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Democratisering van de voedselketen
Consumentenparticipatie biedt versketens kansen voor vraaggestuurde productie

In navolging van Franse consumenten kunnen nu ook Belgische supermarktklanten bepalen

wat een pak melk kost. Via de website Het merk van de consument stemmen ze over het

inkomen dat de boer moet krijgen, hoeveel maanden de koeien buiten lopen, en over de

verpakking: plastic of karton? Zo beinvioeden ze de productieomstandigheden van de melk,

en nemen ze verantwoordelijkheid voor de productiekosten en prijs van het product.

Retailketen Carrefour zet de ‘democratische melk’ binnenkort in de schappen. Is deze

‘consumentencodperatie’ de toekomst voor meer ketens van verse agrarische producten?

In deze publicatie onderzoeken we voor vier
fruitsoorten of consumenten klaar zijn voor meer
invlioed in de productie van hun voedsel. En
welke kansen meer consumentenbetrokkenheid
en kortere ketens bieden voor telers, handelaren
en bewerkers die meer vraaggestuurd willen
werken. Hoewel aanbodgestuurde ketens nog
steeds geschikt zijn voor bulkproductie en
merkloze, goedkope producten, staat dit model
steeds meer onder druk. Dit komt doordat ons
voedselsysteem moet verduurzamen, en
doordat de behoeften van consumenten steeds
vaker en sneller veranderen. Vraaggestuurde
productie kan in deze situatie voor een hogere
afzetgarantie en stabielere prijzen zorgen.

F ABN-AMRO

In deze publicatie bespreken we eerst de
resultaten uit het onderzoek dat ABN AMRO en
GfK deden naar de informatiebehoefte van
consumenten bij de aankoop van fruit. Daarna
gaan we in op de kansen die
consumentenparticipatie biedt voor
vraaggestuurde productie. We sluiten af met
aanbevelingen voor ketenpartijen die de
betrokkenheid van consumenten willen
verhogen om uiteindelijk meer vraaggestuurd te
kunnen produceren.
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1. Wat consumenten over hun fruit willen
weten

Om te peilen in hoeverre consumenten
openstaan voor meer inzicht en inspraak in de
productie van hun voedsel, onderzochten ABN
AMRO en GfK wat consumenten over de
herkomst van hun fruit willen weten. In januari
2018 vroegen we 1.072 respondenten naar hun
informatiebehoefte bij vier populaire vruchten:
peren, mango’s, avocado’s en bananen.

Mango’s met peren vergelijken:
informatiebehoefte bij exotisch en lokaal fruit
De peren die Nederlandse consumenten kopen,
komen meestal van eigen (of Belgische) bodem.
Ze worden vaak geteeld door professionele
partijen in overwegend lokale ketens. De
tropische mango’s, avocado’s en bananen
worden vaker kleinschalig geproduceerd. Veel
consumenten associéren dit nog steeds met
‘onduurzame’ omstandigheden voor mens en
milieu. Dit blijkt bijvoorbeeld uit de grotere
behoefte aan informatie over de prijs die een
teler voor deze producten ontvangt ten opzichte
van peren. Veel mango’s, avocado’s en
bananen worden dan ook onder een keurmerk
verkocht, zoals het Fair Trade-label. Dit biedt
consumenten meer vertrouwen in de herkomst
van de vruchten. Via telersverenigingen en
handelshuizen komt het fruit bij de consument
terecht. Het meeste fruit wordt via de
supermarkt verkocht: 80 procent van de
consumenten koopt zijn vruchten hier.


https://www.hetmerkvandeconsument.be/

Inzicht 1: land en regio belangrijk, maar

consumenten hoeven boer niet te kennen

Vindt u het belangrijk om te weten uit welk land/regio uw
fruit afkomstig is?

2%

m  Zeer belangrijk
m  Belangrijk
31% Niet belangrijk, niet onbelangrijk
Onbelangrijk

32% m  Zeer onbelangrijk

Vindt u het belangrijk om te weten welke boer uw fruit
heeft geteeld? (naam, locatie)

1%

0/
e 12% m  Zeer belangrijk

m Belangrijk

Niet belangrijk, niet onbelangrijk

1% i Onbelangrijk

m  Zeer onbelangrijk

Uit het onderzoek blijkt dat 29 procent van de
consumenten wil weten uit welk land of welke
regio fruit afkomstig is. In een vergelijkbaar
onderzoek dat ABN AMRO in januari 2016
uitvoerde gold dit nog voor 26 procent van de
consumenten. De specifieke locatie en naam
van de boer vindt maar 13 procent interessant.
Kennelijk willen consumenten wel een gevoel
krijgen bij de herkomst van hun fruit, maar
hoeven ze de boer niet te kennen of kunnen
bezoeken.

Inzicht 2: consumenten willen de boer
niets vragen, maar zijn visie en werkwijze
wel kennen

Vindt u het interessant om rechtstreeks contact met de
boer te kunnen opnemen om een vraag te stellen?

86%

Vindt u het interessant om via een internetpagina of app
te kunnen achterhalen hoe de boer leeft, wat zijn visie is
en hoe hij het fruit teelt?

28%
m Ja

Nee
72%

Vindt u het belangrijk om te weten of uw fruit biologisch
is geteeld/er geen synthetische bestrijdingsmiddelen
zijn gebruikt?

m  Zeer belangrijk

m  Belangrijk
Niet belangrijk, niet onbelangrijk
Onbelangrijk

m  Zeer onbelangrijk

In het onderzoek zien we dat 14 procent van de
consumenten geinteresseerd is in de
mogelijkheid om rechtstreeks contact op te
nemen met de fruitteler. Bij jongeren (18 - 29
jaar) ligt dit percentage hoger: op 23 procent.
Maar liefst 28 procent van de consumenten is
geinteresseerd in hoe zijn fruit geteeld is, hoe de
boer leeft en wat zijn visie is. Bij jongeren is dit
zelfs 44 procent. Opvallend is dat 41 procent
van de respondenten het belangrijk vindt dat het
fruit biologisch geteeld is, en/of dat er geen
(synthetische) bestrijdingsmiddelen zijn gebruikt.
Dit onderschrijft de sterke groei in omzet van
biologische producten (12 procent in 2016) en
de trend dat een grote groep consumenten het
gebruik van bestrijdingsmiddelen als minder
duurzaam ervaart.



Inzicht 3: consumenten willen weten wat
een boer voor zijn producten krijgt

Vindt u het interessant om te weten welke prijs de
boer/teler heeft ontvangen van een supermarkt of
handelaar voor zijn product?

63%

Vindt u het interessant om de boer naar eigen inzicht een
extra bedrag te kunnen betalen voor zijn inspanningen?

18%

m Ja

82%

37 procent van de ondervraagden is
geinteresseerd in de prijs die een boer of teler
van de supermarkt of handelaar ontvangt.
Binnen de leeftijdscategorie 18 - 39 jaar is dit
zelfs 50 procent. Bij de exotische mango,
avocado en banaan is deze behoefte groter dan
bij de ‘Hollandse’ peer. Zo hecht 41 procent van
de consumenten die mango’s kopen hier belang
aan, bij peren is dit 30 procent. Hoewel
interesse in de ontvangen prijs niet betekent dat
consumenten ook willen dat die prijs deugt,

wijzen de resultaten er wel op dat consumenten
het belangrijk vinden dat partijen in de
waardeketen eerlijk worden beloond.

18 procent van de respondenten ziet graag een
mogelijkheid om de teler naar eigen inzicht extra
voor zijn inspanningen te betalen. Dit is een
belangrijke aanwijzing dat betrokken
consumenten ervoor openstaan om een betere
prijs voor hun voedsel te betalen, als die
rechtstreeks bij de boer terechtkomt. Maar wat
ze in de winkel uiteindelijk kiezen, is nog van
veel andere factoren afhankelijk. Bijvoorbeeld
hoe duidelijk, verifieerbaar en transparant de
informatie over het product is. Of welke
eigenschappen het heeft, zoals smaak, uiterlijk
en prijs.

Inzicht 4: meer dan de helft van de
consumenten wil voor informatie betalen

Bent u bereid om extra te betalen voor informatie over
bijvoorbeeld herkomst, prijs, teeltwijze, etc.?

4%

m ja, 10%
m ja, 5%
ja, 2%

H nee

52 procent van de consumenten die
geinteresseerd zijn om informatie te ontvangen
over teeltwijzen, prijs of herkomst, zegt bereid te
zijn hiervoor te betalen. Ruim de helft daarvan
wil 2 procent extra afdragen.

2. Van keurmerken kopen naar direct
beinvlioeden

Uit het onderzoek blijkt dat consumenten op
zoek zijn naar inzicht en invloed in de fruitketen,
waarbij verduurzaming en een leefbaar inkomen
belangrijke argumenten zijn. De populariteit van
keurmerken wijst al langer op deze trend: tussen
2015 en 2016 groeide de omzet van keurmerken
met 27 procent, naar € 2,7 miljard (IRI, 2017).
Keurmerken helpen consumenten om
duurzamere keuzes te maken en garanderen
min of meer dat een product ‘oké’ is op
duurzame aspecten die zij zelf niet kunnen
controleren. Toch is er steeds meer nodig om
het vertrouwen van de kritische consument
helemaal te winnen. Keurmerken zijn aan inflatie
onderhevig: 70 procent van de consumenten gaf
al in 2014 aan dat er te veel keurmerken zijn.
Sinds die tijd zijn het er alleen maar meer
geworden (bron: Milieucentraal,
keurmerkenwijzer).

Invioed vereist kennis

Meer consumenten zullen dan ook de wens
hebben om in plaats van reactief keurmerken te
kopen, proactief invioed uit te oefenen op de
verduurzaming van ketens. De
consumentencodperatie uit de inleiding is hier
het ultieme voorbeeld van. Maar voordat
consumenten beslissingen kunnen nemen over
productiewijzen en kostprijs, moeten ze zich
eerst bewust zijn van de omstandigheden
waarin voedsel nu wordt geproduceerd. En van
de factoren die bepalen hoe duur een product



uiteindelijk wordt. Ngo’s spelen hier met hun
campagnes op in, maar ook telers, handelaren
en verwerkers geven hier op verschillende
manieren inzicht in.

Inzicht in de productieomstandigheden

Veel consumentenverpakkingen bieden
consumenten de mogelijkheid om meer over
een product te weten te komen. Vaak gebeurt dit
met (QR-)codes. Deze linken naar webpagina’s
met meer informatie over een product. Uit ons
onderzoek blijkt dat 38 procent van de
consumenten QR-codes kent en gebruikt. 8
procent geeft aan weleens informatie over fruit
of een teler te hebben opgezocht, omdat deze
mogelijkheid op een verpakking werd
aangeboden. Bij de ‘tech savvy’ generatie van
18 t/m 29 jaar is dit zelfs 14 procent.

Op de webpagina’s kunnen consumenten zien
hoe een product is geproduceerd, door wie en
onder welke omstandigheden. Vaak wordt deze
informatie ondersteund door video’s, foto’s en
verhalen waarin de duurzame eigenschappen
van het product centraal staan. Een beproefde
manier om te laten zien dat het met oog voor
mens en milieu tot stand is gekomen, is door de
producent aan het woord te laten. Zo doen
fruittelers op de site van EOSTA’s Nature &
More hun visie op groente- of fruitteelt uit de
doeken. Laten zien waar een product vandaan
komt en door wie het is geteeld, verkleint de
mentale afstand tussen consument en
producent.

Inzicht in de ‘true costs’ van een product

De verkoopprijs van veel verse producten komt
meestal tot stand door vraag en aanbod. Prijzen
kunnen hierdoor sterk fluctueren, wat voor
leveranciers betekent dat ze het ene moment
een hoge, en het andere moment een lage
marge behalen. Ook is er meer besef dat de
werkelijke kosten van voedselproductie niet altijd
tot uitdrukking komen in de consumentenprijs.
Er zijn verschillende initiatieven bij bedrijven
gaande om deze verborgen kosten inzichtelijk te
maken. Bijvoorbeeld door de CO,-uitstoot van
de productie en de impact van teelt op de
bodemgesteldheid te kwanitficeren, of door
inzichtelijk te maken wat een product moet
kosten voor een leefbaar inkomen.

Wanneer consumenten de ‘true costs’ van een
product kennen, kan dit voor hen een startpunt
zijn om duurzamere keuzes te maken. Ook
vanuit de politiek is er aandacht voor deze
nieuwe manier van rekenen. D66-kamerlid De
Groot stelde er in december 2017 Kamervragen
over naar aanleiding van het Britse rapport ‘The
Hidden cost of UK Food'.

De consument bepaalt

Wanneer consumenten begrijpen onder welke
omstandigheden hun voedsel nu tot stand komt,
en wat er nodig is om producten volgens
duurzame maatstaven te produceren, kunnen ze
meebeslissen in het productieproces. Het idee
van consumentenparticipatie in de foodketen
staat nog in de kinderschoenen, maar de eerste
initiatieven zijn genomen. Denk aan de

Belgische “melkco6peratie” die we eerder
noemden. In Frankijk is hetzelfde concept al
uitgerold naar andere producen zoals aardbeien,
sla en appelsap Maar er zijn ook consumenten
die zelf een boer in dienst nemen of een
aandeel nemen in een boerderij. Dit levert
consumenten niet alleen financieel, maar ook
maatschappelijk rendement op.

In potentie zijn deze ‘participatiemodellen’
geschikt voor alle versproducten: van
aardappelen, groente en fruit tot zuivel en viees.
Ze bieden transparantie, en democratiseren
voedselproductie in de meest vergaande vorm.

3. Vraaggedreven productie: duurzamere
ketens, stabielere opbrengst

Een groeiende groep consumenten wil meer
invlioed uitoefenen op de productie van voedsel.
Voor telers, handelaren en verwerkers van
versproducten — zoals fruit, maar ook groente,
zuivel en vlees — biedt dit kansen om een groter
deel van de keten niet aanbodgedreven, maar
vraaggestuurd in te richten. En dat heeft
voordelen. Zo is binnen een aanbodgedreven
model vaak alleen een goede prijs te behalen
via kostprijsverlagingen. Hiervoor zijn
investeringen in schaalvergroting en
procesinnovatie nodig. Het kan een hele
bewuste keuze zijn om via dit model vooral
wereldwijd relatief anonieme producten aan te
bieden. Maar met aanbodgedreven productie is
het wel lastiger om op de snel veranderende
voorkeuren, wensen en behoeften van


https://www.natureandmore.com/nl/groente-fruit
https://www.natureandmore.com/nl/groente-fruit
https://www.herenboeren.nl/

consumenten en retailers te anticiperen of
reageren.

Vraaggestuurde productie vraagt om
geinformeerde consument

Bij een vraaggedreven model vormen de
wensen van de consument juist het
uitgangspunt. Loyale, betrokken klanten zijn het
doel. De partijen die in zo'n model
samenwerken, kennen langdurige relaties en
stellen gezamenlijk de productievoorwaarden
vast. Het resultaat is een hogere afzetgarantie,
en vaak een betere prijs voor producten doordat
consumenten of retailers er meer waarde aan
toekennen. Bijvoorbeeld op het gebied van
verduurzaming. Om de —gedeeltelijke- overstap
naar vraaggestuurde productie te maken, is het
belangrijker dat consumenten de
productieomstandigheden begrijpen en de
kosten kennen, zodat ze hierin samen met
ketenpartijen keuzes kunnen maken. Hieronder
bespreken we een aantal manieren om die
informatie aan te bieden.

1. Identificeer vroeg wat afnemers willen op het
gebied van duurzaamheid

Om inzicht te krijgen in de (toekomstige) wensen
van consumenten, is het goed om na te gaan
welke agenda’s ngo’s hebben, welke
(wetenschappelijke) onderzoeken er lopen en
wat voor wet- en regelgeving zich aandient. Ook
de Sustainable Development Goals van de VN
kunnen een blauwdruk zijn om op
productieniveau verduurzamingsdoelen te

definiéren . Onderzoek daarnaast wat volgens
consumenten en afnemers zélf de belangrijkste
thema'’s zijn. Willen ze bijvoorbeeld weten of de
teler een eerlijke prijs ontvangt, of zijn ze meer
geinteresseerd in een lagere milieu-impact? Of
speelt de verduurzaming van een product
eigenlijk een ondergeschikte rol?

2. Inventariseer welke data je met consumenten
kunt delen, en welke technologie hiervoor
geschikt is

Zoals gezegd, hebben consumenten eerst
informatie over het productieproces nodig om
hier uiteindelijk proactief in mee te kunnen
beslissen. In de decentrale systemen die de
productintegriteit bewaken, staat al veel
informatie over de duurzame eigenschappen
van een product. Denk aan de ‘traceability’ van
retailers en consumenten, die is vastgelegd voor
het geval er zich calamiteiten met een product
voordoen. Bepaal vervolgens welke informatie
nog toegevoegd kan worden, en onderzoek
welke bestaande of nieuwe partijen deze
kunnen leveren.

Blockchain garandeert eerlijke kokosnoten
Fairfood heeft de levering van kokosnoten via
blockchaintechnologie getest: een decentraal
netwerk van computers dat de authenticiteit van
informatie garandeert, doordat gegevens niet te
manipuleren zijn. De kokosnotenboer bevestigt
de prijs die hij van de handelaar voor zijn
kokosnoten ontvangt, zodat de consument die
prijs direct kan verifiéren — zonder tussenkomst
van derde partijen. Blockthaintoepassingen
staan nog in de kinderschoenen, maar kunnen
de manier waarop data zich van boer naar
consument beweegt sterk versnellen.

3. Hoe verloopt de interactie met de consument?
Bepaal via welke wegen de interactie met
consumenten kan lopen. Welke rol speelt de
verpakking bijvoorbeeld? En hoe kun je
consumenten triggeren om (via een website of
app) informatie op te vragen en te beoordelen,
zodat ze de productiecondities kunnen bepalen?
Via welke wegen kunnen consumenten over de
volgende productieronde stemmen, en welke
afnemers zijn bereid om de ‘democratische’
producten in het schap te zetten?

Consumentenparticipatie voor alle
versketens relevant

Betrokken consumenten willen beter
geinformeerd worden en proactiever invioed
uitoefenen op de productie van hun voedsel. Uit
het consumentenonderzoek blijkt dat vooral
jonge generaties een radar hebben voor



https://insights.abnamro.nl/2018/01/de-hei-op-met-je-sustainable-development-goals/
https://insights.abnamro.nl/2017/12/nooit-meer-nepproducten-de-impact-van-blockchain-op-de-retail/
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duurzame productie. Misschien wel daardoor zetten ze
vaker de standaard voor wat er wordt geproduceerd. Dit
geldt vooral voor ketens van agrarische versproducten.
Deze hebben met elkaar gemeen dat een leefbaar inkomen
en impact op dier en milieu belangrijke thema'’s zijn.

Het merk van de consument laat zien dat democratisering
van voedsel in een hele pure vorm kan bestaan. Zo'n
ultieme vorm van vraaggestuurd produceren is niet
toepasbaar op ons hele voedselsysteem, dat hier te groot
en complex voor is. Bovendien blijft de wereldwijde
behoefte aan goedkope kwalitatieve voeding aanzienlijk.
Toch biedt het initiatief ketenpartijen wel perspectief om de
mentale afstand tussen consument en producent te
verkorten en ketens deels vraaggestuurd in te richten. Dit
opent een nieuwe weg voor bedrijven naar een
duurzamere bedrijfsvoering, stabielere afzet en vastere
marges.
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