via de klok, maar er worden vooraf prijzen en productie-eisen 

afgesproken. In dit geval zijn het vaak een aantal telers die zich organiseren in een telersvereniging om 

een bepaald pakket aan de klant aan te bieden. Achterwaartse ketenintegratie komt voor als 

grootwinkelbedrijven zekerheid zoeken in de productie, of handelsbedrijven die zelf sourcen. Ook zijn 

er veredelingsproducenten die bloemen veredelen en op grote schaal produceren voor de consument, 

en visa versa. Hier over meer in hoofdstuk 6.  

 4.2 Per schakel 

 4.2.1 Veredeling 

Exportwaarde 

De exportwaarde van plant- en zaaigoed is de afgelopen 20 jaar gestaag gegroeid (figuur 4.1). De 

veredelingsbedrijven hebben in 2007 een exportwaarde gecreëerd van meer dan 880 miljoen euro. Het 

totaal van de exportwaarde van het zaai- en plantgoed wordt geschat op 2.5 miljard (Louwaars et. al, 

2009). De veredelaars in siergewassen vormen samen de grootste sector, gevolgd door veredelaars in 

groentezaden, aardappelen en landbouwzaden. In de totale sector zijn ongeveer 10.000 mensen 

werkzaam. 

 Figuur 4.1 exportwaarde veredelingsbedrijven sierteelt 

 

Bron: Louwaars et. al, 2009 

Overnames en internationale concurrentie: opkomst lifescience industrie  

Een opkomende trend in de veredelingssector is schaalvergroting. Het zoeken naar hogere efficiency is 

bijzonder belangrijk in de huidige marktomstandigheden. Mede hierdoor zijn er de afgelopen jaren een 

behoorlijk aantal fusies en overnames gerealiseerd. Fusies en overnames vinden ook plaats als een 

bedrijf nieuwe soorten wil introduceren in hun pakket. Aangezien de producten zeer verschillend zijn 

duurt het lang om bepaalde kennis van een product in huis te halen. Het overnemen van een bedrijf 

met die kennis is dan voor de hand liggend. Recente voorbeelden zijn de overname van Lex+ door 

Agribio en Van Staaveren door Royal van Zanten. 
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Louwaars et al., (2009) waarschuwt in ‘Veredelde Zaken’ voor de opkomst van grote life-science 

bedrijven, zie bijlage 4. Deze bedrijven hebben enorme investeringsmogelijkheden en maken graag 

gebruik van het octrooirecht. Uit de interviews blijkt dat deze bedreiging niet direct opgaat voor de 

sierteeltsector. A. Van Zanten zegt hierover dat de conclusies vooral betrekking hebben op de food-

industrie. Deze industrie bestaat uit een aantal grote markten zoals mais, graan en rijst. Enorme 

investeringen kunnen hierdoor worden gedaan in ontwikkeling van nieuwe producteigenschappen. 

Door de grote afzetmogelijkheden kunnen de investeringen worden terugverdiend. De sierteeltsector is 

ingedeeld in heel veel verschillende kleine niches: soorten en cultivars. Gigantische investeringen in 

de orde van grootte van miljarden zijn daarom economisch niet rendabel. Toch is DeRuiter Seeds 

onderdeel geworden van Monsanto. Maar het wordt binnen de sector betwijfeld of het wel goed gaat 

met de sierteeltafdeling van het bedrijf. 

Onderwijs en kennisniveau 

Het veredelaarvak is zeer gespecialiseerd, waarbij specifieke en hoogwaardige kennis noodzakelijk is 

om innovaties te creëren. Het probleem is dat veel talentvolle studenten uit de biotechnologische 

opleidingen, in bijvoorbeeld Wageningen of Amsterdam er niet voor kiezen om te gaan werken in de 

Box 3: Regelgeving omtrent octrooi en kwekersrecht 
 
Opkomst genetische modificatie is met name in de voedselindustrie al een veelgebruikte methode. In 

Nederland is in sommige situaties genetische modificatie verboden maar in andere landen is het wel legaal. In 

de sierteelt staat deze methode nog in de kinderschoenen. Genetische modificatie is zeer kennis- en 

kapitaalintensief, maar kan op den duur de veredelingstijd sterk verkorten. Ook kunnen veredelaars nog 

gerichter bepaalde karakteristieken in een plant brengen. Bij traditionele manieren wordt door kruising en 

toeval op bepaalde karakteristieken geselecteerd. Ook is de discussie rondom het octrooirecht, kwekersrecht 

en telersrecht belangrijk. Octrooirecht wordt door de  grote lifescience multinationals als Monsanto 

aangemoedigd. Volgens het octrooirecht mogen bedrijven niet zonder toestemming/licentie verder 

innoveren op basis van bestaand biologisch materiaal. Het kwekersrecht biedt de ‘breeders exemption’. 

Hierin mogen veredelaars wel bestaand biologisch materiaal gebruiken voor nieuwe soorten, maar mag de 

vermeerderaar of teler niet zonder licentie het uitgangsmateriaal vermeerderen of telen (PlantumNL, 2012).  

 

  
 Bron: PlantumNL, 2012 
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sierteelt, maar bijvoorbeeld de voedsel of lifescience kant opgaan. Nederland liep ooit ver voor op de 

concurrerende landen wat betreft de veredeling. De positie is nog steeds goed maar het ‘gat’ wordt 

kleiner. Een factor die hierin een rol speelt is het Nederlandse en Europese beleid met betrekking tot 

genetische modificatie. Onderzoeksinstellingen en veredelingsbedrijven hebben in Amerika en Azië 

veel meer ruimte om te experimenteren met genetica. In Europa heerst hier al jaren een sterk 

(politieke) taboe op, waardoor Nederlandse veredelaars deze methode niet kunnen toepassen. Om deze 

techniek toe te passen op de sierteelt zijn er grote investeringen nodig. Door het gefragmenteerde 

productieaanbod (veel soorten en variëteiten) is het ook maar de vraag of GM technieken  op korte 

termijn financieel aantrekkelijk zijn. 

 4.2.2 Productie 

Productiewaarde 

De totale productiewaarde van bloemen en planten is in de periode 2005-2011 met 8% gestegen naar 

ongeveer  €4 miljard. In dezelfde periode is de productiewaarde van  snijbloemen gedaald met €159 

miljoen en de productiewaarden van planten gestegen met ruim 30% naar  €1.97 miljard. (figuur 4.2). 

 

Figuur 4.2 productiewaarde snijbloemen en potplanten 

 

Bron: Productschap Tuinbouw 2011 

 

Het jaar 2011 kan worden gezien als een jaar waarin de producenten het opnieuw zwaar hebben. De 

totale productiewaarden ligt €100 miljoen lager ten opzichte van 2010 als gevolg van een krimp van -

3.3% bij de snijbloemenproducenten en -1.5% bij de plantenproducenten. In 2010 leek het er op dat er 

herstel op trad,  maar deze groei heeft niet kunnen doorzetten tot in 2011. 

Oplopende kosten  

Hoewel de omzet van Flora Holland 2010 met 7% is gestegen ten opzichte van 2009 (2009 was een 

slecht jaar voor de producenten) zijn er enkele trends zichtbaar die een bedreiging vormen voor de 
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sierteeltfiguur. Ten eerste zijn de energieprijzen de afgelopen jaren enorm gestegen. Dit is zeer nadelig 

voor de telers die hun kassen op temperatuur moeten houden. Ter illustratie: de gasprijs is sinds 2000 

met 180% gestegen (CBS StatLine, 2012). Ten tweede drukken de hoge lonen van de werknemers 

zwaar op de kosten van de productiebedrijven. Ten derde is de grond in Nederland, en vooral in de 

regio Schiphol/Aalsmeer, erg duur. De grondprijs in de regio Schiphol is 20 tot 50 keer zo hoog als die 

van het platteland in Oost-Groningen. De druk op de productiebedrijven om te vertrekken naar het 

buitenland neemt toe. 

Toenemende concurrentie 

Naast de stijgende productiekosten in de sierteeltsector neemt ook de concurrentie sterk toe. Landen 

als Kenia, Ethiopië, Israel, België en Ecuador exporteren steeds meer bloemen naar Nederland om via 

de veilingen verhandeld te worden. Door de toenemende aanvoer van bloemen en planten stijgt het 

aanbod en zakken de prijzen. De concurrenten in bijvoorbeeld Zuid-Amerika, Afrika en Azië hebben  

grote concurrentievoordelen op het gebied van kosten, klimaat en productiehoogte. Hierbij komt ook 

dat de kwaliteit van de bulk producten uit die landen steeds beter wordt. Dit komt doordat 

gespecialiseerde kennis wordt verkocht, of Nederlandse producenten beginnen opnieuw in deze 

regio’s. De concurrentiepositie van die landen wordt hierdoor steeds gunstiger. Dit uit zich in de ruim 

20% groei in aandeel geïmporteerde verkochte producten via de veilingen in Nederland. 

Winstverdeling keten 

Een derde belangrijke ontwikkeling die een probleem vormt voor telers, is dat er veel geld wordt 

verdiend aan de bovenkant van de keten (lees handelaren en retailers). Hierdoor blijft er te weinig 

marge over voor de productiesector (Interview Philippa). Over het algemeen geldt dat boven in de 

keten, waar de consument zicht begeeft, de marges groter zijn. Naarmate het proces terugloopt naar de 

bron, worden de marges kleiner of zelfs negatief. De kennisintensieve veredelaars zijn hierop een 

uitzondering. 

Bedrijfsopvolging 

Deze ontwikkelingen hebben er mede voor gezorgd dat ondernemers zeer veel moeite hebben met het 

vinden van opvolgers voor de bedrijfsvoering. Dit is een vierde bedreigende ontwikkeling binnen de 

sector. Uit het interview met een makelaar in Aalsmeer blijkt dat  ongeveer 3-5% van de kassen leeg 

staat, maar het aantal ondernemingen dat op zoek is naar opvolgers is veel groter. Het is voor de 

ondernemers die willen stoppen niet aantrekkelijk om in de huidige markt hun bedrijf te verkopen. In 

vier jaar tijd zijn de prijzen van sommige bedrijven van €125 m2 gezakt naar €40 m2 (bron: interview 

makelaar).  
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 4.2.3 Handel 

Nieuwe handelsstromen 

Door de schaalvergroting in productiesector en afzetkanalen zijn er nieuwe handelsstromen ontstaan 

(hoofdstuk 1). Grote afnemers zoals de supermarkten kopen steeds meer direct in bij de producent. 

Veelal gaat dit via het bemiddelingsbureau van FloraHolland zelf. Maar dit kan ook volledig buiten de 

veiling om. Door technologische innovaties als beeldveilen, e-trade en KOA is het niet meer nodig dat 

de handelaar of het product fysiek op de veiling aanwezig is.  

  In de klassieke verhandeling via de klok komt het product fysiek in de dealingroom waar de 

handelaren op de producten kunnen bieden. Bij beeldveilen komt het product niet meer fysiek voor de 

klok, wat bij beeld-ondersteunend veilen nog wel het geval is. Hierbij worden productfoto's ter 

ondersteuning getoond. Bij Kopen op Afstand (KOA) zijn de kopers niet meer aanwezig in de 

afmijnzalen. De kopers kunnen vanuit een eigen bedrijfsomgeving, overal ter wereld, handelen via 

FloraHolland. Kwekers kunnen via internet op realtime-basis zien hoe hun product het verkoopproces 

doorloopt. E-trade is een webshopdienst van FloraHolland waar de koper vanuit een catalogus direct 

bij de kweker kan kopen. Belangrijk voor dit soort diensten is de informatie en de betrouwbaarheid 

van de informatie. Daarom voert FloraHolland zelf steekproefsgewijs kwaliteitscontroles uit. 

  Het KOA proces wordt steeds populairder. KOA via FloraHolland behaalde een omzetgroei in 

2010 van ruim 32%. Ruim 23% van de totale omzet van FloraHolland in 2010 werd verkregen via 

KOA. De omzet van de klok is in 2010-2011 afgenomen met -4.3% naar €2,387miljard. De 

verhandeling via FloraHolland Connect (bemiddeling) is in dezelfde periode met 8.3% gegroeid naar 

een omzet van €1,771 miljard. 

  Ook vind er door sommige bedrijven ketenverkorting plaats: grote bedrijven investeren in 

verticale bedrijfsintegratie in de waardeketen. Dit zijn niet alleen de grote spelers. Ook nieuwe 

innovatieve bedrijven zoals Koppert Cress zijn in de volledige keten geïntegreerd. Ze doen onderzoek, 

produceren, ontwerpen strategie, verzorgen marketingactiviteiten en de verkoop van het product. 

Inmiddels levert het bedrijf aan toprestaurants en hoopt het bedrijf door de spin-off daarvan een brede 

markt te veroveren (Koppert Cress 2012). 

Internationalisatie en outsourcing 

De bloemen- en plantenketen heeft een sterk internationaal karakter. Het aandeel geïmporteerde 

bloemen en planten is sinds 2005 gestaagd toegenomen. Planten komen vanwege de hogere logistieke 

kosten uit de direct omliggende landen als Duitsland en België. Bloemen kunnen makkelijker worden 

ingevlogen vanwege het lage gewicht, kleiner volume en sterkere soorten (interview, Van der Voort). 

Ook de export van de producten die via Nederland worden verhandeld gaan steeds verder de grens 

over. Afzetgebieden als Oost-Europa en China groeien sneller dan West Europa. 

  Ook zoeken Nederlandse ondernemers naar nieuwe productiemogelijkheden. Deze worden 

vaak gevonden in warme ontwikkelingsgebieden waar het klimaat zeer goed is en de kosten van arbeid 
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laag. De opkomst van productie en veredelingsbedrijven in deze landen lijkt op het eerste gezicht 

concurrentie van Nederland. Maar veelal staan er Nederlandse ondernemers aan de top van het bedrijf 

(interview: Van der Voort, 2012). Vier van de grootste snijbloemen- productiebedrijven in Ecuador en 

70% van de snijbloementelers in Kenia is in handen van Nederlandse ondernemers (Porter et al., 

2011).  

Import en export 

Buitenlandse producenten worden soms toegelaten tot FloraHolland omdat ze een versterkend effect 

hebben. Een van de belangrijkste krachten van het cluster is het diverse aanbod, het hele jaar door. 

Zonder de import zou het assortiment veel kleiner zijn want de Nederlandse telers kunnen zelf niet zo 

veel produceren, met name in de winterperiode (interview). De telers in het buitenland zijn voor een 

deel Nederlandse ondernemers die bijvoorbeeld uit kostenoverweging naar het buitenland zijn 

getrokken, maar nog wel via FloraHolland hun afzet regelen. Er is een groot verschil tussen de import 

en exportgebieden van snijbloemen en potplanten.   

Import snijbloemen  

Tabel 4.1 geeft een overzicht van de voor Nederland grootste importlanden van 

snijbloemen. Dit zijn in volgorde van grootte: Kenia, Ethiopië, Ecuador en Colombia. Kenia 

exporteerde in 2010 voor €299 miljoen aan snijbloemen, waarvan  Nederland €169 miljoen aan 

snijbloemen importeert.  

  Kenia en Ethiopië produceren voornamelijk voor de Europese markt. De verhandeling gaat 

dan vaak via FloraHolland in Nederland (VGB & HBAG, 2012). Ethiopië, een sterk opkomend 

productieland, exporteert met name naar Nederland. Van de €120 miljoen aan exportsnijbloemen 

importeert Nederland voor €108 miljoen 

  Verder is te zien dat de markt in de Verenigde Staten met name wordt bediend door de Zuid-

Amerikaanse producten uit Colombia en Ecuador. (VGB & HBAG, 2012). De toenemende trend van 

directe verkoop tussen Ecuador en Rusland is in tabel 4.2 zichtbaar. Ecuador telt ongeveer 700 

productiebedrijven waarvan vier van de grootste een Nederlandse eigenaar hebben (Porter et al., 

2011). Ecuador staat bekend om de rozen met grote knoppen die groeien onder een zeer warm en 

stabiel klimaat op grote hoogte. In Rusland is een groeiende vraag naar dit soort hoogwaardige 

producten. 
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Tabel 4.1 Import verse snijbloemen (€ miljoen) 

 Bestemming 2002 2005 2008 2009 2010 

Colombia Totaal 711 729 744 752 936 

VS  582 595 582 601 716 

Rusland  13 24 40 31 46 

Nederland   12 11 15 13 22 

Ecuador Totaal 307 298 384 364 458 

Verenigde Staten  214 177 277 152 196 

Rusland  19 32 38 69 98 

Nederland   25 35 26 54 44 

Kenia Totaal 99 197 303 302 299 

Nederland  64 123 165 165 169 

Verenigd Koninkrijk 27 50 99 90 73 

Duitsland  8 7 13 15 16 

Ethiopie         Totaal 0 10 71 94 120 

Nederland  0 4 63 85 108 

Duitsland  0 3 3 4 3 

Japan   0 0 1 1 1 

Bron: VGB & HBAG, 2012 

Import planten 

Sinds 2005 is de totale waarde van de plantenimport met 35% gestegen. Vanuit Duitsland werd in 

2010 voor €75 miljoen geïmporteerd. Dat is ruim 75% meer dan in 2005. De import vanuit België is 

sinds 2005 afgenomen naar €39 miljoen. Opvallend is de grote toename aan import die vanuit 

Afrikaanse landen komt (tabel 4.2). De toename is niet alleen te danken aan landen van waaruit 

Nederland al veel importeert, bijna 70% is afkomstig uit de overige landen (VGB, 2012). 

 

Tabel 4.2 Import planten per land van herkomst 

 2005 2010 % 2005-2010 

Duitsland 43 75 74,4 

België 42 39 -7,1 

Costa Rica 25 27 8,0 

China 29 26 -10,3 

Kenia 15 24 60,0 

Italië 14 20 42,9 

Denemarken 12 18 50,0 

Spanje 12 15 25,0 

Tanzania 7 14 100,0 

Oeganda 10 14 40,0 

Overig 69 105 69,2 

Totaal 278 377 35,6 

Bron: VGB & HBAG, 2012 

Export 

De belangrijkste afnemer van bloemen en planten  met een marktaandeel van 30% is Duitsland (tabel 

4.3). Verenigd Koninkrijk en Frankrijk vullen de top drie aan met een marktaandeel van 

respectievelijk 14.2% en 13%. De groei van de top drie is de afgelopen jaren afgevlakt. Het afgelopen 
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jaar heeft het Verenigd Koninkrijk minder bloemkwekerijgewassen vanuit Nederland ingevoerd. De 

gestage groei komt sinds 2005 voort uit de sterk toenemende vraag uit Oost-Europese landen en niet-

Europese landen. De exportmarkten in Polen en Rusland zijn sinds 2005 verdubbeld. Wat verder 

opvalt in de top drie is dat als er gekeken wordt naar de snijbloemen, Duitsland een dalend 

marktaandeel heeft van 28.4%, Verenigd Koninkrijk een stijgend marktaandeel van 17.8% en 

Frankrijk een stabiel marktaandeel van 16.6%.  Bij de potplanten is de verdeling anders. Duitsland 

voert de lijst aan met een aandeel van 32.5%, gevolgd door Frankrijk met een stabiel marktaandeel van 

12.2% gevolgd door het VK en kort daarop Italië met een marktaandeel van respectievelijk 8.5% en 

8.0% (HBAG, 2011). 

 

Tabel 4.3 Belangrijkste exportmarkten bloemen en planten (€ miljoen) 

  2005 2010 2011 
Marktaandel 

2011 %'05 - '11 

Duitsland 1.531 1.599 1.573 30,00% 3% 

Verenigd Koninkrijk 810 704 744 14,20% -8% 

Frankrijk 650 671 682 13,00% 5% 

Italië 333 331 322 6,10% -3% 

België 187 238 227 4,30% 21% 

Rusland 100 154 199 3,80% 99% 

Denemarken 135 148 154 2,90% 14% 

Polen 73 142 146 2,80% 100% 

Zwitserland 132 138 137 2,60% 4% 

Oostenrijk 135 119 116 2,20% -14% 

Overig 773 900 943 18,00% 22% 

Totaal 4.859 5.144 5.243 100% 8% 

Bron: VGB & HBAG, 2012 

 

Er is dus verschil van import en exportlanden tussen bloemen en planten. Dit heeft alles te maken met 

de vervoerbaarheid van producten. Rozen zijn een relatief sterk product en kunnen relatief 

gemakkelijk in grote getallen in een doos vervoerd worden. Potplanten zijn door de potvorm en 

grootte van de struik relatief duur in het vervoer. In de import/export cijfers is ook terug te zien dat 

potplanten meer lokaal verkocht worden dan snijbloemen die makkelijk naar Rusland vervoerd kunnen 

worden. 

 4.2.4 Logistiek 

 

Nieuwe technieken in de logistiek maken het mogelijk om bloemen en planten beter te kunnen 

vervoeren met als gevolg dat de houdbaarheid de laatste jaren is verlengd. De vooruitgang is te danken 

aan de nieuwe kennis bij het gebruik van geconditioneerde containers.  

  De bereikbaarheid is de afgelopen jaren verslechterd. De vraag naar transport is sterk gestegen  

met congestieproblemen tot gevolg. In de Benelux en Duitsland neemt de totale snelweglengte 

nauwelijks toe. Het Duitse wegennet is het grootste van Europa maar de aansluiting op de omliggende 

landen werkt als een soort trechter. Hierbij komt ook de enorme stijging van de brandstofprijzen die de 
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logistiek zeer kostbaar maken. Hier speelt de overheid een belangrijke rol in aangezien de accijns, 

heffingen en BTW voor 46% bijdragen aan de prijs bepalen (BOVAG, 2012). 

  Door de hoge brandstofprijzen en de congestie verliest het wegtransport aan 

concurrentiekracht ten opzichte van andere transportmodaliteiten. De wegtransportsector probeert zelf 

oplossingen te vinden als zuinige motoren, LZV’s (langere en zwaardere vrachtcombinaties, ook wel 

‘Ecocombi’ genoemd) en zuinigere motoren. Maar desondanks wint transport per spoor, zee en lucht 

aan belang. Verschillende onderzoeken en projecten lopen om de voor en nadelen in kaart te brengen. 

Een voorbeeld is het Cross-Docking principe waardoor vrachtwagens worden gevuld met 

verschillende partijen aan goederen, waardoor er efficiënt gebruik wordt gemaakt van het (bijlage 2).  

 4.2.5 Retail 
 

Het overgrote deel van de snijbloemen worden door de consument bij de bloemist gekocht, gevolgd 

door de markt- en straathandel. Beide aankoopkanalen verliezen in marktaandeel. Opvallend is dat de 

supermarkt sterk wint in aandeel. In 2009 werd 15% van de bloemen verkocht via de supermarkt, de 

meest recente cijfers laten een stijging zien tot 18%.  

Voor de kamerplanten geldt dat ze het meest verkocht worden in de tuincentra. Ook hier is een 

daling te zien in marktaandeel van 50% naar 42% in de periode 2009-2012.  Ook bij de kamerplanten 

zijn het de supermarkten die het marktaandeel hebben kunnen laten groeien. De kiosken verliezen 

meer marktaandeel, maar de rest van de aankoopkanalen blijft stabiel. Deze cijfers hebben betrekking 

op de aankoopkanalen in Nederland, maar de cijfers van Duitsland, Engeland en Frankrijk vertonen 

een vergelijkbare ontwikkeling. 

 Wat voor zowel de snijbloemen als de potplanten verder opvalt is dat voor beide het 

belangrijkste product, respectievelijk de roos en de orchidee, aan marktaandeel inleveren. Ook geldt 

voor beide dat de inkoopmotieven bewegen van gepland naar impulsief. 

 
Figuur 4.3 Aankoopkanalen snijbloemen en kamerplanten als percentage van besteding 
 

 
Bron: Productschap tuinbouw, 2012 
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Bernard Oosterom, bestuursvoorzitter FloraHolland, ziet de opkomst van ketens als een bedreiging 

voor de individuele telers. Met ketens worden grote supermarktketens, bouwmarktketens en zelfs 

bloemistenketens bedoeld. De ontwikkeling die een grote bedreiging kunnen vormen voor de telers 

zijn dat de retailketens tenders uitschrijven waar de telers op in kunnen schrijven. Hierdoor zullen de 

individuele telers tegen elkaar uitgespeeld worden puur op kostprijs (Interview B. Oosterom). 
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5.  Ruimtelijke analyse   
 
In dit hoofdstuk… wordt het bloemencluster in Aalsmeer beschreven. Aan de hand van gemeentegrenzen is het 

onderzoeksgebied afgebakend. Maar de keten reikt verder. De structuur van de Greenport, waarvan Aalsmeer een onderdeel 

is, wordt samen met het economisch belang van het cluster uiteen gezet. In paragraaf 5.4 wordt beschreven hoe de ‘gouden 

driehoek’ tot uitvoering wordt gebracht. Tot slot wordt er ingegaan op de rol van de mainport Schiphol en de ruimtelijke 

druk die in de regio toeneemt. 

 5.1 Greenport Holland 

 5.1.1 Organisatie en structuur 

 

In de Nota Ruimte 2004 zijn er vijf clusters als Greenport aangewezen (Nota Ruimte, 2006). Door de 

motie van Van Bemmel (PVV) en De Rouwe (CDA) op 11 november 2011 heeft ook het zaad- en 

veredelingscluster in Noord-Holland zich bij de Greenports gevoegd. Belangrijke ruimtelijke 

aandachtspunten in de ontwikkeling van de Greenports zijn de ligging ten opzichte van de mainports, 

bereikbaarheid en herstructurering ten behoeve van milieu-, water-, en energiehuishouding. De tot 

Greenport benoemde clusters zijn: 

 

- Greenport Westland-Oostland  (wereldspeler productie, handel, kennis, innovatie en logistiek) 

- Greenport Aalsmeer (sierteelt, veredeling, vermeerdering, productie, veiling, handel en logistiek) 

- Greenport Venlo (sterke opkomst glastuinbouw en agrologistieke dienstverlening) 

- Greenport Duin- en Bollenstreek (bloembollenteelt, toerisme) 

- Greenport Boskoop (boom- en heesterteelt, productie, handel en kennisinstellingen) 

- Greenport Noord-Holland Noord (Seedvalley, zaad- en veredelingsgebied) 

 

De bovengenoemde Greenports zijn niet de enige belangrijke gebieden voor de land- en tuinbouw. 

Buiten de zes Greenports zijn er in de Nota Ruimte (2004) tien landbouwontwikkelingsgebieden 

[LOG of LO-gebieden] benoemd. Deze gebieden zijn geografisch verspreid over heel Nederland en 

dienen met name als productieregio. In deze LO-gebieden  wordt gestreefd naar herstructurering van 

bestaande verouderde glastuinbouwgebieden. Ook is er ruimte voor nieuwe- en uitbreiding van 

bestaande tuinbouwbedrijven. De LO-gebieden zijn: Zuidplaspolder, Berlikum, Emmen, Grootslag, 

Californië/Siberië (bij Venlo), Almere, Bergerden, IJsselmuiden, Steenbergen en Terneuzen (Figuur 

5.1). Het doel van het aanwijzen van de LO-gebieden is dat provincies deze gebieden opnemen in de 

ruimtelijke plannen, zodat deze gebieden verder ontwikkeld kunnen worden. Deze satellietgebieden 

vormen samen met de Greenports: Greenport Holland. 
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Figuur 5.1 Ruimtelijke spreiding economie en landbouw 

 

 
Bron: www.notaruimteonline.vrom.nl, 2011 



52 

   

 5.1.2 Economisch belang Greenport Holland 

Greenport Holland omvat ruim 29.000 bedrijven die samen een productiewaarde creëren van €7.9 

miljard. Dit is ongeveer 40% van de totale agrarische productie. De exportwaarde van de Greenport 

bedraagt €15.6 miljard en draag bij aan een overschot op de nationale handelsbalans van 20-25 

procent. Nederland is wereldwijd de grootste exporteur van zaden, verse groenten en sierteelt. Meer 

dan 60% van de sierteelt en 90% van de bloembollen worden in Nederland verhandeld via de 

Greenports. Greenport Holland zorgt voor 400.000 directe arbeidsplaatsen en 207.800 indirecte 

arbeidsplaatsen (figuur 5.2) voor bedrijven in gerelateerde sectoren zoals logistiek, toelevering, 

onderwijs en onderzoek (Greenport Holland, 2012). 

 

Figuur 5.2, toegevoegde waarde en werkgelegenheid mainports 

 

De Greenport Aalsmeer zorgt voor 50.000 (fte) arbeidsplaatsen. Ter vergelijking, Schiphol zorgde in 

2003 voor 57.000 arbeidsplaatsen (inclusief deeltijd). Deze arbeidsplaatsen zijn in verschillende 

categorieën, van hoog opgeleide kenniswerkers tot laagopgeleide uitvoerders. Ongeveer 60% van de 

Nederlandse export in de bloemen- en plantenexport wordt in Aalsmeer gerealiseerd. De toegevoegde 

waarde van de sierteelt in deze regio bedraagt € 592 miljoen (2003). De omzet van FloraHolland 

Aalsmeer bedroeg in 2010 bijna €1.8 miljard. 

   

FloraHolland telt zes vestigingen met een landelijk opererende bemiddelingsorganisatie (FloraHolland 

Connect) en een internationaal actieve afdeling import/export (tabel 5.1). In 2010 is de samenwerking 

tussen het Duitse bedrijf Landgard en FloraHolland versterkt door het aangaan van een joint-venture. 

Er zijn drie Exportveilingen; Aalsmeer, Naaldwijk en Rijnsburg en drie regionale veilingen; Rhein-

Maas (Duitsland), Bleiswijk en Eelde. Het netwerk van vestigingen wordt verbonden door een sterk 

logistiek netwerk.   

Tabel 5.1 kerncijfers 2011 FloraHolland  

Faciliteiten Aalsmeer Naaldwijk Rijnsburg Bleiswijk Eelde 

Veiling 
Rhein-
Maas* 

Klokken 14 11 7 3 3 8 

Afmijnzalen 3 4 1 1 1 1 

Oppervlakte  m2 1.287.813 736.000 400.000 123.000 45.875 172.000 

Omzet  in miljoen 1.176 776 350 58 27  

* is een joint venture van Landgard Herongen, FloraHolland en Landgard 

Bron: FloraHolland, 2012 
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Figuur 5.3 Areaal producenten en veredelaars in de 

sierteelt 

 
Bron: ARC-GIS, bewerkt met data van  Plantum, 2012 

FloraHolland Aalsmeer is een exportveiling met het grootste assortiment aan bloemen en planten ter 

wereld. Er zijn veertien klokken in drie afmijnzalen. De vestiging staat bekend om efficiënte en 

moderne faciliteiten voor verwerking en assemblage. Het veilinggebouw is het grootste 

handelsgebouw van de wereld. Er zijn verschillende bedrijven gevestigd, gericht op handel, export en 

verwerking van bloemen en planten. De logistieke dienstverlening is volledig afgestemd op het snel en 

efficiënt verwerken van omvangrijke aantallen producten.  

 5.2 Ruimtelijke spreiding productie en veredeling 
De zaadveredeling van bloemen en sierplanten is met name geconcentreerd in het Westland en 

Aalsmeer. Figuur 5.3 laat de locaties zien van de veredelingsbedrijven in Nederland. In de ‘Seed-

Valley’ (de Kop van Noord-Holland) is er ook een concentratie van veredelaars, maar die zijn 

voornamelijk gericht op voedingsgewassen. De voedingsgewassenveredelaars zijn niet in het figuur 

opgenomen.   

  In de regio Aalsmeer zijn minder veredelaars actief als in het Westland. Figuur 5.3 is hierin 

echter wel een beetje vertekenend. Dit komt omdat de gegevens per gemeente zijn gecategoriseerd. 

Het Westland is een hele grote gemeente (met een groot aantal veredelaars), de regio Aalsmeer bestaat 

uit meerdere gemeentes, vandaar de twee middelgrote bollen. Maar van oudsher zijn er grote en 

toonaangevende sierteeltveredelingsbedrijven 

gevestigd in en rondom Aalsmeer. Treffende 

voorbeelden zijn Royal van Zanten, Terra Nigra, 

Hilverda-Kooij, Syngenta en Agriom.  

Figuur 5.3 laat meer zien. De rode stippen staan 

voor het areaal van (sier)-glastuinbouwbedrijven. Ook 

hier is een sterke concentratie te zien van 

productiebedrijven rondom het Westland en 

Naaldwijk, regio Aalsmeer en kleinere concentraties 

nabij Enkhuizen en Venlo. Het grootste deel van de 

sierteelt wordt geproduceerd in de glastuinbouw. De 

totale glastuinbouw beslaat 0.5% van het Nederlandse 

oppervlak. De sierteeltsector zelf beslaat 0.26% 

(FlowerMainportAalsmeer, 2012).  

 Het zwaartepunt van productielocaties van planten en bloemen ligt op verschillende plaatsen.. 

Bloemen worden met name geteeld in het Westen van Nederland, van het Westland tot Aalsmeer (en 

een klein productie cluster nabij Enkhuizen). Planten worden voor een groot deel ook geteeld in het 

westen van Nederland, maar ook in het oosten, richting Venlo (CBS, 2012). 

 Wat verder opvalt is dat de veredelingsbedrijven gevestigd zijn op plaatsen waar productie 

geconcentreerd is. Er is duidelijk sprake van co-locatie. 
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In figuur 5.4 staan enkele belangrijke exportveilingen en productielanden (5
e
 schil). De andere 

veilingen zijn geen directe concurrenten. Dit heeft te maken met de verschillende marktgebieden. 

FloraHolland richt zicht met name op de Europese markt. Maar ook binnen Europa zijn er meerdere 

veilingorganisaties zoals het Euroveiling Flower Trade Centre in België, SICA in Frankrijk en 

Florabella in Italie. Deze veilingen zijn vanwege de kleine omvang (respectievelijk €32 miljoen, €45 

miljoen en €5 miljoen omzet) en hun lokale afzetmarkt, geen grote bedreiging voor de Nederlandse 

veilingorganisaties. Met de fusie van FloraHolland en Landgard in veiling Rhein-Maas is met name de 

toegang naar Duitsland en Oost-Europa verbeterd (Evans & Van der Ploeg, 2012).  

 De veilingen in Japan en Taiwan leveren voornamelijk aan de Aziatische markt. De Braziliaanse 

veiling Holambra bedient de Zuid- en Noord Amerikaanse markt. Deze veiling heeft overigens ook 

Nederlandse roots. Na de tweede wereldoorlog zijn daar enkele honderden Nederlandse telers 

gevestigd. Deze Nederlandse nederzetting is uitgegroeid tot een ‘farming community’ van formaat met 

een omzet van €78 miljoen (2009). Het is met 40% marktaandeel, het grootste centrum voor bloemen 

en planten van Latijns Amerika (Evans & Van der Ploeg, 2012). 

 

Figuur 5.4 Belangrijke productie en handelslocaties wereldwijd 

 

Bron: Porter et al., 2011 

 5.3 Greenport Aalsmeer: netwerken 
 

Het bloemencluster in en rondom Aalsmeer neemt een unieke positie in de handel en productie van 

sierteeltgewassen. In Aalsmeer is het breedste en diepste assortiment bloemen en planten ter wereld 

beschikbaar. Dankzij de toonaangevende positie van veredelaars is er een permanente stroom van 

nieuwe soorten, kleuren en types. In combinatie met de zeer hoogwaardige logistieke sector is 

Greenport Aalsmeer een hoogwaardig sierteeltcluster waar productie, financiële en zakelijke diensten, 

verwerking,  kennis, handel en afzet samenkomen.  
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De Greenport bestaat uit samenwerkingsverbanden tussen NAK-Tuinouw, VGB, FloraHolland, Kamer 

van Koophandel, netwerkorganisaties zoals Blooming Breeders en ondernemingen in de sierteelt. De 

volledige ‘gouden driehoek’ van overheid, kennisinstellingen en bedrijfsleven zijn vertegenwoordigd. 

Hoe de keten georganiseerd is kan het best worden uitgelegd aan de hand van het schillenmodel 

(Flower Mainport Aalsmeer, 2012). 

 5.3.1 De gouden driehoek 

Een element dat de regio uniek maakt is het bestaan van vele goed functionerende netwerken. 

Sommige geïnitieerd door de overheid, sommige vanuit het bedrijfsleven zelf opgezet. Het cluster 

Greenport Aalsmeer maakt deel uit van een bovenliggend netwerk met de andere Greenports: 

Westland, Duin- en Bollenstreek, Boskoop en Venlo. Op sierteeltgebied is Nederland met de 

verschillende clusters wereldmarktleider. De kern van Greenport Holland is het faciliteren van een 

netwerk waar bedrijfsleven en overheden elkaar ontmoeten. Kennis wordt op deze manier gedeeld en 

zo kan er worden gewerkt aan één agenda waarbij iedere partij haar eigen verantwoordelijkheden 

behoudt (Greenport Holland, 2012). De kracht van het netwerk is dat overheden en bedrijfsleven 

samen optrekken. Figuur 5.5 geeft een overzicht van de ‘gouden driehoek’ waarin het bedrijfsleven, 

kennisinstellingen en overheid samenwerken. Leerprocessen worden hierdoor gestimuleerd. 

Figuur 5.5 Overzicht van belangrijke actoren in de ‘gouden driehoek’ 

 

 Bron:  ELI 2012 

Greenport Holland bestaat uit twee nauw samenwerkende bestuursorganen. De gelijknamige 

Greenport Holland is de organisatie die verbonden is aan de ondernemingen en Greenport 

Overhedenoverleg is de organisatie die de overheden vertegenwoordigen. Het overhedenoverleg vindt 

plaats op alles schaalniveaus: regionaal, nationaal, Europees en mondiaal. De overheden staan voor het  

(1) faciliteren van goede voorwaarden waardoor het mogelijk is voor ondernemers om te ondernemen. 

(2) Stimuleren, zodat de innovatiekracht van de sector groot blijft. Het doel is dat ondernemers 

aandacht hebben voor maatschappelijk en duurzaam ondernemen. (3) Kader stellen, helder aangeven 

wat de maatschappelijke randvoorwaarden zijn voor het ondernemen (Greenport Holland, 2012). De 

managementgroep die als een soort mediator werkt tussen de organisaties heeft drie taken. Aanjagen 
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van activiteiten in regio’s en van thema’s, bewaken en monitoren van ingezette activiteiten en het 

realiseren van activiteiten gericht op integratie van regio’s en thema’s.  

 5.4.2 Belangen- en netwerkorganisaties  

Verschillende organisaties zijn actief in en rondom Aalsmeer. Deze organisaties zijn belangrijk in de 

belangenbehartiging van de ondernemers en werknemers. Sommige verenigingen worden ondersteund 

door de overheid en sommige door private partijen. Een aantal belangrijke organisaties worden 

onderstaand beschreven: 

Netwerkorganisaties 

De Flower Mainport Aalsmeer –organisatie richt zich op het bevorderen van kennis in het cluster. Het 

is ook het platform dat opkomt voor de belangen van het cluster. In deze organisatie komen 

bedrijfsleven, kennisinstituten en overheden samen. In dit platform zijn vertegenwoordigd: 

FloraHolland Aalsmeer, HBAG Bloemen en Planten, Kamer van Koophandel Amsterdam, LTO 

Noord /Glaskracht, Plantum, Rabobank Regio Schiphol, Stivas, TLN, VBN, VGB, VNO-NCW West; 

Vereniging NoordWest 8 en WUR Glastuinbouw. 

 Onderdeel van dit platform is het Ondernemersnetwerk Flower Mainport Aalsmeer. In dit 

ondernemersnetwerk komen uiteenlopende partijen samen vanuit de hele keten van veredelaar tot 

handelaar, zoals Plantum, Rabobank, HBAG etc.  (FlowerMainportAalsmeer, 2012).  

 

De BloomingBreeders is een netwerkorganisatie die zich inzet voor de veredeling en probeert het gat 

tussen de veredeling en verhandeling te verkleinen. 

Publiekrechtelijke Organisaties 

In de keten zijn enkele PubliekRechtelijke Organisaties, zogeheten produktschappen ofwel PBO’s 

actief. Alle bedrijven in een bepaalde sector zijn verplicht lid van dit soort organisaties. De afspraken 

die het productschap vastlegt hebben dan ook effect op alle bedrijven van de sector. Alle bedrijven 

betalen dan ook mee aan de gemeenschappelijke activiteiten van de PBO. 

Het Productschap Tuinbouw [PT] is zo’n PBO ‘Het Productschap Tuinbouw verbindt de 

belangen van tuinbouwbedrijven en maatschappij met als doel een rendabele en duurzame productie 

en afzet van veilige en gezonde voeding en aantrekkelijk en functioneel groen’(www.tuinbouw.nl). Het 

‘PT’ dient als overlegplatform, kenniscentrum, wetgevend instrumentarium. Daarnaast speelt het PT 

een rol in de uitvoering van Europees marktbeleid met als doel nieuwe afzet en verdiencapaciteit te 

creëren en de concurrentiekracht te versterken door verduurzaming van de keten(s) en te zorgen voor 

voldoende geschikte werknemers. De PT bevat dus alle ketens uit de tuinbouw waarvan de bloemen en 

planten er slechts één van is. 

Plantum behartigt de belangen van haar leden die actief zijn in het veredelen, vermeerderen, 

opkweek en handel in uitgangsmateriaal. De sierteelt afdeling telt ongeveer 125 leden. Steeds vaker 
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hebben ze productielocaties in het buitenland en ook de afzetmarkt is zeer internationaal. Toegang tot 

deze markten is dus een aandachtspunt. Plantum maakt zich dan ook sterk voor goede regelgeving  

betreffende de kwekersrechtbescherming. Binnen de sierteeltafdeling zijn er enkele gewasgroepen 

opgericht waarin gezamenlijk met de leden over thema’s gesproken wordt als: teeltmateriaal, kwaliteit, 

onderzoek, promotie, gewasbescherming en keuringstarieven (Plantum, 2012). Plantum is belangrijk 

als het gaat om zaken die een onderneming niet zelf kan oplossen. Een voorbeeldproject waar Plantum 

al jaren mee bezig is, is het stimuleren van nieuwe mensen/jongeren in het groene onderwijs. 

De NAK tuinbouw, Stichting Nederlandse Algemene Kwaliteitsdienst Tuinbouw, bevordert en 

bewaakt de kwaliteit van producten, processen en ketens in de tuinbouw. Ze controleren bedrijven in 

binnen en buitenland. Er wordt veel onderzoek gedaan naar rassenonderzoek waarin het gaat om de 

identiteit van plantenrassen: plantenpaspoort. Het team Registratie- en Keuringsonderzoek (RKO) 

onderzoekt rassen van alle siergewassen op onderscheidbaarheid, uniformiteit en stabiliteit. Ook 

bieden ze cursussen en opleidingen aan op gebied van bedrijfshygiëne, zaadanalyse, etc. 

Omdat het HBAG net als het Productschap Tuinbouw een PBO is, zijn alle in Nederland 

gevestigde groothandelaren aangesloten. Deze organisatie biedt behalve branche-informatie ook 

trainingen en cursussen aan. Ook bieden ze adviezen aan op gebied van betalingsverkeer, 

automatisering en communicatie. 

De VGB is een belangenorganisatie waarin handelsbedrijven vrijwillig kunnen participeren. Er 

wordt veel samengewerkt met het HBAG. De VGB vertegenwoordigd handelaren die samen een 

omzet genereren van ruim vijfenzestig procent van de totale Nederlandse bloemen- en 

plantengroothandelaren. De vereniging vertegenwoordigt de branche in verschillende relevante 

organen, zoals het HBAG, Productschap Tuinbouw, Bloemenbureau Holland. Het is ook een 

gesprekspartner voor overheden,  sociale partners.  

 Bloemen Bureau Holland is  gevestigd in het Westland en wordt ook wel het marketinghart voor 

bloemen en plantengenoemd. De belangrijkste taak is het bevorderen van de afzet van Nederlandse 

bloemen in Nederland en buitenland. 

  LTO Noord Glaskracht behartigt de belangen van de aangesloten glastuinbouwondernemers. 

Thema’s die hierin centraal staan, zijn afzet, arbeid en onderwijs, energie, ruimtelijke ordening, water, 

gewasbescherming, milieu en innovatie (LTOnoordglaskracht, 2012). 

 5.4.3 Kennisinstellingen 

 

Veredelaars of plantdeskundigen worden op een aantal universiteiten in Nederland opgeleid. Het 

betreft de universiteiten van Utrecht, Leiden, Amsterdam en Wageningen. De enige opleiding die 

direct studenten opleidt tot plantveredelaar in de sierteelt wordt gegeven aan de Universiteit van 

Wageningen. Een belangrijke gelieerde studie is bijvoorbeeld biologie. 

 Uit de interviews blijkt dat de veredelaars samenwerken met de universiteiten. Het gaat hier niet 

alleen om het verkrijgen van nieuwe werknemers, maar ook om nieuwe kennis over bijvoorbeeld 
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teelttechnieken en ander fundamentele kennis. Veldhuyzen van Zanten zegt hierover “Als Royal van 

Zanten zorgen we wel dat we daar de goede ingangen hebben, zoals bij de universiteit Wageningen. 

Daar hebben we een aparte groep mensen die dat soort technieken in de gaten houden. We 

participeren daar actief in door middel van het financieren van een aantal projecten’ (Veldhuyzen 

van Zanten, 2012). 

Het aantal deelnemers in het groene onderwijs is sinds 2000 gestegen. Met name is er een 

relatief sterke groei van het aantal leerlingen in het WO onderwijs. Het aantal deelnemers in het HBO 

onderwijs is na de dip in 2007 weer gegroeid. Het aantal deelnemers in het VMBO onderwijs daalt 

sinds 2005. In de toekomst zijn er meer studenten nodig in de sector. Studenten kiezen vaak niet voor 

een carrière in de sector vanwege het imago en de slechte bekendheid.  

 
Figuur 5.6 Deelnemers in het groene onderwijs 

 
Bron: HCA, 2012 

 

Om de aansluiting van het onderwijs op het bedrijfsleven te verbeteren is door de overheid de Human 

Capital Agenda opgesteld. Het doel van deze agenda is het vergroten van de aantrekkingskracht van de 

sector op werknemers door het 

verbeteren van de 

beroepsperspectieven. De sector 

heeft tot nu toe te kampen met een 

niet al te best imago wat de jonge 

potentiële werknemers afschrikt. 

Aan de hand van de drie pijlers; 

aantrekkelijk werknemerschap, 

beroepsgerichte opleidingsaanbod en 

life long learning tracht de overheid 

met deze agenda de behoeftes van 

werknemers en werkgevers dichter 

bij elkaar te brengen (HCA, 2011).  

Box 4 Green Life Sciences Hub biedt mogelijkheden  

 

Naktuinbouw participeert in het projectplan ‘Green Life Science 

Hub’ om de nieuwste wetenschappelijke (DNA-)technieken 

versneld voor het bedrijfsleven beschikbaar te stellen. 

Nederlandse veredelingsbedrijven kunnen hiermee beter 

concurreren en hun wereldwijde toppositie behouden. 

  Onderdelen van de ‘Green Life Sciences Hub’ zijn onder 

andere een innovatieloket, opleiding van studenten in de 

nieuwste technieken, toegepast onderzoek en plantkundig 

forensisch onderzoek voor het identificeren van plantenrassen en 

-ziekten met behulp van DNA-technieken en het bepalen van 

herkomst van teeltmateriaal. De samenwerking met Universiteit 

van Amsterdam geeft Naktuinbouw de mogelijkheid het huidige 

forensisch onderzoek (Variety Tracer en Pathogen Tracer) verder 

te ontwikkelen en daarbij de laatste wetenschappelijke kennis toe 

te passen.  

Bron: NAK Tuinbouw, 2011 
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Proeftuinen 

De verschillende proeftuinen in Nederland, waaronder die in Aalsmeer, zijn inmiddels als één unit 

ondergebracht in een complex in Bleiswijk onder de vleugels van de Universiteit Wageningen. In deze 

research instellingen wordt onderzoek gedaan in teelttechnieken, kassenbouw, messtoffen, belichting, 

waterzuivering etc. Ongeveer 70-80% van de resultaten wordt openbaar gepubliceerd en is dus voor 

elke ondernemer vrij beschikbaar. Uitzondering is natuurlijk onderzoek dat in opdracht van derden 

gedaan worden. Face-to-face contacten zijn belangrijk bij kennisoverdracht. Deze researchinstelling  is 

met de auto te bereiken in minder dan 45 minuten. 

 5.5 Overige actoren en ruimtelijke druk 

Schiphol  

De nabijheid van Schiphol was aanvankelijk alleen van belang  voor de export van snijbloemen. 

Tegenwoordig is luchttransport voor de import van snijbloemen en voor de export van 

uitgangsmateriaal van wezenlijk belang voor de kracht van de sierteeltcluster. Een belangrijke kracht 

van de Greenport is het brede en diepe assortiment, het hele jaar rond. Dagelijks worden er daarom 

miljoenen bloemen via de luchthaven geïmporteerd en geëxporteerd. Schiphol wordt ook 

internationaal gezien als een luchthaven met een hub-functie. Voor de export is het belang minder 

groot aangezien de grootste afzetlanden binnen het bereik liggen waarbinnen transport via de weg nog 

mogelijk is. Het transport via de weg is een stuk goedkoper maar duurt langer.  

 Schiphol heeft grootse ontwikkelingsplannen met een nieuwe aanbouw van het Schiphol Logistics 

Park, ontwikkeling van Schiphol-Zuidoost en een ruimtelijke reservering voor de Parallelle Kaagbaan.  

Ruimtelijke druk 

De ruimtelijke druk is dus hoog waardoor er allerlei problemen ontstaan zoals een toenemende 

verkeerscongestie, geluidsoverlast en milieuoverlast. Op ruimtelijk gebied zijn ook enkele 

ontwikkelingen gaande. De glastuinbouwbedrijven staan in een aantrekkelijke omgeving. De regio is 

in trek bij vele recreanten. De kleinschalige, verspreide, verouderde kassen zijn dan ook een probleem. 

Ze hebben een zeer rommelig effect op de omgeving wat een negatieve invloed heeft op het beeld van 

de recreanten en bewoners.  

  Het inwonersaantal van de Randstad is de afgelopen decennia gestegen. Om dit te faciliteren 

zijn er in de omgeving een aantal woningbouwprojecten gestart zoals de nieuwbouwwijk Oosteinde in 

Aalsmeer die momenteel 500 nieuwbouwwoningen telt. De komende jaren zal dit gebied worden 

uitgebreid met zo’n 1700 nieuwbouw woningen en voorzieningen zoals winkels en een school 

(nieuwbouwlocaties.nl, 2012). 

  Door alle ontwikkelingen in de woningbouw,  kantoren en Schiphol zal in de toekomst de 

ruimtelijke druk alleen maar verder toenemen. 
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6. Netwerkanalyse en ketenintegratie 
In de hoofdstukken 3, 4 en 5 zijn al een aantal karakteristieken van de regio en de sierteeltketen beschreven. Dit hoofdstuk 

gaat verder in op de netwerken en maakt een terugkoppeling naar het theoretische hoofdstuk wat betreft clustering, 

netwerken en de rol van afstand.  

 6.1 Horizontale samenwerking 
 

Horizontale samenwerking, netwerken waarin veredelaars samen participeren, komt nauwelijks voor. 

Uit de interviews blijkt dat deze samenwerkingsverbanden zeer zeldzaam zijn omdat er de angst heerst 

dat concurrerende bedrijven er vandoor gaan met de ontstane ideeën.  Hoewel veredelaars soms 

letterlijk elkaars buren zijn, vind er vaak geen interactie plaats. Het is opmerkelijk dat veredelaars uit 

de regio elkaar wel tegenkomen op internationale 

beurzen in Kenia en Colombia. Op die manier kunnen 

ze elkaar monitoren. 

  In hele specifieke situaties komt samenwerking 

wel voor zoals in de keuze voor een bepaald ICT 

systeem of het opzetten van een virus bank. Een ander 

voorbeeld is dat een veredelaar op de hoogte werd 

gesteld door een collega/concurrent die op zakenreis in 

Japan was, van het feit dat er misbruik van zijn 

uitgangsmateriaal werd gemaakt.  

 Hoewel uit de interviews blijkt dat 

samenwerking met bedrijven uit de voedingsindustrie 

zeer interessant kan zijn, komt het nauwelijks voor. Dit 

is tot nu toe een gemiste kans aangezien elke 

geïnterviewde veredelaar beaamde dat de 

voedingsindustrie 10 jaar voor loopt op de 

sierteeltsector. Veredelaars in de voedingssector maken 

gebruik van zeer geavanceerde veredeltechnieken. 

Genetische modificatie is hiervan een belangrijk 

voorbeeld dat toekomst heeft, maar nog niet in de sierteeltketen is geïmplementeerd. Genetische 

modificatie technieken kunnen zorgen voor meer gerichte veredelingsprocessen waardoor de risico’s 

afnemen en het veredelingsproces korter wordt. Het is zo dat de ondervraagde managers, 

leidinggevende en ondernemers wel de ontwikkelingen in de voeding volgen. Maar vooralsnog 

worden de technieken niet overgenomen. Dit komt doordat de technieken vaak te duur zijn om op 

kleine schaal in te zetten, zoals in de nichemarkten in de sierteelt vaak het geval is. 

 Uit de interviews blijkt dat de mentaliteit en het type mens achter de veredelaar, ook een rol 

speelt in de netwerkcreatie. Typerend voor veredelaars is dat ze over het algemeen een wat rustiger of 

Box 5 Voorbeeld horizontale samenwerking 
tussen jonge telers 

 
Samenwerking tussen telers is eerder 
uitzondering dan regel. André Leegwater 
schrijft in de Bloemisterij #34 over drie 
jonge initiatiefnemers die een 
netwerkgroep hebben opgezet voor telers. 
Deze netwerkgroep is ontstaan toen de 
drie initiatiefnemers Jong, Jansen en 
Hoogerdijk, elkaar op beurzen 
tegenkwamen. In een tijd waar de 
samenleving individualiseert en de 
bereidheid voor bijvoorbeeld collectieve 
financiering zeer laag is, is het ontstaan van 
een nieuwe netwerkgroep om kennis te 
delen opmerkelijk (Leegwater, 2012). Het 
ledental van PYNG is inmiddels opgelopen 
tot 30 en zij delen interesse in marketing, 
handel en persoonlijke relaties. Bewust 
worden er geen teeltzaken besproken want 
daarvoor zijn al studieclubs, aldus het 
drietal. 

Bron: Leegwater, 2012 
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bescheiden karakter hebben. Dit staat in contrast met handelaren die over het algemeen gemakkelijk 

(met bravoure) op iemand afstappen. Voor de handelaren is dit overigens ook een belangrijk deel van 

hun business. Het netwerken of het aangaan van relaties ligt niet altijd in de aard van veredelaars. Dit 

werkt samenwerking en netwerken tegen (Phillipa, 2012). 

 Er zijn echter wel voorbeelden zoals Royal van Zanten en RijkZwaan waarbij er 

samenwerkingsverbanden zijn tussen veredelaars uit de voedingssector en de sierteeltsector. De 

sierteeltsector kan veel leren van deze sector, niet alleen qua technieken maar ook qua organisatie. De 

voedingssector is anders georganiseerd en de keten is korter. 

 6.2 Verticale ketensamenwerking 

 6.2.1 Algemeen 

Hoewel de structuur van de keten in hoofdstuk 3 en 4 wordt gekarakteriseerd als ‘markt relaties’ 

hebben veredelaars en producenten veel contact met elkaar. Veredelaars gebruiken hun afnemers als 

kennisbron om hun producten te verbeteren. Deze samenwerking wordt belangrijker aangezien de 

producten steeds vaker worden afgestemd op de eisen van de klant. Dat hun afnemers, de producenten, 

over de hele wereld verspreid zijn wordt niet als negatief ervaren. Hierover meer in paragraaf 6.5. In 

de huidige tijd kan met ICT de communicatie gewoon plaatsvinden over grote afstanden. Ook de hub-

functie van Schiphol wordt als positief ervaren omdat hierdoor handelspartners gemakkelijk het bedrijf 

kunnen bezoeken.  

Uit de bijeenkomst van de BloomingBreeders blijkt dat de communicatie ergens in de keten 

stopt, veredelaars weten niet goed wat de consument wil. Om kennis van de consument te verkrijgen 

werken veredelingsbedrijven samen met de handelaren. Uit de interviews blijkt dat er sprake is van 

een soort van bottleneck in de kennisverdeling in de keten. Ook blijkt uit de interviews dat veredelaars 

zich richten op productvoorkeuren van de producent en handelaar, maar in mindere mate op de 

voorkeuren van de consument. Ook zie je steeds vaker dat siertelers zelf hun producten vermarkten. 

Hoe ver ze daarmee de keten in gaan hangt af van het onderscheidend vermogen van het product. Is er 

een nieuw cultivar die zich puur onderscheidt door meer productie per m2, dan is het alleen interessant 

voor de teler. Als er een cultivar is met bijvoorbeeld een nieuwe kleur, dan gaat de marketing verder 

de keten in. 

 Om de consument beter te kunnen voorzien is ketentransparantie van groot belang. Marcel van 

der Hoeven, directeur van Van Dijk Flora, stelt dat dit ook het recept is voor groei (Cindy van der 

Zwet, 2012a). Samenwerking en kennisdeling is de enige manier om in te spelen op de wensen van de 

consument. Veel kennis zit bij de retailers en handelaren. Deze kennis is zeer waardevol voor 

veredelaars en telers. Zij kunnen hun producten aanpassen, waardoor er gerichter geproduceerd kan 

worden. Hierdoor stijgt de omzet per vierkante meter en wordt de efficiency vergroot.  

 Retailers werken steeds vaker samen in hechtere teams met toeleveranciers. Ze kiezen voor 

minder toeleveranciers en zijn door de sterkere vertrouwensband meer bereid om kennis te delen. Van 
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der Hoeven zegt dat je niet zo makkelijk informatie op tafel gooit als je heel veel leveranciers hebt, 

omdat dan de informatie toch eerder op straat ligt. Van der Hoeven ervaart ook dat partijen in de keten 

bang zijn om informatie te delen, omdat ze bang zijn dat de informatie ergens anders terecht komt en 

dat hun concurrentiepositie hierdoor verslechtert. Kennisdeling in de sierteeltketen draait dus om 

vertrouwen. Van den Heuvel benadrukt ook dat kennisdeling alleen plaats vindt waar 100% 

vertrouwen is tussen handelspartners in een gesloten keten (van der Zwet, 2012). 

   

Contractteelt is een teeltvorm die veel gebruikt wordt in de bollensector. Ter illustratie, meer dan 90% 

van de lelie-productie bestaat uit contractteelt. Deze teelt vindt fysiek plaats in Drenthe, maar wordt 

gedaan in opdracht van telers die doorgaans woonachtig zijn in Noord-Holland (Schillemans et al., 

2004). Contractteelt kan grote voordelen opleveren voor de zekerheid van het productiebedrijf. Vooraf 

spreekt de teler met de afnemer af tegen welke prijs en kwaliteit geleverd moet worden. De teler is op 

deze manier verzekerd van zijn omzet. Als het product via de veiling wordt verhandeld is de prijs en 

afzet onzeker en kan maanden werk voor niets blijken te zijn geweest.  

 De kennisdeling in deze vorm van telen is dus groot. Handelaren of flowerproviders, met veel 

consumentenkennis, stellen de eisen waaraan het product moet voldoen. De teler, met productiekennis, 

kan de mogelijkheden aandragen en zijn eisen hier tegenover zetten. Op deze manier wordt er door 

samenwerking en kennisdeling een product ontworpen wat aan de ene kant aansluit op de wensen van 

de consument en aan de andere kant op de mogelijkheden die de teler kan bieden. De regie ligt 

overigens wel bij de handelaren of flowerproviders. 

 6.2.2 Belang contact met Nederlandse producenten 

De Nederlandse producenten worden ook wel onparlementair omschreven als ‘pure 

vakidioten’. Ze hebben enorm veel kennis van de producten en teeltprocessen. Hoewel de Nederlandse 

producenten een behoorlijke markt zijn voor veredelaars, is de financiële afhankelijkheid niet groot, zo 

blijkt uit de interviews. Voor veredelaars is contact met Nederlandse producenten niet essentieel, maar 

het biedt wel degelijk voordelen.  

Een belangrijke eigenschap van Nederlandse telers, boven de buitenlandse telers, is dat ze 

weinig  verschillende rassen verbouwen en daardoor zeer veel gespecialiseerde vakkennis hebben.  

Nederlandse telers zijn daardoor veeleisend en houden daardoor de veredelaars scherp. Dit kan 

concurrentievoordelen opleveren ten opzichte van bedrijven die geen connecties hebben met die 

veeleisende telers. De hoogwaardige kennis die voortkomt uit relaties met Nederlandse telers, kan 

worden toegepast in de producten die wereldwijd verhandeld worden.  

Omdat het contact tussen de Nederlandse teler en veredelaar makkelijker tot stand komt 

vergeleken met buitenlandse telers, is de frequentie hiervan relatief hoog. Veredelaars en producenten 

komen elkaar tegen op lokale beurzen en netwerkbijeenkomsten. Ook organiseren veredelaars open 
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dagen om hun producten ten toon te stellen. Telers, zowel lokale als internationale,  komen hier op af 

en via deze manier krijgt de veredelaar feedback over zijn producten.  

  6.3 Ketenverkorting 
Zoals in hoofdstuk 4 is beschreven zijn er ontwikkelingen gaande in de organisatievormen van 

bedrijven uit de keten. In het theoretische hoofdstuk is beschreven dat bedrijven op zoek gaan om hun 

winstmarges te optimaliseren. Dit kan door een bepaalde vorm van ketenintegratie toe te passen. In 

deze paragraaf wordt er ingegaan op enkele vormen van ketenintegratie die in de toekomst wellicht 

steeds belangrijker worden. 

 

Er zijn drie vormen van ketenverkorting zichtbaar in de sierteelt. De eerste vorm is voorwaartse 

ketenintegratie. Producenten werken samen in de vorm van telersverenigingen en hebben direct 

contact met de eindafnemer. Midden jaren negentig zijn telers zich gaan organiseren om partij te zijn 

voor de steeds grotere afzetorganisaties (vakbladvoordebloemisterij.nl, 2005). Florapartners schat in 

dat er in 2005 ongeveer 30 telersverenigingen waren en in 2010 ongeveer 40. Telers besluiten steeds 

vaker samen te werken in telersverenigingen omdat het besef is ontstaan dat producenten zich naast 

teelttechnische zaken, ook bezig moeten houden met de verkoop, marketing en promotie belangrijk is 

voor de bedrijfsvoering. Samen delen ze hun kennis en de kosten, verdelen taken en talenten en 

brengen de producten op een professionele manier aan de consument. Elke vereniging heeft zijn eigen 

doelstellingen, activiteiten en prioriteiten. Zo wordt in de vereniging Gro4U gebruik gemaakt van 

gezamenlijke koelruimte of boekettenlijn. De vereniging Zentoo is misschien wel de vereniging die 

het verste gaat in de samenwerking. De leden delen niet alleen de kosten van de faciliteiten, maar ook 

de opbrengsten. De opbrengsten komen in een gezamenlijke  pot die uiteindelijk wordt verdeeld naar 

gelang het aantal verkochte takken per bedrijf (Zoumpoulis-Verbaeken, 2010). 

Telersverenigingen hebben ook een emotionele kant. Een teler die in een vereniging is 

aangesloten komt krachtiger over. Telersverenigingen nemen het heft in eigen handen en maken zich 

los van de afhankelijkheid van de veilingklok en handel (Zoumpoulis-Verbaeken, 2010). Dus doordat 

bedrijven in de breedte gaan samenwerken, is het mogelijk om sterker te komen te staan in de keten. 

 

De tweede vorm is achterwaartse integratie waarin bijvoorbeeld grootwinkelbedrijven een belang 

verkrijgen in de productie om de zekerheid te vergroten. Maar ook zijn er bedrijven, zoals DeRuiter 

Innovations, die zowel een veredelingsafdeling hebben als een productieafdeling.  

 

De derde vorm zijn handelsbedrijven die zelf ‘sourcen’ (Oosterom, 2012). Dit zijn bijvoorbeeld 

handelaren die zelf op zoek gaan naar productielocaties. Voorbeelden van handelskwekerijen zijn 

Handelskwekerij de Groot & Zn en Handelskwekerij Ubink. Voor ketenverkorting zijn dus zowel 

horizontale samenwerkingsverbanden als verticale samenwerkingsverbanden van belang.  
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 6.4 Ruimtelijke factoren 
In deze paragraaf wordt er kritisch gekeken naar de rol van nabijheid. Welke factoren zijn van invloed 

op eventuele samenwerking, is er een sociale- institutionele- geografische- organisatorische- of 

cognitieve basis nodig voor samenwerking en kennisdeling?  

 6.4.1 Local buzz en global pipelines 

Kennis, kapitaal en kunde zijn belangrijke pijlers van het succes het het sierteeltcluster in Aalsmeer. 

Tot nu toe is in deze scriptie de rol van netwerken onderbelicht gebleven. Volgens Bathelt (2004) 

wordt de concurrentiepositie van de regio versterkt als de twee strategieën van ‘local buzz’ en ‘global 

pipeline’ worden gecombineerd. Het gaat om zowel formele als informele netwerken die het cluster 

aantrekkelijk maken voor bedrijven. Netwerkrelaties zijn belangrijk voor een bedrijf als het gaat om de 

toegang tot kennis en het creeëren van inovaties.   

De vraag is echter of er daadwerkelijk sprake is van een ‘local buzz’ binnen de regio. Het is 

natuurlijk moeilijk te meten of er een soort informatiecircuit is waarin ondernemers kennis 

uitwisselen. Uit de interviews blijkt dat kennis niet vrij verkrijgbaar is voor iedereen uit de regio. 

Sterker, veredelaars zijn niet snel geneigd om kennis met derden te delen, er heerst een angst dat 

kennis bij de verkeerde terecht komt, waardoor het de concurrentiepositie aantast. Ze zien hun kennis 

als kapitaal, als datgene wat hun concurrerend maakt. Veredelaars en andere ondernemers uit de keten 

ontmoeten elkaar wel met enige regelmaat, al dan niet buiten de regio. Belangrijke meetingspots zijn 

bijvoorbeeld LTO-bijeenkomsten en internationale beurzen. 

  Ook telersverenigingen zijn een belangrijke kennis-input voor veredelaars. In deze clubs zitten 

telers die samen met de veredelaars thema’s 

bespreken zoals teelttechnische zaken en 

afzetmogelijkheden. De locatie waar de telers of 

veredelaars gevestigd zijn speelt geen rol in de 

toegang tot de vereniging. Dat wil zeggen, het 

maakt niet uit of de participanten van de 

vereniging in Aalsmeer, Westland of Kenia 

gevestigd zijn. 

  Veredelaars uit de regio hebben veel 

internationale klanten. Kennisoverdracht tussen 

de buitenlandse telers en de Nederlandse 

veredelaars gaat als volgt. Veel informatie van 

elkaar kan via de website, email of telefoon 

gedeeld worden. Maar voordat de teler een 

bestelling plaatst, is er een agent naar de 

veredelaar gereisd om het product te bekijken en 

 
Box 6 BloomingBreeders 
 
De Blooming Breeders is een organisatie die de 
local  buzz stimuleert. Het is een club voor 
veredelaars en handelaren die zeer 
laagdrempelige bijeenkomsten houden. Aan de 
hand van enkele gastsprekers wordt het dagdeel 
vorm gegeven. Naar eigen zeggen is de 
afsluitende netwerkborrel het belangrijkste van 
de meeting. Op deze manier komen 
ondernemers (of werknemers) met elkaar in 
contact en worden er gedachten uitgewisseld. 
Zo wordt er een omgeving gecreëerd waarin 
zeer fijnmazige informatie gedeeld kan worden. 
De informatieoverdracht is gebaseerd op 
vertrouwen en niet op contracten. Het kan 
bijvoorbeeld gaan om informatie over 
teelttechnische zaken, bestrijdingsmiddelen, 
financiële vraagstukken of ICT mogelijkheden. 

 



65 

   

de onderhandelingen te doen. Uit de interviews blijkt Face-to-face contact dus erg belangrijk te zijn. 

  Kortom, kennis ‘zweeft’ niet door de regio. Om toegang te krijgen moet je verbonden zijn tot 

een netwerk. Lokale netwerken zijn voor veredelaars net zo belangrijk als globale netwerken. Lokale 

netwerken zorgen voor kennisdeling op gebied van ervaring met bepaalde ICT, het aanleggen van een 

virus-databank. Als het gaat om het creëren van marktkennis is de lokale component ondergeschikt. 

Dit blijkt uit het feit dat klanten over de hele wereld het veredelingsbedrijf komen opzoeken, of elkaar 

ontmoeten op internationale beurzen. Belangrijk hierin is het gevoel van vertrouwen. 

 6.4.2 Nabijheidsfactoren 

Een belangrijk element dat uit het theoretische hoofdstuk naar voren komt is ‘afstand’. Uit de theorie 

blijkt dat Boschma (2002, 2005) vraagtekens zet bij de rol van geografische afstand op netwerken en 

kennisdeling. In het kort stelt hij dat er meerdere vormen van nabijheid zijn: organisatorische, sociale, 

cognitieve, institutionele en geografische afstand. Volgens Boschma (2005) is geografische nabijheid 

noch voldoende, noch noodzakelijk voor kennisdeling en innovatie (paragraaf 2.5). De rol van de 

verschillende elementen van nabijheid wordt in deze paragraaf besproken. De focus in deze paragraaf 

ligt wederom op de veredelingsbedrijven.  

Cognitieve nabijheid 

Cognitieve afstand gaat over het verschil of overeenkomsten van de kennisbasis tussen twee partijen. 

Bedrijven met een grote cognitieve nabijheid hebben te maken met dezelfde processen, zelfde soort 

producten en de kans is groot dat ze tegen dezelfde soort problemen oplopen. 

 Uit de interviews (en geschreven bronnen) blijkt dat de kennisbasis van handelspartners 

belangrijk zijn voor samenwerking. Veredelaars werken vooral samen met bedrijven uit de 

sierteeltsector zoals ketenpartners of toeleveranciers.  

 Uit de interviews blijkt ook dat een hele sterke vorm van cognitieve nabijheid negatief van 

invloed is op de samenwerking. Dit komt voort uit concurrentieoverwegingen. Veredelaars die met het 

zelfde gewas werken, bundelen niet of nauwelijks de krachten om samen tot een sterker product te 

komen. Arbeidsmigratie komt nauwelijks voor omdat dit wordt afgeremd door de contracten waardoor 

veredelaars niet bij de concurrent in dienst kunnen treden. De werknemers zijn dan ook zeer lang in 

dienst bij de veredelaarsbedrijven, zeker als het gaat om de hoogopgeleide veredelaars. Het is geen 

uitzondering dat veredelaars tientallen jaren werkzaam zijn in hetzelfde bedrijf. 

 Een kanttekening die hierbij moet worden geplaatst is dat door de differentiatie binnen de 

sierteeltsector (verschillende soorten en variëteiten) veredelaars veelal niet direct concurrenten zijn. 

Een logische denk stap zou dan zijn dat samenwerking, op bijvoorbeeld fundamenteel onderzoek, wel 

mogelijk is. Toch gebeurt dat niet om reden dat er de angst heerst dat de concurrent de kennis gaat 

inzetten op nieuwe productgroepen en zodoende eigen concurrentie creëert.  

 In de vorige paragraaf werd al aangehaald dat er op sommige vlakken wel samen wordt 

gewerkt tussen veredelaars. Uit een interview met Veldhuyzen van Zanten blijkt dat samen met 
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‘collega-veredelaars’ een virus-bank is opgezet. Het kost namelijk veel tijd en inspanning om virussen 

op voorraad te hebben en te beheren. Maar deze vorm van samenwerking levert geen competitieve- of 

concurrentievoordelen op. 

 In uitzonderlijke gevallen wordt er samengewerkt met bedrijven in de food-sector. Royal van 

Zanten werkt bijvoorbeeld met Enza Zaden op gebied van ziekteresistentie. Enza Zaden is 

gespecialiseerd in groentegewassen zoals tomaten, paprika’s, komkommers etc. Samenwerken met 

bedrijven uit een andere sector is relatief veilig. De overstap van rozen naar chrysanten is kleiner dan 

van komkommers naar chrysanten (interview Veldhuyzen van Zanten, 2012). Om toegang te krijgen 

tot nieuwe veredeltechnieken heeft de Agribio Group een belang van 10% in Genetwister 

Technologies genomen. Dit is een bio-technologisch bedrijf dat zich heeft gespecialiseerd in 

‘genomic- breeding’. Volgens algemeen directeur Kloppenburg zal de nieuwe technologie en de 

traditionele veredeling in de toekomst een mooie combinatie worden  

 Er zijn ook voorbeelden dat veredelaars geïnteresseerd zijn in nieuwe ontwikkelingen in 

andere sectoren. ‘Als je toch zulke naar de toekomst gerichte strategische beslissingen gaat nemen, 

heb je mijn inziens tijd om te zoeken. Omdat ik vrij veel andere beurzen en instellingen bezoek,  die 

hoeven niet direct iets te maken te hebben met onze corebusiness, ben ik me constant aan het 

oriënteren in brede zin. Ik kijk natuurlijk wel of die beurzen of industrieën iets te maken hebben met, of 

aanschuren aan onze industrie’ (Interview Henk de Groot, 2012). 

 Er kan dus gesteld worden dat er een bepaalde balans moet zijn tussen cognitieve nabijheid en 

afstand. Te grote nabijheid werkt remmend op samenwerking uit concurrentieoogpunt, te grote afstand 

zorgt ervoor dat partijen elkaar niet begrijpen of totaal andere belangen hebben. 

Institutionele nabijheid 

Er zijn twee vormen van institutionele nabijheid, formeel en informeel. Formele instituties 

omvatten wet- en regelgeving, informele instituties omvatten normen en waarden en 

cultuurverschillen.  

 Institutionele factoren hebben wel degelijk invloed op de mate waarin bedrijven kennis delen. 

Wat betreft de informele instituties blijkt uit de interviews dat er een duidelijk verschil is tussen zaken 

doen met bijvoorbeeld Zuid-Amerikaanse of Aziatische handelspartners of Nederlandse 

handelspartners.  Nederlandse zakenpartners zijn over het algemeen beter in te schatten, dat maakt het 

prettig om te werken in Nederland. “De afspraken zijn hier niet beter, maar wel concreter” (interview 

Van der Voort, 2012). 

 Wat betreft de formele instituties zijn er grote verschillen tussen wet- en regelgeving die een 

barrière kunnen vormen voor kennisdeling. Het is bijvoorbeeld lastig om met Chinese bedrijven samen 

te werken omdat hun wetten, controle op de wetten en de cultuur er voor zorgen dat uitgangsmateriaal 

illegaal vermeerderd en opgekweekt wordt. Zo werden er tijdens de Olympische spelen in Beijing 
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bomen gebruikt van een Nederlandse veredelaar, zonder dat daar licenties voor betaald zijn. Dit soort 

voorbeelden zijn geen uitzondering.  

Sociale nabijheid 

De sociale nabijheid komt tijdens de interviews naar voren in de vorm van vertrouwen. Om kennis te 

delen moeten de partners elkaar kunnen vertrouwen. Om dit vertrouwen te vergroten zijn 

organisatorische, institutionele, en cognitieve factoren van belang. 

Organisatorische nabijheid 

Samenwerkingsverbanden tussen bedrijven of divisies met een grote organisatorische 

nabijheid komen veel voor. Er is een hoge mate van vertrouwen als het gaat om kennisuitwisseling 

tussen werknemers van hetzelfde bedrijf. Dit heeft als voordeel dat opgedane kennis niet verkrijgbaar 

is voor concurrenten en dus vrij direct concurrentievoordelen kan opleveren. Als voorbeeld kan Royal 

van Zanten dienen die opgedeeld is in vier divisies: cuttings, flowerbulbs, plants en research. Deze 

divisies zijn zelfstandige bv’s maar opereren allemaal onder de Royal van Zanten Holding. Kennis die 

wordt opgedaan in Van Zanten Research wordt toegepast in de andere divisies.  

Agribio Group heeft ongeveer dezelfde constructie als Royal van Zanten. Zoals eerder 

beschreven heeft Agribio Group een minderheidsaandeel van 10% genomen in Genetwister 

Technologies (Boogaard, 2012). Door dit aandeel kan Agribio Group meer controle houden op de 

activiteiten van Genetwister Technologies. Het risico dat de opgedane kennis wordt verkocht aan 

concurrenten van Agribio Group zal hiermee sterk worden verkleind. Dus om de samenwerking te 

versterken heeft Agribio Group, door een minderheidsaandeel te nemen in Genetwister Technologies, 

de organisatorische afstand verkleind waardoor het vertrouwen toeneemt. 

 

Ook de opkomst van nieuwe (en oude) organisatievormen zoals handelskwekerijen maakt het mogelijk 

om kennis door de keten te laten vloeien. Doordat bedrijven ketenintegratie toepassen in de organisatie 

kan kennis gemakkelijker door de keten vloeien. De kennis die wordt opgedaan in de handelsdivisie 

kan bijvoorbeeld worden gebruikt in de teelt. De kennisdiffusie door de keten heen, wordt versterkt 

doordat de kennis binnen één bedrijf blijft, hetgeen het vertrouwen ten goede komt. 

Organisatorische nabijheid gaat ook over de verschillende routines binnen een bedrijf. Zo is er 

een verschil in routines tussen profit en non-profit organisaties. Omdat de universiteiten en 

kennisinstellingen geen winstoogmerk hebben, werken veredelaars er graag mee samen. Door de 

samenwerking met universiteiten is het mogelijk om fundamenteel onderzoek te doen. Dit soort kennis 

is vaak lastig te vertalen in nieuwe producten. Hierdoor neemt het wantrouwen; dat de opgedane 

kennis de concurrentiepositie van het bedrijf aantast, af.  

Over het algemeen is de Universiteit Wageningen de belangrijkste netwerkpartner van 

veredelaars. Hier worden ook de meeste veredelaars opgeleid. Ter illustratie werkt Royal van Zanten 
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samen met de Universiteit Wageningen maar ook bijvoorbeeld met Duke University in North 

Carolina. 

Fysieke nabijheid. 

Fysieke nabijheid speelt een rol in de samenwerking en kennisdeling. Dit uit zich in de verschillende 

agenten en proefstations over de hele wereld. Om de ‘verre’ markten te bedienen is een agent nodig 

die de markt kent (interview Veldhuyzen van Zanten, 2012). Vanuit Nederland alleen is dat lastig te 

coördineren. Een tweede belangrijk aspect is dat veredelaars primair producten ontwikkelen voor 

producenten. Producenten, gevestigd in bijvoorbeeld Zuid-Amerika, Azië en Afrika hebben andere 

eisen dan Nederlandse telers. Fysieke en klimatologische omstandigheden zijn verschillend per regio 

waardoor producten ‘op maat’ moeten worden geleverd. Om de in Nederland ontwikkelde rassen te 

testen is het noodzakelijk om proeftuinen op locatie te hebben.  

  Uit de interviews blijkt dat fysieke afstand tussen netwerkrelaties geen barrière vormen. Zeker  

niet als je kijkt op regionale schaal binnen Nederland. De geïnterviewden geven aan dat het 

bijvoorbeeld niet erg is dat er geen proefstation meer is in de regio Aalsmeer; ‘Met een uur zit je in 

Bleiswijk’. Als het gaat om contact met buitenlandse zakenpartners is het ook geen probleem. 

Beeldvorming speelt hierin een belangrijke rol. Henk de Groot zei in het interview dat in Nederland 

iedereen binnen 20 minuten vanaf Schiphol op locatie wil zijn, terwijl het in Kenia normaal is om vier 

uur te reizen vanaf  Nairobi.  

 Om terug te komen op de pipelines (paragraaf 6.5.1), maakt Royal van Zanten gebruik van een 

samenwerkingsverband met Duke University. Het doel is kennis verkrijgen die in Nederland niet 

voorhanden is. Op deze manier kan het bedrijf meelopen met de top van de veredelaars in Nederland.  

 Fysieke afstand tussen  (potentiële) netwerkpartners wordt door de veredelaars dus niet gezien als 

nadelig.  Face-to-face contact ontstaat op verschillende beurzen  en open dagen.  Met de huidige ICT 

en reismogelijkheden kunnen afstanden makkelijk worden overbrugd. 

 6.5 Conclusie 
Samenwerking, kennisdeling of netwerkparticipatie hangt af van verschillende factoren. Een 

belangrijke conclusie die getrokken kan worden uit de interviews is dat het vertrouwen van groot 

belang is voor kennisdeling. In de veredelingssector is kennis voor een groot deel bepalend voor het 

concurrentievermogen. Kennisdeling vindt alleen plaats als er vertrouwen is tussen handelspartners. 

Om dit vertrouwen te vergroten gaan bedrijven op zoek naar nieuwe organisatievormen. 

  De cognitieve afstand is hierin essentieel. Het is niet mogelijk om een algemeen geldende 

conclusie te geven over de ideale mate van cognitieve nabijheid. Wat wel gesteld kan worden is dat er 

enige vorm van cognitieve afstand nodig is. Concurrerende veredelaars, die bijvoorbeeld dezelfde 

rassen veredelen, werken niet snel samen. 

  De factor geografische afstand is ondergeschikt. Met de huidige communicatie- en reis 

mogelijkheden is het mogelijk om te communiceren over grote afstanden. Beurzen en open dagen 
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brengen partijen bijeen waardoor de fysieke afstand tijdelijk klein is. Hierdoor is het mogelijk om 

face-to-face contact te maken.   

  Dat  over het algemeen afspraken met Nederlandse handelspartners concreter zijn (maar niet 

beter) vergeleken met buitenlandse handelspartners, is te verklaren door de institutionele nabijheid en 

niet zozeer geografische nabijheid. Het verschil in normen en waarden speelt soms parten in de 

samenwerking met handels- of netwerkpartners uit het buitenland. De Nederlandse telers hebben 

andere kwaliteiten; zo hebben ze enorm veel kennis van de producten en zijn ze veeleisend. 

Samenwerking met de Nederlandse producent kan dus veel kennis opleveren die de 

concurrentiepositie kan versterken. 
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7. Conclusie  
 

In dit hoofdstuk….. zullen  allereerst de hypothesen worden beantwoord, vervolgens de deelvragen en 

tot slot de hoofdvraag. 

 Beantwoording hypothesen 
 

Hypothese 1: Internationale veredelingsbedrijven verlagen de overlevingskans van veredelaars uit 

de regio Aalsmeer.  

Hoe meer internationaal concurrerende bedrijven, des te moeilijker het is om te overleven. 

Internationale concurrentie heeft dus wel degelijk een negatieve invloed op de overlevingskans van 

Nederlandse veredelaars. Op basis van dit onderzoek moet hypothese 1 daardoor niet worden 

verworpen. Er zijn echter wel enkele nuanceringen aan te brengen op bovenstaande stelling. De 

Nederlandse veredelaars zijn toonaangevend voor de wereldmarkt. Internationale concurrentie neemt 

wel toe, maar de markt is voor een belangrijk deel in handen van Nederlandse veredelaars. 

 Het gevaar van de opkomst van conglomeraten vanuit de ‘food’ of ‘lifescience’ waar het 

document ‘Veredelde Zaken’ voor waarschuwt is beperkt. Dit heeft te maken met de gedifferentieerde 

sierteeltmarkt waar de winsten per niche-product veel lager liggen dan bij bulkproductie als mais, 

aardappelen of rijst. Volgens de geïnterviewden zijn de grote investeringen van  de Monsanto’s 

hierdoor financieel niet aantrekkelijk. Hierdoor worden overnames van multinationals tot op heden 

door de Nederlandse veredelaars nog niet gezien als grote bedreiging. Internationale concurrentie heeft 

dus een negatieve invloed op de overlevingskans, maar dat deze invloed is slechts beperkt. 

 

Hypothese 2: Het participeren in kennisnetwerken vergroot de overlevingskans van 

veredelingsbedrijven. 

Uit de theorie blijkt dat innovaties de concurrentiekracht van bedrijven versterkt. Innovaties ontstaan 

veelal door het combineren van bestaande kennis. In deze scriptie is niet direct onderzoek gedaan naar 

de mate waarin netwerken de overlevingskans beïnvloeden. Wat wel opvalt is dat de ondervraagde 

veredelaars van gerenommeerde bedrijven allemaal actief participeren in kennisnetwerken. Er is geen 

onderzoek gedaan naar bedrijven die niet participeren in netwerken. Deze bedrijven zijn echter niet of 

nauwelijks aanwezig.  

 

Hypothese 3:   Het combineren van regionale en internationale netwerken vergroot de 

overlevingskans van veredelaars. 

Voor hypothese 3 geldt in principe dezelfde conclusie als bij hypothese 2. Hoewel het effect van 

lokale en internationale netwerken niet kwantitatief getoetst is, participeren alle ondervraagden in 

zowel lokale, regionale als internationale netwerken. Hierdoor moet hypothese 3 niet worden 
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verworpen.  Of kennis vanuit lokale of internationale netwerken komt maakt de veredelaar niet uit. Het 

gaat volgens hen om de aard en kwaliteit van de informatie en niet waar het vandaan komt. 

 

Hypothese 4:   De aanwezigheid van ketenpartners en ondersteunende dienstverlening in de regio 

versterkt regionale netwerken.  

Netwerken met lokale actoren zijn aanwezig in de regio. Doordat de sector lange tijd in de regio 

geworteld is zijn de dienstverleners steeds verder gespecialiseerd. Deze gespecialiseerde 

dienstverleners dragen bij aan de kennisnetwerken van veredelaars en andere ketenpartners uit de 

sierteelt. Een aantal belangrijke kennisinstellingen is buiten de regio, maar binnen acceptabele 

reisafstand gevestigd, zoals de universiteit van Wageningen. De netwerkparticipatie en samenwerking 

tussen ketenpartners en ondersteunende dienstverlening onderstreept hypothese 4 waardoor deze niet 

moet worden verworpen. 

 

Hypothese 5: Veredelaars kunnen niet voortbestaan zonder de aanwezigheid van producenten in de 

regio. 

Uit de interviews blijkt dat veredelaars zeer internationaal actief zijn. Doorgaans zijn veredelaars qua 

afzetmarkt niet  geografisch afhankelijk van lokale producenten uit Aalsmeer. De Nederlandse 

producenten zijn doorgaans wel goed opgeleid en hebben enorme diepgaande vakkennis. Hierdoor zijn 

ze kritisch en welwillend om met de veredelaars mee te denken teneinde de producten te verbeteren. 

Op deze manier leveren ze dus een belangrijke bijdrage aan het kennisniveau van veredelaars. 

 Omdat de handelsnetwerken en de kennisnetwerken van veredelaars niet alleen lokaal, maar 

sterk internationaal gericht zijn, moet hypothese 5 worden verworpen. 

 

Hypothese 6: Cognitieve nabijheid stimuleert samenwerkingsverbanden tussen veredelaars. 

Hypothese 6 moet verworpen worden om de volgende redenen. Het veredelaarsvak is zeer 

kennisintensief. Veredelaars zijn bang dat belangrijke informatie in handen komt van andere bedrijven 

waardoor hun concurrentiepositie wordt aangetast. Kennisdeling tussen veredelaars komt om die reden 

niet veel voor. Er zijn uitzonderingen waarin ze wel samenwerken, maar dan gaat het om projecten, 

waar geen concurrentievoordelen uit voorvloeien. Een grote cognitieve nabijheid tussen veredelaars in 

de sierteelt leidt eerder tot bescherming van informatie dan het delen van kennis. 

 Er moet hier wel een kanttekening geplaatst worden. Door het kwekersrecht, waar de sector 

zich voor sterk maakt, is het biologische plantmateriaal voor iedereen vrij beschikbaar om te gebruiken 

voor doorontwikkeling. Veredelaars zijn dus vrij om elkaars producten te gebruiken voor ontwikkeling 

van nieuwe producten. 

  



72 

   

 Beantwoording hoofd- en deelvragen 
 

Deelvraag 1: Wat zijn de huidige structuurkenmerken en succesfactoren van de bloemen- en 

plantenketen?  

Deelvraag 2: Wat zijn de belangrijkste ketenontwikkelingen, gezien de nationale en internationale 

concurrentieverhoudingen? 

Omdat er overlap is tussen deelvraag 1 en 2 zullen ze in deze conclusie tegelijk behandeld worden aan 

de hand van de thema’s: succesfactoren, ketenontwikkeling en structuurkenmerken. 

Succesfactoren  

De sierteeltketen is voortdurend in beweging. Het klimaat is niet ideaal in Nederland waardoor er veel 

ruimte is voor innovaties die de kwaliteit en efficiency van producten en processen kunnen verbeteren. 

Dit heeft geleid tot een sterke kennisbasis die tot op de dag van vandaag zeer belangrijk is voor de 

concurrentiekracht van de Nederlandse bedrijven. Door de omvang van de sector in de regio zijn 

dienstverleners zich gaan specialiseren. Dit heeft geleid tot een aanbod van hoogwaardige 

gespecialiseerde dienstverleners. Ook de handelsgeest van de Nederlandse ondernemers moet niet 

worden onderschat. Hierdoor is het mogelijk geweest om te kunnen profiteren van de economische 

groei in West Europa en met name Duitsland. De handelsgeest, de economische groei van West 

Europa, de kennis en de voorturende zoektocht naar innovaties maken dat de sierteeltsector in 

Nederland toonaangevend is in de wereld. 

  Het sierteeltcluster in Aalsmeer is uiteindelijk uitgegroeid tot een cluster van wereldformaat. 

Inkopers van verschillende bedrijven kunnen kiezen uit het grootste assortiment van bloemen en 

planten ter wereld. Dit grote assortiment, de gespecialiseerde dienstverlening en de infrastructuur 

worden gezien als de kracht van het sierteeltcluster. 

Ketenontwikkelingen en structuurkenmerken 

De afgelopen jaren zijn enkele schakels onder druk komen te staan. Het gaat dan met name om 

bedrijven die last hebben van de stijgende energieprijs en hoge arbeidslasten. De ontwikkeling die hier 

uit volgt is dan ook dat veel producenten moeten stoppen of hun bedrijf in lage-loon-landen moet 

voortzetten. Bedrijfsopvolging is voor veel ondernemers een groot probleem. Het aantal producenten 

in de regio is de afgelopen decennia dan ook sterk afgenomen. Dit proces wordt versterkt doordat 

steeds vaker snijbloemen vanuit Kenia, Colombia, Ecuador en Ethiopie, en potplanten vanuit 

Duitsland, Belgie en Costa Rica) worden geïmporteerd (VGB, 2012). 

  Goede telers zijn niet altijd goede ondernemers, en goede ondernemers zijn niet altijd goede 

telers. Nederlandse telers hebben over het algemeen veel kennis van het kweken, het zijn ‘vakidioten’ 

pur sang. Van oudsher hoefden telers zich geen zorgen te maken over de afzet van hun producten. De 

veiling was de plaats waar inkopers bijeenkwamen en waar de prijs bepaald werd en de verkoop zowat 

gegarandeerd was.   



73 

   

  Omdat de telers echter een groot bedrijfsrisico lopen door de grillen van de klok, gaan ze op 

zoek naar vaste afzetmogelijkheden. Hierin zoeken ze samenwerking in afzetorganisaties, 

telersverenigingen en flowerproviders. De opkomst van de flowerproviders wordt versterkt door de 

stijgende verkoop via het grootwinkelbedrijf en retailketens. Deze worden veelal bevoorraad door de 

flowerproviders als de Dutch Flower Group, of cash-and-carries. Hierdoor neemt de prijsvorming via 

bemiddeling toe. Contractteelt komt in de bloemen en plantensector nog maar weinig voor. 

Contactteelt kan er voor zorgen dat de bedrijfsrisico’s voor de producent afnemen.  De telers weet 

vooraf de teeltperiode en tegen welke prijs een bepaalde kwaliteit geleverd moet worden.  

   Hierdoor verandert ook de governance in de keten. Waar eerst de producent bepaalde welke 

soort of varieteit op de markt kwam, zijn dat nu de flowerproviders, groothandelaren of retailers. In 

termen van Gereffi (2002) kantelt de keten van een producer-driven waardeketen naar buyer-driven 

waardeketen. Kijkend naar de vijf governancetypologieen van Gereffi (2002) verschuift de keten van 

een ‘market’ structuur naar een modulaire, captieve of hierachische structuur. 

 

De rol van veredelaars blijft zeer belangrijk in deze ‘nieuwe’ waardeketen. Het zijn de veredelaars die 

nieuwe soorten en varieteiten op de markt brengen. Van veel nieuwe producteigenschappen is de 

consument zich niet bewust, maar ze zijn voor de bedrijven uit de keten van grote waarde. Het gaat 

dan om ziekteresistentie,  teelteigenschappen of vervoerseigenschappen. 

  De internationalisering heeft ook impact op de veredelingssector. Omdat klanten steeds vaker 

in het buitenland gevestigd zijn worden er proeftuinen en laboratoria in die marktgebieden gebouwd. 

Dit is nodig om het uitgangsmateriaal te testen voor de specifieke marktomstandigheden zoals klimaat, 

grond en lokale gewasziektes.  Hiermee vertrekt niet de kennis uit Nederland. De eerste 

ontwikkelingsjaren van een nieuw ras of cultivar zijn het meest kennisintensief en deze vroege 

ontwikkeling vindt plaats in Nederland. 

 

Deelvraag 3: Hoe groot is de invloed van geografische afstand op de functionele afhankelijkheid 

tussen veredelaar en producent en wat voor invloed heeft het vertrek (van een deel) van 

productiebedrijven uit Greenport Aalsmeer op de overige schakels in het cluster?  

Rol van nabijheid op netwerkparticipatie. 

De kern van deze scriptie is het onderzoeken welke rol ‘nabijheid’ speelt in de netwerkparticipatie en 

kennisdeling tussen ondersteunende dienstverlening en met name de ketenpartners zoals de 

producenten. In de theorie is de factor ‘nabijheid’ al uitgesplitst in verschillende vormen. 

Samenwerking, kennisdeling of netwerkparticipatie hangt volgens dit onderzoek af van verschillende 

factoren. 

  Een belangrijke conclusie die getrokken kan worden is dat het vertrouwen van groot belang is. 

In de veredelingssector is kennis bepalend voor het concurrentievermogen. Kennisdeling vind alleen 
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plaats als er vertrouwen is tussen handelspartners. De cognitieve nabijheid of afstand is hierin 

essentieel. Het is niet mogelijk om een algemeen geldende conclusie te geven over de ideale mate van 

cognitieve nabijheid. Wat wel gesteld kan worden is dat er enige vorm van cognitieve afstand nodig is.  

Zo is er weinig tot geen samenwerking tussen concurrerende veredelaars. Ook is er weinig 

samenwerking tussen niet concurrerende veredelaars, zoals veredelaars in verschillende sectoren. 

  De factor geografische afstand is ondergeschikt. Met de huidige communicatie- en 

reismogelijkheden is het mogelijk om te communiceren over grote afstanden. Beurzen en open dagen 

brengen potentiële handelspartners tijdelijk bijeen.   

  De institutionele factoren zijn wel van belang  als het gaat om kennisdeling en handelen. Zo  

zijn over het algemeen afspraken met Nederlandse handelspartners concreter (maar niet beter) dan met 

buitenlandse handelspartners. Doordat Chinese bedrijven het niet zo nauw nemen met het 

kwekersrecht zijn Nederlandse veredelaars  hierin terughoudend. 

   

De samenwerking met Nederlandse telers is er dus niet vanwege de fysieke nabijheid, maar eerder 

vanwege de cognitieve en kwalitatieve waarden van belang. De Nederlandse telers hebben andere 

kwaliteiten; zo hebben ze enorm veel vakkennis en zijn ze veeleisend. Samenwerking met de 

Nederlandse producenten kan dus veel kennis opleveren die de concurrentiepositie kan versterken. Als 

de producenten uit de regio vertrekken wil dat nog niet zeggen dan de informatie verloren gaat. 

Moderne communicatiemiddelen zorgen ervoor dat contact mogelijk blijft. Het wegtrekken van de 

producenten uit de regio heeft daarom geen negatieve invloed op de overlevingskans van veredelaars. 

 

Moet Greenport Aalsmeer in haar concurrentiestrategie zich blijven richten op de hele sierteeltketen 

(diversificatie), of is het mogelijk om te specialiseren op schakels uit de keten die de meeste 

toegevoegde waarde creëren, in het licht van de veranderende concurrentieverhoudingen?   

 Omdat de geografische component niet een cruciale rol heeft op de netwerkparticipatie, 

kennisdeling en handelsfunctie tussen veredelaar en producent, is het mogelijk om specialisatievormen 

toe te passen in de Greenport Aalsmeer. Veredelaars hebben voldoende methoden om kennis grote 

afstanden te laten overbruggen. Geografische afstand speelt dus nauwelijks een rol.  Een groot deel 

van de productie van sierteeltproducten vindt al plaats in het Westland en verder daarbuiten, in 

bijvoorbeeld Afrika en Zuid Amerika. 

  Veredelaars en producenten kunnen dus los van elkaars fysieke nabijheid functioneren. 

Daardoor is het mogelijk voor Greenport Aalsmeer om zich te specialiseren op de veredeling en 

verhandeling. De daling van productiebedrijven uit de regio heeft wat betreft kennisdeling en 

afzetmogelijkheden geen nadelige gevolgen voor de veredelingsector.  

  Het is dus mogelijk voor de Greenport Aalsmeer om zich te specialiseren op schakels die de 

meeste toegevoegde waarde creeëren. Specialisatie op veredeling en verhandeling is een goede 

methode om ook in de toekomst grip op de mondiale sierteeltketen te houden. 
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8. Toekomstvisie en aanbevelingen 
 

In dit hoofdstuk .....wordt een beeld geschetst van de toekomst van de  sierteeltketen Aalsmeer. Er wordt in dit hoofdstuk dus 

verder gefilosofeerd over de consequenties van de beantwoording van de in deze scriptie beschreven hoofdvraag, 

ketenontwikkelingen en de ruimtelijke analyse. 

 

Nieuwe handelsstromen en organisatievormen. 

De traditionele keten zal steeds verder vervagen en telers gaan op zoek naar nieuwe 

afzetmogelijkheden. De kwekers zullen zich verder organiseren in telerstverenigingen. Ook de 

flowerproviders worden in de toekomst belangrijker. Zeker door de opkomst van het supermarktkanaal 

kunnen flowerproviders een belangrijke positie innemen door  het invullen van de verkoop- en 

marketingconepten en het aanleveren van de producten. Telers sluiten zich aan bij deze organisaties, 

waardoor het bedrijfsrisico van prijsvorming voor de klok afneemt. De veilingorganisatie zal deze 

ontwikkelingen faciliteren. 

  Het aantal sierteeltproducenten zal in de toekomst verder afnemen. Hiervoor in de plaats 

komen grote professionele organisaties die op grote schaal produceren. Een mogelijke constructie zou 

zijn dat een ondernemer een aantal kwekerijen onder zijn hoede heeft die onder leiding staan van 

enkele professionele, hooggekwalificeerde telers. Met deze organisatievorm worden enerzijds de 

kwaliteiten, de kennis en kunde van de Nederlandse teler volledig benut en anderzijds de eventuele 

zwakheden, het ondernemersschap of bedrijfsvoering, opgevangen. Deze bedrijven zullen voor een 

groot deel in opdracht van de flowerproviders, gericht op de consument kunnen produceren. 

Consument en duurzaamheid 

De huidige veredelaar kan net zoals de producent onparlementair worden omschreven als een 

‘vakidioot pur sang’. De veredelaar richt zich nog te veel op product specificaties zoals  die interessant 

zijn voor de producent en handelaar, terwijl de consument juist centraal moet staan. Consumenten 

worden kritischer en willen meer weten over de achtergrond van het product. De ‘biobased economy’ 

en duurzame ontwikkeling zal daarom nog belangrijker worden. Voorbeelden van het groeiende 

belang van duurzame en groene productie zijn het aantal biologische winkels en biologische producten 

in de supermarkten. Om kennis over de consument, die wordt verkregen  in de handel, terug te 

koppelen naar de productie en uiteindelijk naar de veredeling, zal de sierteeltketen transparanter 

moeten worden. 

 Duurzaamheid wordt ook belangrijk als het gaat om kostenbesparingen.  Hoe meer de  

energieprijzen stijgen, des te aantrekkelijker het wordt om over te stappen naar energie-neutrale- of 

zelfs energie winnende kassen. De ambitie van de overheid en het bedrijfsleven is dat vanaf 2020 alle 

nieuwe kassen klimaatneutraal zijn (LTO, 2012). Om dit te realiseren is het programma ‘Kas als 

Energiebron’ onderdeel geworden van het nieuwe topsectorenbeleid. 
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Samenwerking 

Op dit moment zijn het de veredelaars die het design van producten bepalen. Een probleem in de 

huidige keten is dat de kennis, van bijvoorbeeld de consumentenvoorkeur, ergens in de keten blijft 

hangen (BloomingBreeders, 2012). Omdat de consument centraal staat in het ontwikkelen van nieuwe 

soorten, moet de kennis van deze consumenten de veredelaar bereiken. Het vertrouwen tussen 

handelspartners is hierin van groot belang. Partijen kunnen van elkaar leren en gezamenlijk 

innovatieve oplossingen bedenken voor problemen.  

  Er zijn enkele manieren om de kennis over de consument de veredelaar te laten bereiken. Ten 

eerste kunnen veredelaars beter samen gaan werken met handelaren. Een stap verder is samenwerken 

met personen uit de designsector. Het gaat dus om het herkennen van consumententrends en het 

ontwikkelen van vernieuwende concepten. Een treffend voorbeeld is de ‘Orchid Shoe’ ontworpen door 

Jan Jansen. Het in dienst nemen of samenwerken met trendwatchers kan informatie opleveren die van 

grote waarden kan zijn. Samen met mensen uit de creatieve sector kan dan een vertaling worden 

gemaakt naar de bloemen en planten. 

  Om de kennis van de nieuwste designtrends de veredelaars te laten bereiken, is het belangrijk 

om het wederzijdse belang aan te tonen. De media kan hierin een rol vervullen. Ook kan de media een 

belangrijk hulpmiddel zijn voor imagoverbetering en het aantonen van het belang tussen crossovers 

van sierteelt en design. Het niet al te beste imago draagt ook bij aan het feit dat er te weinig jonge 

mensen kiezen voor een groene opleiding of in de sector willen werken. 

  Kijkend naar de ruimtelijke spreiding van de bovenstaande sectoren is de locatie van het 

sierteeltcluster in Aalsmeer kansrijk gesitueerd. In Aalsmeer zijn tv-studio’s aanwezig waar kennis en 

kunde over de media aanwezig is. In Amsterdam zijn veel vormgevers, marketeers en andere 

creatieveling aanwezig. De samenwerking tussen design, media en bloemen zou vorm kunnen krijgen 

in een soort van Dutch Design Studio waarin deze drie sectoren samenkomen. 

 

De opkomst van retailketens zullen steeds meer een bedreiging vormen voor de individuele teler. 

Telers kunnen zich wapenen tegen het feit dat ze tegen elkaar worden uitgespeeld door zich te 

organiseren. Door zelf een sterke partner te worden in de keten is het mogelijk om te concurreren op 

basis van specialisatie en toegevoegde waarde, en niet alleen op kostenniveau. 

  Ditzelfde zal ook gelden voor de veredelaars en handelaren in de toekomst. Hoewel uit de 

analyse blijkt dat de opkomst van buitenlandse bedrijven geen directe bedreiging vormen, worden 

buitenlandse ketens steeds grootschaliger professioneler. Om sterker te staan tegenover de grote 

klanten zullen er conglomeraten zoals de Dutch Flower Group ontstaan. 

 

Begin 2011 is er een nieuwe Greenport gestart. Hierdoor komen er nieuwe subsidies vrij die kansen 

bieden voor samenwerking en onderzoek. Omdat de voedingssector voorloopt op de sierteeltsector kan 
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samenwerking nieuwe teelttechnische methoden opleveren. Door een beter en korter 

veredelingsproces kan de veredelaar adequater inspelen op de nieuwste consumententrends. 

Uitdaging  Greenport Aalsmeer 

Het aantal producenten vermindert en nieuwe grootschalige bedrijfsvormen zullen ontstaan. Dit heeft 

invloed op het ruimtegebruik. Kleinschalige kassen zijn minder geschikt en raken leeg. In geval van 

leegstand zijn er twee gewenste opties. Ten eerste kan de kas worden geruimd en een nieuwe 

bestemming krijgen als wonen of recreatie. Dit is echter kapitaalvernietiging en doordat er vaak nog 

financieringen lopen op de kassen is dit niet gewest. Een overgangsvorm via verkoop en het terug 

verpachten van de grond door institutionele beleggers kan in sommige gevallen een uitkomst bieden. 

  Er kunnen ook nieuwe functies voor de kas gevonden worden. Veelal worden ruimtes 

tegenwoordig gebruikt als caravanopslagplaats, maar ook hiermee wordt niet het potentieel van de kas 

met zijn bijzondere eigenschappen gebruikt. Recente ontwikkelingen in bijvoorbeeld de 

algenproductie laten zien dat er in de toekomst mogelijkheden zijn voor  nieuwe bestemmingen van de 

oudere kassen. Algen hebben net als bloemen en planten voortdurend CO2, water, licht, nutriënten en 

een stabiel klimaat nodig. Een kas lijkt dus een geschikte plaats voor algenreactoren. 

   

Omdat de handel zich steeds verder richt op virtualisering en directe verkoop zal de fysieke 

handelsplaats kleiner worden, maar de hoogwaardige service van FloraHolland zal nodig blijven en 

mits deze van hoge kwaliteit zal blijven, ook door FloraHolland geleverd kunnen worden. Zij zullen 

samen met de flowerproviders de kern van de handel kunnen vormen in de toekomst. 

  Met de komst van de nieuwste Greenport zal de overheid zich meer gaan richten op de 

veredeling. Veredeling zal in de toekomst net zo belangrijk zijn als dat nu het geval is. De vraag naar 

uitgangsmateriaal zal groter worden omdat de markten uitbreiden door internationalisering.  

 

Rol veredeling 

Wat is de rol van de veredelingsbedrijven in de toekomst, met het oog op de veranderende 

organisatievormen en ketenintegratie? Veredelaars zijn van cruciaal belang omdat in deze schakel het 

onderscheidend vermogen wordt gecreeërd. Veredelaars kunnen bepaalde producteigenschappen 

toevoegen die de teeltvoordelen kunnen opleveren. Maar misschien nog wel belangrijker is dat de 

verdelaars kunnen inspelen op trends en de consument kan verrassen met nieuwe soorten en 

varieteiten. Doordat producten steeds meer naar de dynamische wens van de consument worden 

gemaakt, moeten veredelaars sneller kunnen schakelen in hun assortiment om het WOW effect te 

blijven kunnen creeëren.  

 

Tot slot, huidige ontwikkelingen zorgen ervoor dat Greenport Aalsmeer de focus van produceren moet 

verleggen naar veredeling en verhandeling. De greenport Aalsmeer zal in de toekomst het design en 

handelscentrum van sierteeltproducten zijn.  
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9. Bronnen en literatuur 
 

 Excursiedagen, interviews en  netwerkbijeenkomsten 
 

Excursiedagen innovatieklas 

 

20-3-2012 

-VGB Aalsmeer (branchevereniging groothandel) 

-Prof. Fred van Eenennaam ‘dutch flower cluster’ case 

-Olaf van Kooten (onderzoeksmethodologie) 

 

28-3-2012 

-Cultra Flora Holland: 

-Waterdrinker, Mariska Foppen (cash & carry) 

-Dobbenflowers (cash & carry) 

-Barendsen (groothandel) 

 

29-3-2012 

-Royal van Zanten (veredeling/vermeerdering) 

-Ad vd Meer, Trachelium (Teler) 

-Gemeente Nieuwkoop, Trudy Veninga, Marcel van Tol (Overheid) 

-Van den Hoorn Orchideeën (teler) 

 

11-4-2012 

-Flora Holland, rondleiding, presentatie marketingmanager Marc Eijsacker 

-Fleurop, commercieel manager Jeroen de Zwart 

-Van der Put (logistiek/ expediteur) 

-Sjaloom (teler oa Yuca’s) 

-Bernard Oosterom (Voorzitter bestuur Flora Holland) 

 

12-4-2012 

-Naktuinbouw (keuringsdienst, rassenonderzoek, kwaliteitsbewaker, pantenten/octrooi recherche) 

-Koppert Cress Monster (veredelaar/vermeerderaar/onderzoeker, teler, handelaar, zeer innovatief) 

-Vers Van de Kweker (internetverkoop site) 

 

13-4-2012 

-Stichting innovatie Glastuinbouw: Peter Oei (innovatie stichting) 

-Stef Jansen, over groene daken. VIBA- Expo (innovatie stichting/consult) 

 

 

Bijeenkomst NAK Tuinbouw: Bedrijfsleven ontmoet het groene onderwijs 

 

18-04 -2012 

Gastsprekers: 

- Niels Louwaars, Directeur Plantum 

- Gerline van Vilsteren, Groene kennis Cooperatie GKC 

- Ad Verbogt, progammeur Fruitacademie 
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BloomingBreeders: 

 

14-03-2012 

- John Celie, Celiplant 

- Joacquin de la Torre, Ball Colombia  

- Patrick Hoogenboom, Hedera Plant 

 

15-05-2012 

- Michel Haring (Universiteit van Amsterdam) 

- Jan Siemonsma (Wageningen Universiteit) 

 

10-07-2012 

- Dico Dros, Flora Cadena 

- Marjon Koster, EDO consultants 

- Dennis Vogel, Rabobank 

 

Geïnterviewde personen 

 

- Rob de Boer, Ondernemer DeBoer Hortensia 

- Andre Vreugdenhil, commercieel directeur, Royal van Zanten 

- Henk de Groot, Algemeen directeur DeRuiter Innovations 

- Arthur Koekkoek, Commercieel Directeur Hilverda-Kooij 

- Jan-Willem de Vries, Teamleider Facilitair Bedrijf, Wageningen UR Glastuinbouw, Bleiswijk 

- Arie van Zanten, Algemeen directeur Royal van Zanten 

- Bernard Oosterom, Bestuursvoorzitter FloraHolland 

- Berry Philippa, initiatiefnemer BloomingBreeders 

- Willem van der Voort, Algemeen Directeur Sjaloom 

- Peter Kranenborg, Makelaar Aalsmeer 
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10. Bijlagen 

Bijlage 1 Verdieping typering governacestructuren 

  1. Marktrelaties  zijn de meest eenvoudige vorm van governance in de GVC.  Waardeketens 

die worden gecoördineerd door de markt bevatten bedrijven en individuen waarbij tijdens de 

verkoopshandeling weinig tot geen interactie plaatsvindt. Het centrale governance mechanisme is de 

prijsbepaling. Marktrelaties kenmerken zich door lage switch-costs doordat de informatieoverdracht 

eenvoudig is. Hierdoor kunnen bedrijven makkelijk veranderen van toeleverancier. De producten 

hebben dus  een lage asset-specificity waarde.   

  2. Modulaire waardeketen is een netwerk wat de meeste karakteristieken heeft van de markt 

gecoördineerde keten. Typisch voor deze keten is dat producenten producten maken aan de hand van 

de eisen van de klant. De producent neemt wel de volle verantwoordelijkheid op zich voor het proces 

en product. Producenten gebruiken vaak niet heel gespecialiseerde machines, waardoor ze een breed 

scala aan producten kunnen maken en veel soorten afnemers kunnen bedienen. In de modulaire 

waardeketen zijn de kosten voor een afnemer om van producent te veranderen relatief laag, zelfs als de 

complexiteit van de producten hoog is. De relatie is door samenwerking tussen de handelspartners  

sterker dan in de vrije markt. Producenten organiseren zich in bijvoorbeeld telersverengingen die een 

bepaald productpakket aanbieden. Hierdoor is de afhankelijkheid tussen producent en handelaar 

groter. 

  3. In een relationele waardeketen. In dit type keten maakt een lage codificeerbaarheid sterke 

interactie en kennisuitwisseling noodzakelijk. Dit type governance van wederzijdse afhankelijkheid 

wordt voornamelijk gestuurd door reputatie, sociale en ruimtelijke nabijheid en familiare of etnische 

banden die heel tijdrovend zijn om ze tot stand te laten komen. De switching costs zijn voor de 

producent en afnemer vrij hoog. Dit komt doordat de product complexiteit en asset specificity hoog 

zijn, en de codificeerbaarheid laag. In een relationele sierteeltketen betekend dat er producenten zijn 

die gespecialiseerd zijn in bepaalde producten. Een relationele sierteeltketen kenmerkt zich doordat er 

een wederzijdse afhankelijkheid ontstaat tussen flowerprovider en handelaar (detaillist). Het kan dan 

gaan om bedrijven die behalve het leveren van bloemen, ook marktonderzoek en verkoopconcepten 

aanleveren. Deze kennis is bijvoorbeeld niet altijd aanwezig in het ongespecialiseerde handelskanaal. 

  4. Captieve waardeketen. Dit type waardeketen kenmerkt zich door de lage bekwaamheid van 

toeleveranciers waardoor er een sterke coördinatie vereist is vanuit het dominante bedrijf. Meerdere 

kleine toeleveranciers voeren specifieke taken uit in opdracht van hun handelspartner. De asset 

specificity is groot en het dominante bedrijf is deels afhankelijk van hun toeleverancier. De switching 

costs voor de toeleverancier is door de specificiteit van het proces vaak sterk afhankelijk van de 

afnemer waardoor het als het ware gevangen zit door het dominante bedrijf. Een captieve 

sierteeltketen zorgt voor andere vormen van handel. Vanuit de bollenteelt is bijvoorbeeld de 

contactteelt een veelvoorkomend handelsconcept.  
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  5. Hiërarchische waardeketen. De dominantie van het moederbedrijf gaat in deze keten nog 

verder dan in de captieve waardeketen. Grote bedrijven worden gekarakteriseerd door een sterke 

verticale integratie van de keten. De machtsverhouding is hierdoor zeer asymmetrisch. De netwerken 

tussen het moederbedrijf en nevenvestigingen is zeer sterk. Dit is nodig om de kwaliteit van het 

product te waarborgen ondanks de complexiteit van de transactie, lage codificeerbaarheid van de 

transactie en lage bekwaamheid van de toeleverancier. Een sierteeltketen met een hiërarchische 

karakteristieken kenmerkt zich door grootwinkelbedrijven die zelf gaan produceren.  

 

Bijlage 2 Cross-Docking principe 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bijlage 3 Overlap met andere sectoren 

 

Box 7 Overlap met andere sectoren: (kansen) 

 

 - Food en life science: De overlap is in het primaire productieproces zeer groot. Met name geldt 

dat voor het onderwijs, R&D en veredeltechnieken in de veredeling. In de kop van Noord-Holland is 

een cluster waar zaadveredelaars in de Food zich hebben gevestigd. 

 - Logistiek: De logistieke schakel is zeer belangrijk voor het vervoer van de versproducten. Deze 

sector zorgt ervoor dat ondanks de grote afstand, de producten met kwaliteitsbehoud vervoerd kunnen 

worden. Een belangrijke hub hierin is Schiphol. 

 - ICT: Door de ontwikkeling van de ICT kunnen inkopers vanuit hun eigen dealingroom bloemen 

planten op de veiling kopen, zonder er fysiek aanwezig te zijn. Ook staat de ICT aan de basis van 

biotechnologische onderzoeken en dataverzameling. 

 - Zakelijke- en financiële dienstverlening: Banken en andere financiële instellingen met specifieke 

kennis van de sector kunnen bedrijven ondersteunen met kredieten en agrarisch-financiele adviezen. 

 - Creatieve industrie/ lifestyle: modetrends, emoties en cultuur zijn bepalend voor de aankoop van 

bloemen en planten. Bedrijven uit deze sector kunnen een bijdrage leveren aan het marktgericht 

produceren. 

  - Toerisme: Flora Holland Aalsmeer trekt jaarlijks 100.000 toeristen. Ook de HortiFair in de 

Amsterdamse RAI is met 30.000 bezoekers de drukst bezochte beurs van ter wereld (EDBA 2011). 

 

Bron: www.iamsterdam.com 

 

  

http://Bron:%20www.iamsterdam.com
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Bijlage 4 Schematische weergave van overnames zaad industrie 1996-2008 

 


