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Voorwoord

Na een lang proces ziet u hier het resultaat van maandenlang zwoegen. Ten eerste wil ik hierbij Prof. Dr. Jarig van Sinderen bedanken voor de begeleiding bij het schrijven van deze thesis. Ook wil ik het LEI, Wageningen UR bedanken voor de kans die zij mij hebben gegeven om mijn thesis bij hun te schrijven. De stage bij het LEI was zeer interessant en heeft ervoor gezorgd dat ik op vele vlakken een schat aan ervaringen heb opgedaan. Daarnaast wil ik mijn familie en Paula bedanken, zij hebben mij altijd ondersteund en voorzien van nuttige opmerkingen. Tevens wil ik alle werknemers van het LEI bedanken die altijd open stonden om vragen te beantwoorden, speciale dankbetuigingen voor Tom Bakker en Nico de Groot. Maar mijn allergrootste dank gaat uit naar Michiel van Galen, als mijn stagebegeleider was Michiel altijd bereid om mij te helpen, mee te denken of vragen te beantwoorden. 
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Hoofdstuk 1: Introductie en onderzoeksvraag
1.1 Inleiding en probleemstelling

Slechte resultaten en inzakkende prijzen van snijbloemen baren de Nederlandse bloementelers en handelaren zorgen. De roos is de belangrijkste soort bloem die in Nederland gekweekt worden. De rozenteelt in Nederland heeft het echter zwaar te verduren onder de malaise waarin de snijbloemensector zich momenteel bevindt. Zo daalde de waarde van de productie van rozen in Nederland van 422 miljoen in 2007 naar 305 miljoen in 2009 (LEI, 2009). Een indicatie van de mineur waarin de snijbloemensector zich bevindt, is te vinden in een onderzoeksrapport van het LEI: “Actuele ontwikkeling van resultaten en inkomens in de land- en tuinbouw in 2009”. Zo is in dit onderzoek te vinden dat het inkomen uit een gemiddeld snijbloemenbedrijf in 3 jaar tijd gedaald is van een positief resultaat van € 63.000 in 2007 naar een negatief resultaat van € 103.000 in 2009. Dergelijke resultaten zijn niet lang vol te houden en maakt de toekomst voor de Nederlandse sierteeltsector zeer onzeker. In deze thesis ligt de focus op de Nederlandse rozensector die steeds meer last heeft van concurrentie uit ander landen, waaronder Kenia en Ecuador. Onderzoek naar de rentabiliteit en opbrengsten zouden nieuwe inzichten kunnen geven. Is er sprake van een tijdelijke dip of is er een structureel probleem in de Nederlandse rozensector. Eerder onderzoek naar de rozensector is beperkt aanwezig, dit onderzoek is dan ook bedoeld om een economisch verantwoord beeld te krijgen van de markt voor rozen en verder in te gaan op de toekomst van rozen in Nederland. De hoofdvraag voor dit onderzoek is dan ook als volgt:

Onderzoeksvraag: Heeft de teelt van rozen toekomst in Nederland?

· Deelvraag 1: Wat zijn de peilers voor de concurrentiepositie van de Nederlandse rozensector?

· Deelvraag 2: Wat is de reden voor de verslechtering van de rentabiliteit van de Nederlandse rozenteelt?

· Deelvraag 3: Wat is de invloed van buitenlandse concurrentie op de Nederlandse sector?
1.2 Kader van het onderzoek

Dit onderzoek vindt plaats in het kader van een korte stage bij LEI Wageningen UR. Op dit economisch onderzoeksinstituut wordt op dit moment een onderzoek uitgevoerd naar de concurrentiepositie van de Nederlandse glastuinbouw. Het onderzoek van het LEI richt zich in eerste instantie op de glasgroentesector. Dit is vanwege de moeilijke financiële positie van veel glasgroentebedrijven op dit moment. Glasbloemen en potplanten zullen hoogstwaarschijnlijk in een later stadium alsnog moeten worden onderzocht. Deze thesis zal een aanvulling zijn voor het onderzoek over de glastuinbouw en een voorbereiding zijn op toekomstig onderzoek met betrekking tot de glasbloemen sector. 
1.3 Doel en relevantie van het onderzoek

Zoals als eerder aangegeven ontbreekt een gedegen economische analyse van de situatie in de rozensector op dit moment. Deze thesis voorziet in de behoefte meer inzicht te geven in de huidige en toekomstige markt voor rozen. Het doel van het onderzoek is verklaringen te geven van ontwikkelingen in de Nederlandse rozenmarkt. Het uiteindelijke doel van het onderzoek is om een economische analyse van de rozenteelt in Nederland te maken, waarmee een basis wordt gelegd voor een inschatting van de toekomstige ontwikkelingen in de rozenmarkt. 
1.4 Structuur van het onderzoek

Het onderzoek bestaat uit vier delen waarin antwoord wordt gegeven op de hierboven gestelde deelvragen. De vier delen volgen een logische opbouw die tot de uiteindelijke beantwoording van de hoofdvraag leidt. Een overzicht van de vier delen:

Hoofdstuk 2: Een theoretische benadering van de concurrentiepositie van de Nederlandse rozensector
In dit deel ligt de focus op de beantwoording van deelvraag 1: “Wat zijn de peilers voor de concurrentiepositie van de Nederlandse rozensector?”. Dit wordt gedaan met behulp van theorieën over internationale handel en het competitieve voordeel van naties.

Hoofdstuk 3: Een analyse van de huidige rozensector 
In dit gedeelte wordt een algemeen beeld geschetst van de kenmerken en structuur van de rozensector. Daarnaast wordt met behulp van Eurostat data de internationale handel van rozen in Europa nader geanalyseerd. Een analyse van de kostenkant van de Nederlandse rozenteelt vormt het laatste onderdeel ter beantwoording van deelvraag 2: “Wat is de reden voor de verslechtering van de rentabiliteit van de Nederlandse rozenteelt?”. Samenvoeging van de conclusies over deze verschillende onderwerpen zal een beeld geven van de rentabiliteitsveranderingen in de Nederlandse rozensector en de gerelateerde oorzaken.
Hoofdstuk 4: De werkelijkheid van de rozenmarkt, gevangen in een model voor de toekomst

Met behulp van verschillende data wordt een prijsmodel geschat. Factoren zoals inkomen, aanbod en substitutiegoederen spelen een belangrijke rol in de schatting van het model. Resultaten uit het model worden gebruikt om de invloed van concurrentie uit het buitenland op de Nederlandse roos nader te bestuderen. De schattingen van het model zijn de basis voor de beantwoording van deelvraag 3: “ Wat is de invloed van buitenlandse concurrentie op de Nederlandse sector?”. 
Hoofdstuk 5: Op weg naar de toekomst, de toekomst en mogelijkheden van de rozensector

In dit laatste gedeelte wordt antwoord gegeven op de hoofdvraag in dit onderzoek: Hoe ziet de toekomst van de Nederlandse rozenteelt eruit? Met de antwoorden uit de deelvragen wordt een uiteindelijke conclusie gegeven en worden aanbevelingen gedaan. 

1.5 Methodiek

In het onderzoek worden zowel kwalitatieve als kwantitatieve methoden gebruikt. Hieronder volgt een beschrijving van de methodiek voor ieder deel van de thesis:

· Hoofdstuk 2: In dit deel wordt voornamelijk gebruikt gemaakt van literatuurstudie. Deze literatuur vormt de basis voor de analyse van de Nederlandse concurrentiepositie in de rozensector.

· Hoofdstuk 3: In dit gedeelte wordt een beeld geschetst van de huidige marktsituatie. Hiervoor worden enkele beschrijvende statistieken gebruikt en ook vakliteratuur speelt hierbij een belangrijke rol. 

· Hoofdstuk 4: Hier wordt gebruikt gemaakt van kwantitatieve onderzoeksmethoden. Met behulp van econometrische methoden wordt een model geschat van de prijsvorming voor rozen. Eurostat en gegevens van het LEI zijn de belangrijkste databronnen voor dit model.

· Hoofdstuk 5: In dit gedeelte van het onderzoek zullen de resultaten uit de eerste drie delen besproken worden. De verschillende methodieken die zijn toegepast in dit onderzoek vinden hun weerslag in dit concluderende gedeelte van het onderzoek. 
Hoofdstuk 2: Een theoretische benadering van de concurrentiepositie van de Nederlandse rozensector

2.1 Inleiding

Rozen zijn al decennia lang het belangrijkste product van de Nederlandse snijbloemensector. De totstandkoming van deze positie staat centraal in dit hoofdstuk. Voor een analyse van deze positie zal in de volgende paragrafen gebruik worden gemaakt van de theorieën van Ricardo, Heckscher, Ohlin en Porter. Deze theorieën zijn goed toepasbaar op de rozensector waarover zelf weinig wetenschappelijk literatuur aanwezig is. Aan het einde van dit hoofdstuk zal antwoord worden gegeven op deelvraag 1: Wat zijn de peilers voor de concurrentiepositie van de Nederlandse rozensector?

2.2 De Nederlandse concurrentiepositie

De woorden die de paus elk jaar in zijn pausrede gebruikt: “Bedankt voor die bloemen uit Holland” zijn wereldberoemd. Nederlanders en bloemen worden dan ook vaak geassocieerd met elkaar. De vraag is echter hoe Nederland zo’n dominante positie heeft kunnen veroveren op het gebied van bloemen. Het klimaat in Nederland is niet optimaal voor de productie van rozen en op veel plekken in Nederland voldoet de grond ook niet aan de teelteisen. Om deze dominante positie nader te verklaren is het belangrijk om de wijze waarop Nederland haar comparatieve voordelen in de bloemensector heeft gecreëerd te onderzoeken. In 1821 kwam David Ricardo met zijn theorie over comparatieve voordelen (Ricardo, 1821). Deze theorie stelt dat een land zich moet specialiseren in de sector waarin zij relatief het grootste voordeel heeft ten opzichte van andere landen en andere sectoren in het eigen land. De bloemensector is een goed voorbeeld hiervan en heeft zich de laatste decennia weten te ontwikkelen tot een sector met een comparatief voordeel, dat niet gehaald wordt door andere substantiële sectoren in Nederland. Toch zijn de natuurlijke voorwaarde, zoals klimaat en land, voor een comparatief voordeel in Nederland zoals klimaat en land relatief gezien niet in overvloed aanwezig. De basis van het comparatief voordeel kan gezocht worden in de historie van de productie van Nederlandse rozen in het begin van de 19de eeuw. Nederlandse tuinders waren de eerste die zich gingen specialiseren in de productie van rozen in verwarmde kassen. Deze specialisatie heeft ervoor gezorgd dat zij voorop konden lopen in de ontwikkelingen van de productie van de roos. In de volgende paragraven zal hier verder op worden ingegaan. Eerst zal in de volgende paragraaf dieper worden ingegaan op het comparatieve voordeel van Nederlandse rozen en snijbloemen, gemeten in de Balassa-index.
2.3 De Balassa-index

Een manier om de comparatieve kracht van een sector te bepalen ten opzichte van andere landen en sectoren is met behulp van de Balassa-index. Deze index wordt als volgt vastgesteld:
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Een Balassa-index groter dan één geeft een comparatief voordeel van een sector weer binnen een land en ten opzichte van andere landen. Een studie door van Marrewijk en Hinloopen in 2001 onderzocht ook een groot aantal sectoren waaronder de snijbloemensector. Uit deze studie bleek dat de Balassa-index voor Nederlandse snijbloemen in 1994 met 18,4 het hoogst scoorde van de onderzochte sectoren in Nederland. Suiker volgde, met een index van 8,4, op nummer twee in de studie (Van Marrewijk en Hinloopen, 2001). Een berekening van de Balassa-index voor de export van rozen geeft een vergelijkbaar beeld met snijbloemen. Hierbij is, vanwege een gebrek aan gegevens van andere landen, de export van de EU-landen gebruikt als referentie. In 2000 kwam de Balassa-index voor rozen uit op 9,8. In 2009 is dit echter gedaald naar 8,4, een indicatie dat de concurrentiekracht van de Nederlandse rozensector minder wordt (Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP). Om te begrijpen waar deze daling vandaan komt is het belangrijk om eerst te bestuderen waar de oorspronkelijk sterke positie van Nederland zijn oorsprong vindt. 
2.4 Heckscher-Ohlin theorema 

Een uitwerking van de theorie van Ricardo, over comparatieve voordelen, is de handelstheorie van Heckscher en Ohlin. Deze stelt dat een land die producten produceert en exporteert, waarvan de productie gebruikt maakt van productiefactoren die overvloedig aanwezig zijn in een land (Batt, 2001). Voor de productie van rozen zijn de meest belangrijke fysieke basis productiefactoren: vruchtbare grond en een bijpassend klimaat. Deze handelstheorie is dan ook zeer toepasbaar op concurrerende landen zoals Kenia en Ethiopië. In deze landen is er genoeg geschikte grond en het klimaat is er optimaal (EU rapport, 2009). Vanuit deze theorie is echter de goede positie van de Nederlandse rozenteelt niet te verklaren. Hoewel grond vroeger wel beschikbaar was is het tegenwoordig een schaars goed. En zonder aanpassingen in de teeltomstandigheden (kassen) is het klimaat in Nederland ten opzichte van concurrerende landen niet optimaal. Wanneer echter vanuit een breder perspectief productiefactoren worden bekeken is de positie van Nederland beter te verklaren. Nederlandse producenten wisten het gebrek aan een goed klimaat namelijk op te vangen door gebruik te maken van glazen kassen en verwarming met gas. De productiefactor gas is in Nederland overvloedig aanwezig. Dit gas werd gebruikt om de kassen te verwarmen en op deze manier een klimaat te creëren dat wel optimaal is voor de teelt van snijbloemen. De productie in kassen leidt er zelfs toe dat er een betere kwaliteit bloemen en dat bloemen gedurende een langere periode van het jaar kunnen worden geproduceerd. Op deze manier wisten Nederlandse telers een natuurlijk competitief nadeel om te zetten in een competitief voordeel ten opzichte van concurrerende landen. 
Er is echter ook kritiek op het Heckscher-Ohlin theorema. De voornaamste kritiek kwam van Wassily Leontief, ook wel bekend om zijn Leontief-paradox. De paradox die Leontief ontdekte was dat landen vaak juist producten exporteren die niet het meest gebruik maken van de productiefactoren die in overvloed aanwezig zijn in het land. Uit zijn onderzoek bleek dat in de VS veel arbeidsintensieve producten werden geëxporteerd en kapitaalintensieve producten werden geïmporteerd (Duchin, 2000). Dit gaat in tegen het H-O-theorema omdat juist kapitaal in overvloed aanwezig was in de VS. Een eenduidige verklaring voor de Leontief-paradox is er niet, wel zijn er enkele theorieën. De Leontief-paradox kon worden verklaard wanneer een breder spectrum van productiefactoren werd meegenomen in de verklaring van export. Wanneer namelijk een onderscheid werd gemaakt in hooggeschoold en laaggeschoold bleek dat de VS arbeidsintensieve producten exporteert waar vooral gebruik wordt gemaakt van hooggeschoolde arbeid. Hooggeschoolde arbeid was in de VS juist wel in overvloede aanwezig. Een toepassing van de paradox op de Nederlandse rozen sector kan een verklaring zijn voor het feit dat Nederland rozen exporteert terwijl de basis productiefactoren zoals klimaat en land niet in overvloed aanwezig zijn. Een bredere beschouwing van het begrip productiefactor leert ons dat juist kennis en hoog opgeleide arbeid over en voor rozen in Nederland in overvloed aanwezig is ten opzichte van andere landen (Nijkamp et al., 2010). Een verdere beschouwing van deze en andere factoren die ervoor zorgen dat Nederland een competitief voordeel creëert ten opzichte van andere landen is te vinden in de volgende paragraaf. 
2.5 Porter

Een van de meest gebruikte raamwerken voor de bestudering van de competitieve kracht van een sector is de diamant van Porter (Porter, 1990). De theorie van Porter gaat in op de traditionele handelstheorieën en probeert fenomenen te verklaren die de traditionele handelstheorieën niet weten te verklaren. In zijn boek “Competitive Advantage of Nations” stelt Porter dat basis fysieke productiefactoren aanwezig in een land (Porter, 1990), zoals in dit geval land en geschikt klimaat, niet het belangrijkst zijn in het creëren van een competitief voordeel. Ten eerste zorgt de aanwezigheid van overvloedige productiemiddelen, zoals land en een goed klimaat, voor ineffectiviteit. Dit omdat de prikkel tot innovatie en effectiever produceren ontbreekt. De overvloedige aanwezigheid van basis fysieke productiefactoren is vaak ook niet uniek voor een land, de duurzaamheid van een dergelijk competitief voordeel is dus uiteindelijk beperkt. Door schaarste van de benodigde productiefactor zorgt een selectief competitief nadeel er juist voor dat bedrijven in het betreffende land meer innoveren en technologieën zich sneller ontwikkelen. Dit leidt tot een duurzaam competitief voordeel ten opzichte van landen die overvloedig gebruik kunnen maken van reeds aanwezige productiefactoren. Porter beschouwt de Nederlandse snijbloemensector als een goed voorbeeld voor zijn theorie (Batt, 2001). 
Figuur 2.1 De diamant van Porter
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In figuur 2.1 is de diamant van Porter te zien. Deze diamant bestaat uit vier onderdelen die alle vier invloed op elkaar hebben. Door elk onderdeel van de diamant nader te bekijken kan een analyse worden gemaakt van de concurrentiekracht van de rozensector in Nederland ten opzichte van concurrerende landen. In de volgende subparagrafen zullen de vier onderdelen worden besproken. 
2.5.1 Factor condities 
Zoals eerder vermeld beschikt Nederland niet overvloedig over basis fysieke factoren zoals grond, geschikt klimaat en goedkope arbeid. Het gebrek hieraan wordt echter gecompenseerd door factoren die Nederland wel in overvloed heeft. De overvloedig aanwezige gasvoorraden zorgden ervoor dat vooral in het begin van de twintigste eeuw op een goedkope manier een klimaat kon worden gecreëerd die geschikt was voor de productie van rozen. De laatste decennia is de energieprijs echter gestaag gestegen met een zeer sterke stijging van de prijs in de laatste jaren. Waar initieel klimaatbeheersing in verwarmde kassen een competitief voordeel was, lijkt het er nu op dat met de sterk stijgende energiekosten het juist een competitief nadeel vormt. In de meest concurrerende landen is namelijk geen of veel minder verwarming nodig voor de productie van rozen. In het volgende hoofdstuk zal hier verder op in worden gegaan. Een andere belangrijke factor die een substantieel competitief voordeel creëert is kennis. De Nederlandse kennis over de teelt in kassen, de productie van rozen, logistiek en marketing is zeer hoog. Zo zorgde kennis en innovatie ervoor dat de moderne kas niet meer afhankelijk is van het Nederlandse klimaat, maar dat de klimaatsomstandigheden in de kas door de ondernemer zelf kunnen worden bepaald. Het nadeel van een Nederlands klimaat wordt op deze manier omgezet in een competitief voordeel. Dit is een voorbeeld van het omzetten van een selectief competitief nadeel in een competitief voordeel. De ontwikkeling van kennis over rozen heeft er ook voor gezorgd dat de productie verbeterd kon worden op vlakken zoals kwaliteit, kwantiteit, en het gebruik van bestrijdingsmiddelen. Het is deze kennis die ervoor zorgt dat de Nederlandse rozensector vaak een stap vooruit weet te zijn op de concurrentie. Voortdurende innovatie zorgt ervoor dat een competitief voordeel niet achterhaald wordt, maar duurzaam behouden kan worden (Porter,1990). Maar ook het personeel in Nederland speelt een belangrijk voordeel in het competitief voordeel van Nederland. Het personeel in Nederland is namelijk goed geschoold en deze zijn experts in alle delen van de rozensectorketen. De factoren kennis en personeel zijn echter ook een valkuil voor de Nederlandse rozensector. Deze kennis verspreidt zich namelijk in de vorm van Nederlandse ondernemers en personeel. Zij zijn zich in toenemende mate in het buitenland gaan vestigen. Een groot deel van de concurrentie uit Afrikaanse landen bestaat dan ook uit Nederlandse telers die zich in Afrika hebben gevestigd. Het competitieve voordeel van de Nederlandse rozensector in de vorm van kennis en personeel verwatert op deze manier en zou een reden kunnen zijn voor een verslechterende concurrentie positie. 

Naast kennis en hoog opgeleid personeel beschikt Nederland ook over veel kapitaal en een goede infrastructuur. Deze infrastructuur zal in een volgende paragraaf worden behandeld. Kapitaal is in Nederland vooral een competitief voordeel ten opzichte van andere landen in die zin dat het beschikbaar is. In concurrerende landen is het vaak een probleem om aan genoeg en goedkoop kapitaal te komen. In Nederland is dit niet het probleem al, maar er moet een kanttekening worden gezet dat financiering ook steeds moeilijker wordt voor de rozensector in Nederland. Dit komt door de kredietcrisis in de bankwereld en lage rendementen in de rozensector.
Concluderend kan gesteld worden dat kennis en goede opleidingen een belangrijke rol spelen in het competitief voordeel van Nederland. Het gevaar is dat deze kennis niet alleen voor de Nederlandse rozensector beschikbaar is en concurrerende landen steeds meer gebruik maken van Nederlandse kennis en personeel. Een ander zeer sterk punt in Nederland is de infrastructuur waar in subparagraaf 2.4.3 verder op in zal worden gegaan.

2.5.2 Vraagomstandigheden

Naast productiefactoren spelen vraagomstandigheden een belangrijke rol. Wanneer Nederland wordt vergeleken met zijn belangrijkste concurrenten Kenia, Ecuador en Ethiopië is het belangrijkste verschil de thuismarkt. Het grote voordeel dat Nederland heeft is dat het wel een substantiële afzet heeft in haar thuismarkt. Porter benadrukt het belang van een goede thuismarkt. Er zijn verschillende voordelen te benoemen van een goede thuismarkt. De eerste is dat producenten met een grote thuismarkt de markt en cultuur kennen, daarnaast staan zij dicht bij de consument en weten dus wat er speelt. Hierdoor kan beter worden ingespeeld op trends en veranderende vraag in de markt. Dit voordeel wordt nog groter als de thuismarkt trendzettend of veeleisender is dan andere buitenlandse markten. Ondanks dat de Nederlandse markt niet de grootste is in Europa, heeft het wel het voordeel dat Nederlandse consumenten de grootste uitgaven aan snijbloemen doen per capita in Europa (CBI, 2007). Dit is een teken dat Nederlandse consumenten bereid zijn meer te betalen voor het product, maar zorgt er ook voor dat de Nederlandse consument zeer veeleisend is op het gebied van kwaliteit, exclusiviteit en houdbaarheid (CBI, 2007). Deze veeleisendheid van de Nederlandse thuismarkt zorgt ervoor dat de Nederlandse producenten worden gestimuleerd een stukje extra naar de markt te brengen. Naast de Nederlandse markt is de ligging van Nederland ten opzichte van de drie grote afzetmarkten Duitsland, Verenigd Koninkrijk en Frankrijk optimaal. Hierdoor is het makkelijker trends en marktveranderingen op deze markten waar te nemen en hier op in te spelen. Concurrerende landen in Afrika en Zuid-Amerika missen dit voordeel. Deze landen zijn minder bekend met de Europese cultuur en de productie vindt ver van de afzetmarkt plaats. Concurrentie voor Nederland uit andere Europese landen is beperkt, de nabijheid van het grootste gedeelte van de afzetmarkt is dan ook een uniek competitief voordeel van Nederland. 
2.5.3 Gerelateerde en ondersteunende industrieën
Eerder werd infrastructuur al genoemd als competitief voordeel van Nederland. Wanneer infrastructuur namelijk wordt gedefinieerd als alles wat nodig is voor de productie en marketing van de roos, is de situatie in Nederland optimaal. Concurrerende landen kunnen maar voorzien in een gedeelte van de waardeketen van de roos, terwijl in Nederland de complete waardeketen aanwezig is (Nijkamp et al., 2010). Belangrijke industrieën die invloed hebben op de rozensector in Nederland zijn onderzoeksinstellingen, leveranciers, groothandelaren en de veilingen verenigt in de coöperatie FloraHolland en Plantion. Dit zijn instellingen die in concurrerende landen zoals Kenia en Ethiopië nauwelijks of niet aanwezig zijn. Dit heeft ervoor gezorgd dat ook deze landen afhankelijk zijn van deze instellingen die voornamelijk in Nederland aanwezig zijn. Dit verstevigt dan ook de positie van de Nederlandse handel in rozen en maakt Nederland praktisch onmisbaar in de internationale handel in Europa. Dit waarborgt echter niet de positie van de Nederlandse rozenkweker. De nabijheid van deze instellingen zorgt er echter wel voor dat de Nederlandse producenten het meeste profijt kunnen halen uit de voorzieningen die deze instellingen leveren. 

Naast deze instellingen hebben de Nederlandse rozentelers ook voordeel van vergelijkbare bedrijven zoals glasgroente telers en telers van andere soorten snijbloemen. Innovatie in deze sectoren op het gebied van teelttechnieken of de ontwikkeling van kassystemen kunnen ook gebruikt worden in de rozensector. Hierdoor kunnen Nederlandse producenten profiteren van het spill-over effect van innovatie in andere sectoren. De glastuinbouwindustrie profiteert bovendien ook van de schaalvoordelen in de bouw van kassen en andere aanverwante producten en dit geldt dus ook voor de rozenteelt. In concurrerende landen zijn deze voordelen maar beperkt aanwezig en zijn ze vaak afhankelijk van de ontwikkelingen in Nederland waar zij uiteindelijk ook van profiteren. 

De infrastructuur in Nederland rondom de teelt van rozen is derhalve zeer goed. Deze maakt het mogelijk dat een bederfbaar product internationaal verhandelbaar is. Deze infrastructuur is echter niet exclusief beschikbaar voor de Nederlandse rozentelers. De diensten van bijvoorbeeld de veilingen en groothandelaren zorgen er namelijk voor dat de roos ook internationaal verhandelbaar is voor landen waar een dergelijke infrastructuur ontbreekt. Hieruit blijkt dat de voordelen van de dominante positie van de Nederlandse veilingen ook een nadeel met zich meedraagt voor de Nederlandse sierteeltsector. De roos lijkt hier het meeste nadeel van te ondervinden. Dit komt mede door het grote aandeel van de roos in de sierteeltsector. Dit maakt produceren met schaalvoordelen in andere landen winstgevend. Terwijl exclusievere soorten vaak te veel kennis en investeringen vereisen om op grote schaal in andere landen te produceren. Productie van deze soorten blijft dan ook meer beperkt tot Nederland en Europa beperkt (CBI, 2007). Ook speelt hierin mee dat de waarde van een roos gemiddeld hoger ligt dan die van andere snijbloemproducenten (VBN, 2009). Transportkosten zijn dus relatief minder voor een roos dan voor andere snijbloemen en verhoogd dus de transporteerbaarheid van de roos ten opzichte van andere snijbloemen. 
2.5.4 Bedrijfsstrategie, structuur en rivaliteit

In dit onderdeel van Porters Diamond zijn belangrijke voordelen en nadelen voor Nederland te beargumenteren. Een trend die zich de laatste jaren in de Nederlandse rozensector voordoet, is dat de Nederlandse telers zich steeds meer richten op exclusievere producten door bijvoorbeeld grootbloemige rozen aan te bieden. Concurrentie uit het buitenland heeft er waarschijnlijk voor gezorgd dat de marges op kleinbloemige rozen te klein zijn geworden. Dit heeft voor gezorgd dat Nederlandse rozentelers zich steeds meer zijn gaan focussen op grootbloemige en exclusieve rozen. Met deze switch hopen zij een product met meer toegevoegde waarde te produceren. Naar schatting is 95% van de rozen uit Nederland grootbloemig (Hillenraad, 2008). Het is ook tekenend dat de relatief kleinschalige productie in Nederland de schaalproductie in concurrerende landen niet bij houdt. De concurrentie van Nederland weet zich te onderscheiden door te produceren met lagere kosten. Stijgende kosten van grond, arbeid en energie maken het steeds moeilijker voor Nederlandse telers om tegen dezelfde kosten te produceren. De enige manier waarop Nederland zich kan onderscheiden van concurrerende landen, is door middel van het aanbieden van kwaliteit die onderscheidend is van de concurrentie. Op deze manier proberen zij zich te focussen op een markt met meer toegevoegde waarde en hierdoor toch rendabel te blijven. Deze strategie werkt echter alleen indien de concurrentie niet in staat is eenzelfde product aan te bieden tegen een lagere prijs en de markt bereid is meer voor het Nederlandse kwaliteitsproduct te betalen. Een dreiging voor de toekomst is dan ook concurrentie in het marktsegment die nu het meest winstgevend is voor de Nederlandse sector, namelijk het segment van de grootbloemige rozen. Een opkomende speler in het hogere marktsegment is Ecuador, dat zijn export naar de EU sterk zag stijgen de laatste jaren. Waar vroeger de kwaliteit van grootbloemige rozen uit Nederland als uniek werd beschouwd, is tegenwoordig de roos uit Ecuador beter gewaardeerd in buurlanden zoals Duitsland (Productschap Tuinbouw, 2009). Naast Ecuador zijn rozentelers uit Kenia ook steeds beter in staat goede kwaliteit te leveren en ook zij wagen zich aan de productie van grootbloemige rozen. De dreiging uit Ecuador en Kenia is dan ook substantieel en vereist aandacht. 

De structuur van Nederlandse bedrijven en concurrentie in het buitenland verschilt enorm. Telers zijn veelal verenigd in coöperatieve samenwerkingsverbanden. Dit uit zich in een zeer hoge organisatiegraad van de Nederlandse tuinbouwsector. Deze organisatiegraad was in Nederland namelijk met 90% het hoogste van de Europese Unie (Productschap Tuinbouw, 2008). Dit zorgt voor een hoog spill-over effect van kennis over de markt, teelt en mogelijkheden. Op deze manier zoeken ze gezamenlijk een manier om concurrentie met hun conculega’s en buitenlandse concurrentie aan te gaan. Dit leidt er mede toe dat innovatie in Nederland hoger ligt dan in concurrerende landen. Dit wordt versterkt door het relatief grote aantal rozentelers in Nederland in vergelijking met bijvoorbeeld Kenia.

2.6 Conclusie
Het doel van dit hoofdstuk was een beeld te schetsen van de huidige concurrentiekracht van de Nederlandse rozensector en hiermee een antwoord te geven op deelvraag 1: “Wat zijn de peilers voor de concurrentiepositie van de Nederlandse rozensector?”. Met behulp van fundamentele handelstheorieën en de uitwerking van Porters diamant zijn de sterke en zwakke punten van de Nederlandse sector benoemd. Kennis, hoog opgeleid personeel en het vermogen van de Nederlandse sector om deze voordelen toe te passen om een competitief voordeel door te ontwikkelen zijn zeer belangrijke factoren. Deze factoren zijn de basis van een unieke sector die een oorspronkelijk competitief nadeel om wist te zetten in een competitief voordeel. Een ander competitief voordeel is de ligging van Nederland en haar thuismarkt. Met een veeleisende thuismarkt en de nabijgelegen afzetmarkten Duitsland, Frankrijk en het Verenigd Koninkrijk heeft Nederland een unieke positie. Deze heeft het mogelijk gemaakt dat Nederland de hoofdleverancier is van rozen en sierteeltproducten aan de rest van Europa. Het is ook deze ligging die het heeft mogelijk heeft gemaakt dat belangrijke infrastructuur benodigd voor deze positie volop in Nederland aanwezig is. Denk hierbij aan de veilingen en groothandelaren in Nederland, maar ook kennisinstellingen en toeleverende partijen zijn volop aanwezig in Nederland. Daarnaast zijn er goede weg -en luchtverbindingen. Nederland kan hier optimaal van profiteren. In concurrerende landen ontbreken deze instellingen en infrastructuur veelal, wat er voor zorgt dat ook zij afhankelijk zijn van de Nederlandse infrastructuur. Dit verstevigt de positie van de Nederlandse handel in rozen. Op basis van deze punten lijkt de Nederlandse rozensector er goed voor te staan. Uit cijfers blijkt echter dat de productie van Nederlandse rozen daalt. Concurrentie uit andere landen wordt heviger doordat zij zich weten te onderscheiden van Nederland op het gebied van kosten. Maar ook de kwaliteit van rozen uit het buitenland wordt steeds beter en het onderscheidende karakter van de Nederlandse roos staat hierdoor onder druk. De uitgangssituatie van Nederland is dus goed, alleen beginnen andere factoren zwaarder te wegen. Dit zou kunnen leiden tot een onhoudbare positie voor de Nederlandse roos en wellicht ook voor de handel van rozen in Nederland. Het volgende hoofdstuk zal zich dan ook focussen op het onderscheiden van patronen in de veranderende handel in rozen, en de daadwerkelijke problemen vast te stellen door een analyse van de handels- en kostencijfers. 
Hoofdstuk 3: Een analyse van de huidige rozensector
3.1 Inleiding
In hoofdstuk 2 zijn de drijfveren voor de Nederlandse concurrentiepositie op de internationale rozenmarkt bepaald. De rentabiliteit van de Nederlandse rozentelers staat echter onder druk (LEI, 2009). Dit is een duidelijk teken dat de concurrentiepositie van Nederland de laatste jaren minder wordt. In dit deel van de thesis wordt een algemeen beeld van de Nederlandse rozensector geschetst en wordt verder onderzoek gedaan naar de oorzaken van de verslechterende rentabiliteit. Aan het einde van dit hoofdstuk zal antwoord worden gegeven op deelvraag 2: Wat is de reden voor de verslechtering van de rentabiliteit van de Nederlandse rozenteelt?

3.2 Consumptie

Snijbloemen worden over het algemeen gezien als een luxe product (CBI, 2007). De consumptie van een snijbloem is op te splitsen in twee markten, de consumenten markt en de institutionele markt. De verhouding tussen deze twee markten verschilt over de verschillende EU landen, maar over het algemeen wordt tussen 10% en 25% geconsumeerd door de institutionele markt en het resterende deel door de consumentenmarkt (CBI, 2007). Voor beide markten heeft de consumptie meestal één van de volgende drie doeleinden: een gift, een speciale gelegenheid of consumptie voor eigen gebruik. Ongeveer 50-60% van de bloemen wordt gebruikt als cadeau, 15% voor speciale gelegenheden en 20% voor persoonlijk gebruik (CBI 2007). Directe substitutiegoederen van rozen zijn andere snijbloemen of planten, indirect moet de roos ook concurreren met andere cadeauproducten die in deze prijsklasse vallen. Vanwege het luxekarakter van het product is de roos sterk afhankelijk van inkomensontwikkelingen. Dit is ook terug te zien in het bloemenverbruik per capita van verschillende landen. Hieruit blijkt dat in de rijkere Noordwest-Europese landen meer geld besteed wordt aan bloemen dan in andere landen in Europa. Naast inkomen in een land zijn preferenties ook van belang bij de vraag naar snijbloemen. In Europa is de roos nog steeds veruit de populairste bloem op de markt. In 2009 bestond 25% van de import van bloemen in Europa uit rozen. De trend van de laatste jaren in de rozenmarkt is een groter aanbod van grootbloemige rozen. Dit wordt mede veroorzaakt doordat Europese en voornamelijk Nederlandse telers niet kunnen concurreren met de productie van kleinbloemige rozen in ontwikkelingslanden zoals Kenia en Ecuador. Hierdoor focussen zij zich steeds meer op de productie van de grootbloemige roos, en is het aanbod van de grootbloemige roos in het laatste decennia sterk gestegen (VBN). 

3.3 Productie van de roos

De Nederlandse bloementeelt is ontstaan aan het einde van de 19de eeuw. In die tijd schakelde fruittelers over naar de teelt van bloemen en ontstond ook de eerste kas. In de eerste helft van de 20ste eeuw nam het aantal verwarmde kassen sterk toe. De in overvloed aanwezige gasvoorraden speelde hier een belangrijke rol in en stimuleerden de teelt van bloemen onder glas. Dit leidde tot een situatie waar productie van bloemen in verwarmde kassen het leeuwendeel van de bloemenmarkt bezette. In de jaren zeventig was er sprake van een energiecrisis. Ook de glastuinbouw werd getroffen door deze crisis. De afhankelijkheid van gas kwam hierdoor sterk naar voren. Dit was een stimulans voor meer innovatie in de glastuinbouwsector. En innovatie is nog altijd sterk kenmerkend voor glastuinbouw. De productie van rozen in Nederland kan beschouwd worden als de meest geavanceerde van de wereld. Door middel van kassen en bijbehorende apparatuur is het mogelijk het hele jaar rond rozen te produceren. Door de mechanisering die de laatste decennia heeft plaats gevonden, is de productie van rozen steeds kapitaalintensiever geworden (Binternet). In concurrerende landen zoals Kenia en Ecuador is de productie echter veel arbeidsintensiever. Investeren in een rozenkwekerij in dergelijke landen draagt grote voordelen mee ten opzichte van Nederland. Grond, arbeid en klimaat zijn de drie belangrijkste productiefactoren waar deze landen zich in onderscheiden van de Nederlandse productie. 
Er is de laatste jaren in Nederland een sterke daling te zien van de oppervlakte waarop rozen wordt geteeld. Ook het aantal ondernemingen in de sector neemt af. Blijkbaar was het produceren van rozen in Nederland voor velen niet meer rendabel. De resterende producenten proberen de concurrentie aan te gaan door een roos te telen met een hogere toegevoegde waarde. Een beeld van de veranderingen in het aantal ondernemers en areaal in rozen- en tuinbouwsector is te vinden in de onderstaande tabel.
Tabel 3.1 Areaal en aantal ondernemers in de glastuinbouwsector
	Sector
	Rozen teelt
	
	Sierteelt onder glas
	
	Tuinbouw onder glas
	

	Periode 
	Areaal in Ha
	Aantal bedrijven
	Areaal in Ha
	Aantal bedrijven
	Areaal in Ha
	Aantal bedrijven

	2000
	925
	744
	5867
	6593
	10059
	9626

	Sector
	Rozen teelt
	
	Sierteelt onder glas
	
	Tuinbouw onder glas
	

	Periode 
	Areaal in Ha
	Aantal bedrijven
	Areaal in Ha
	Aantal bedrijven
	Areaal in Ha
	Aantal bedrijven

	2001
	918
	675
	5786
	6174
	10045
	8978

	2002
	903
	618
	5780
	5937
	10056
	8596

	2003
	851
	563
	5728
	5690
	10037
	8204

	2004
	845
	519
	5643
	5430
	9995
	7798

	2005
	776
	457
	5561
	5182
	9998
	7435

	2006
	754
	418
	5321
	4782
	9857
	6917

	2007
	650
	350
	5277
	4449
	9841
	6420

	2008
	580
	302
	5000
	4126
	9636
	5915

	2009
	532
	260
	4947
	3801
	9773
	5468

	Afname in % periode 2000-2009
	-42%
	-65%
	-16%
	-42%
	-3%
	-43%


Bron: CBS

 In 2000 werd nog op 925 hectare rozen geteeld, negen jaar later is dit met 42% gedaald naar 532 hectare. Dit geeft nogmaals weer dat de Nederlandse rozensector in een neerwaartse spiraal zit. Een vergelijking met andere sectoren in de glastuinbouw laat zien dat de daling in de rozensector nog een stuk groter is dan in de rest van de sector. Vooral de afname in het areaal is groot, maar ook de afname van het aantal bedrijven. De afname van het aantal bedrijven is echter waarneembaar in de gehele glastuinbouwsector. Een belangrijke factor die hierin meespeelt is de schaalvergroting die nodig wordt geacht om kosten te reduceren en zodoende concurrerend te blijven. 
Gegevens van de Vereniging Bloemenveilingen Nederland geven een goed beeld van de veranderingen die de laatste jaren hebben plaatsgevonden in de Nederlandse productie en aanvoer vanuit het buitenland. Onderstaande tabel bevat de gegevens voor de periode 2000-2009.
Tabel 3.2 Aanvoer in duizenden stuks, waarde in duizenden euro’s, en prijs per stuk van rozen op de Nederlandse veilingen
	
	Nederland
	
	
	Import
	
	
	Totaal
	
	

	jaar
	aanvoer
	waarde
	prijs
	aanvoer
	waarde 
	prijs
	aanvoer
	waarde
	prijs

	2000
	1975374
	479228
	0.24
	1370214
	168346
	0.14
	3221501
	647830
	0.20

	2001
	1890433
	478270
	0.25
	1385834
	174743
	0.13
	3276267
	653013
	0.20

	2002
	1786713
	505239
	0.28
	1518957
	194553
	0.13
	3305669
	699792
	0.21

	2003
	1772009
	483944
	0.28
	1627869
	197386
	0.12
	3399879
	681330
	0.20

	2004
	1711687
	481552
	0.28
	1752550
	224390
	0.13
	3464237
	705942
	0.21

	2005
	1660669
	486356
	0.29
	1891601
	242297
	0.13
	3552130
	728289
	0.21

	2006
	1524494
	496083
	0.33
	1821612
	262165
	0.15
	3346106
	758148
	0.23

	2007
	1399661
	497317
	0.36
	1937796
	298120
	0.16
	3337457
	795436
	0.24

	
	Nederland
	
	
	Import
	
	
	Totaal
	
	

	2008
	1280450
	458248
	0.36
	2239114
	343986
	0.16
	3519564
	802233
	0.23

	2009
	1179509
	362025
	0.31
	2338761
	333942
	0.14
	3518269


	695967


	0.20

	verandering 2000-2009
	-40%
	-24%
	28%
	71%
	98%
	0%
	9%
	7%
	-1%


Bron: VBN
De daling van de aanvoer uit Nederland komt sterk overeen met de daling van het rozenareaal in dezelfde periode (zie tabel 3.1). Daarentegen was er een sterke stijging te zien van de aanvoer van rozen uit het buitenland. Afname van het aanbod uit Nederland wordt dus opgevangen door meer aanvoer vanuit het buitenland. De rozenprijs voor Nederlandse telers steeg echter tot 2008 sterker dan de prijs van rozen uit andere landen. De stijging van de prijs is opmerkelijk sterk, een vergelijking met de prijs van import met behulp van een index versterkt dat beeld, dit is te zien in figuur 3.9..
Figuur 3.1 Index van de gemiddelde prijs van rozen op de veilingen in Nederland (2000=100)
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Bron: VBN
De figuur laat zien dat de prijzen van de Nederlandse rozenteler ten opzichte van de buitenlandse concurrenten op de veiling relatief sterk zijn gestegen. Een verschuiving naar het grootbloemige assortiment speelt hier een belangrijke rol in. Hoewel 2009 een slecht jaar was, was de daling niet onder het niveau van 2005. Ook de buitenlandse aanvoerders zagen de prijs in 2009 dalen. De val was dus redelijk beperkt. Het vermoeden is ook dat de prijsdaling niet structureel is. Een goede bestudering van de kosten en opbrengsten kan meer inzicht geven in de rentabiliteit. De stijging van de prijzen van rozen is echter een indicatie dat de verslechterde rentabiliteit van de laatste jaren niet aan de opbrengstenkant ligt. In paragraaf 3.6 zal hier verder op worden ingegaan.
3.4 De afzetketen van de roos

Om een beeld te krijgen van de markt voor rozen is het belangrijk de structuur en organisatie van deze keten te begrijpen. De structuur van de keten voor snijbloemen is grotendeels gelijk aan die van rozen. Het volgende gedeelte zal dan ook vooral over snijbloemen gaan, maar is ook van toepassing voor rozen. De marktkanalen van bloemen verschillen van de meeste andere producten. Kenmerkend voor de snijbloemensector is dat veilingen in Nederland een groot deel van de markt bedienen. Geschat wordt dat 80 tot 90% van de Nederlandse productie van snijbloemen via de veiling gaat (CBI, 2007). Van de import van snijbloemen naar Europa toe gaat meer dan 70% eerst naar Nederland (Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP). Een groot gedeelte hiervan wordt via bloemenveiling FloraHolland door geëxporteerd naar de rest van Europa. Hieruit blijkt het belang van de Nederlandse veilingen in de distributie en verkoop van snijbloemen door heel Europa. FloraHolland is verantwoordelijk voor 30 tot 40% van het totaal aantal snijbloemen dat in Europa wordt verhandeld (CBI, 2007). Daarnaast worden de veilingen gezien als een prijstellend instituut voor handel die buiten de veiling om gaat. Prijsgegevens van FloraHolland zijn dus een goede informatiebron voor relatieve prijsveranderingen in de rozenmarkt. De functie die de veilingen spelen in de sierteeltsector is dus onmisbaar. Zij functioneren als draaischijf voor vraag en aanbod op de markt voor sierteeltproducten. Zonder hen is de grote verscheidenheid aan sierteeltproducten die nu beschikbaar is niet mogelijk. De grote schaal van de veilingen maakt dit mogelijk, indien de veiling wordt overgeslagen zal dit een smaller assortiment tot gevolg hebben . Een smal assortiment betekent meer massaproductie en minder mogelijkheden heterogene producten aan te bieden. Juist de Nederlandse rozenteler zal hiervan de nadelen ondervinden omdat zij steeds meer exclusieve producten aanbieden die zich onderscheidt van de massa.
Figuur 3.2 Schematische weergave afzetketen rozen
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Bron: CBI
De verkoop van snijbloemen via de veiling krijgt echter steeds meer concurrentie van andere distributiekanalen. In figuur 3.2 staat een schematische weergave van de distributiekanalen binnen de snijbloemensector. Zoals in het schema is te zien kan het product op vier verschillende manieren de consument bereiken. Een kweker of exporteur heeft drie opties voor afzet: de veiling, de groothandel of via een intermediair. 
De functie die de veilingen spelen in de sierteeltsector is onmisbaar. Zij functioneren als draaischijf voor vraag en aanbod op de markt voor sierteeltproducten. Zonder hen is de grote verscheidenheid aan sierteeltproducten die nu beschikbaar is niet mogelijk. Zonder veiling zal alleen een smal assortiment rendabel te verhandelen zijn. Een smal assortiment betekent meer massaproductie zonder veel mogelijkheden een heterogeen product aan te bieden. Juist de Nederlandse rozenteler zal hiervan de nadelen ondervinden omdat zij steeds meer een exclusief product aan proberen te bieden. 

Na verkoop via de veilingcoöperatie vindt het product de consument via de groothandel en/of direct via de detaillisten. Detaillisten zoals bloemisterijen missen vaak schaalgrootte om kosteffectief te kunnen inkopen bij een veiling. Een ander kanaal voor distributie is directe verkoop aan de groothandelaar. Nederlandse snijbloemen worden meestal via de veiling verhandeld; dit komt vooral omdat het grootste gedeelte van de rozentelers in Nederland lid is van de veiling. Leden van de veiling zijn verplicht een percentage van hun omzet af te staan aan de veiling, ook van de omzet die buiten de veiling om is gegenereerd. In het buitenland is een groot aantal bloemenproducenten geen lid van Nederlandse veilingen. Hun productie wordt steeds vaker direct aan groothandelaren of detaillisten verkocht.
De functie van de intermediair, “agent”, in deze keten is het aanbieden van bijvoorbeeld marketing- en exportservices. Zij specialiseren zich in onderdelen die voor andere spelers in de keten te gecompliceerd zijn of door de intermediair goedkoper kunnen worden uitgevoerd. 
De laatste schakel in de keten bestaat uit de detailhandel. Er zijn verschillende soorten detaillisten: bloemisterijen, straatverkopers, tuincentra en supermarkten. Bloemisten kopen hun producten vaak bij een groothandel in vanwege het gemak en het brede assortiment en de kwaliteit die zij meestal eisen. Maar sommige bloemisterijen kopen ook zelf in op de veiling. De producten die zij verkopen onderscheiden zich vaak van andere detaillisten door de hogere prijs en de waarde die zij toevoegen aan hun producten, onder andere door boekettering, advies en kwaliteit. De vraag naar producten van straatverkoop wordt voor het merendeel bepaald door impulsaankopen. Deze prijzen liggen dan ook tussen die van bloemisterijen en supermarktketens in.

Tuincentra en supermarktketens werken in een andere structuur. Zij kopen meestal via hun eigen inkooporganisaties grote aantallen in voor lage prijzen. Zij verkopen via het concept van “all-in-one”. Dit concept houdt in dat de consument het liefst alles in één winkel koopt. Een bloemenafdeling in een supermarkt en zeker in een tuincentrum past dan ook in dit concept. Supermarkten concurreren vooral met lage prijzen en het gemak dat zij aanbieden. Supermarkten eisen tegenwoordig echter ook een steeds hogere kwaliteit van rozen en bloemen, hierdoor worden zij een steeds grotere concurrent van de traditionele bloemisten en straatverkopers (Profnews, 2010).
3.5 Handelsverhoudingen in Europa
Het grootste gedeelte van de productie en handel van rozen in Nederland is bedoeld voor export naar de rest van Europa. Daarom is het ook belangrijk een inzicht te krijgen van veranderingen in de laatste jaren. Hiervoor wordt gebruik gemaakt van import en export gegevens uit de database van Eurostat Comext. In 2009 was de export naar Europa verantwoordelijk voor 99,7 procent van de totale export van rozen uit Nederland. De focus in deze paragraaf zal daarom liggen op de export van Nederland naar de rest van Europa. Bij bestudering van import uit andere landen zal de focus liggen op de import van EU-landen.
3.5.1 Export uit Nederland

In tabel 3.3 wordt de top-12 exportbestemmingen van rozen uit Nederland weergegeven.
Tabel 3.2 Top-12 exportbestemmingen van rozen uit Nederland, waarde in miljoenen euro’s 
	
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008
	2009
	procentuele 
verandering 
2004-2009

	Europa
	677
	671
	708
	825
	822
	707
	4,4%

	Duitsland
	228
	218
	209
	250
	250
	222
	-2,7%

	Frankrijk
	109
	103
	119
	133
	128
	107
	-1,2%

	Verenigd Koninkrijk 
	84
	84
	84
	102
	92
	69
	-17,6%

	Italië
	66
	61
	69
	72
	70
	64
	-2,7%

	Polen
	10
	14
	18
	27
	35
	28
	185,5%

	Rusland
	19
	22
	33
	38
	42
	27
	43,0%

	Zwitserland
	25
	23
	25
	26
	24
	23
	-8,3%

	België
	21
	20
	20
	25
	28
	22
	4,8%

	Oostenrijk
	22
	20
	22
	23
	21
	21
	-7,3%

	Zweden
	20
	23
	16
	17
	19
	18
	-11,8%

	Ierland
	4
	5
	6
	9
	12
	16
	253,9%

	Denemarken
	19
	18
	19
	20
	17
	12
	-36,1%


Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP

Uit de tabel blijkt dat 2009 een slecht jaar was voor de rozenexport. In dit jaar daalde de export naar vrijwel alle landen. Een mogelijke verklaring voor deze ineenstorting is de economische crisis in 2009. De aanname dat deze crisis grotendeels de oorzaak is voor de waardedaling van de export is dan ook niet onrealistisch. Het is bekend dat de vraag naar luxe producten over het algemeen sterk reageert op economische fluctuaties, vanwege de hoge vraagelasticiteit. De toekomst moet uitwijzen of dit ook werkelijk het geval was. Als echter het jaar 2009 buiten beschouwing wordt gelaten zijn enkele trends waarneembaar onder de verschillende landen. Ten eerste is te zien dat de totale exportwaarde gestaag groeide met ongeveer 4,5% per jaar tot 2009. Een redelijk resultaat, deze groei kwam echter niet uit de vier grootste afzetlanden, de toename in deze landen was tot 2009 niet meer dan enkele procenten per jaar. Voornamelijk opkomende Oost-Europese landen waren verantwoordelijk voor deze groei. De toenemende welvaart in deze landen heeft blijkbaar ook de vraag naar luxe producten zoals rozen doen toenemen. Het beste voorbeeld hiervoor zijn Polen en Rusland. Zij zijn in de top-12 vertegenwoordigd op de plaatsen vijf en zes en de export naar deze landen is de laatste jaren enorm gegroeid. Dit bevestigt het beeld dat werd gegeven in het CBI marktonderzoek waarin werd gesteld dat de traditionele West-Europese markten verzadigd zijn, maar de groeiende economie in Oost-Europa veel groeipotentie heeft. Uit de cijfers blijkt echter ook de gevoeligheid van deze economieën voor crises. De export naar deze landen daalde in 2009 namelijk ongeveer met het zelfde tempo als het in de jaren ervoor was gestegen (Volkskrant, 2010). In figuur 3.3 is het verloop van de export weergegeven van de belangrijkste landen. Er is een duidelijke stijging waarneembaar wat betreft de exportwaarde van Nederland sinds de jaren negentig.
Figuur 3.3Exportwaarde rozen uit Nederland in duizenden euro’s 
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Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP

Zoals in tabel 3.3 is te zien is Duitsland veruit de grootste handelspartner van Nederland. Figuur 3.4 geeft een beter inzicht in de aandelen van elk land in de export waarde van rozen uit Nederland. Zoals in het figuur is te zien zijn de aandelen in de export van rozen naar de grootste afnemers licht gedaald. De figuur bevestigt dat de aandelen van andere landen zoals Polen, Rusland en de rest van Europa stijgen. 

Figuur 3.4 Aandeel in de export waarde van Nederlandse rozen
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Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP

Het algemene beeld van de Nederlandse export is redelijk rooskleurig tot het jaar 2009. In 2009 was een sterke daling in de export. Of dit tot een structurele breuk leidt in de groei van de export is nog onbekend. Recente berichtgeving over prijsvorming in 2010 is echter gematigd positief (Vakblad voor de bloemisterij, 2010). Dit soort cijfers komen niet overeen met het beeld van de inzakkende inkomsten in de Nederlandse rozensector, en deze cijfers geven de indruk dat het probleem niet aan de opbrengstenkant ligt. Een nadere blik op de netto-export van rozen geeft een beter beeld weer.

In figuur 3.5 is de netto-export waarde en hoeveelheid van rozen te zien. Sinds 1994 daalt de netto-export volume in Nederland, in figuur 3.5 is te zien dat de netto-export sinds 2000 zelfs negatief is. Hoewel de daling in lijn ligt met de daling van het areaal in Nederland is het erg opvallend dat Nederland meer rozen zou importeren dan dat het exporteert. De eerste mogelijke verklaring vindt zijn oorsprong in de registratie van de data. In Nederland worden namelijk veel rozen verwerkt tot een product dat bij export niet meer geregistreerd staat als roos maar bijvoorbeeld als een boeket. Dit kan een oorzaak zijn voor het verassende resultaat, in welke mate deze factor meespeelt is echter niet te bepalen. Een andere verklaring is de verandering in het soort rozen dat in Nederland wordt geteeld. Voor de productie van grootbloemige rozen is namelijk een groter oppervlak nodig dan bij de teelt van een kleinbloemige roos. Toename in de teelt van grootbloemige rozen zoals eerder werd vermeld is dan ook een logische verklaring voor de afname van het aantal rozen. De toename van het aanbod van grootbloemige rozen uit Nederland zorgt er echter wel voor dat de waarde van het Nederlandse product stijgt. Dit is ook te zien als naar de netto-export waarde van Nederland wordt gekeken in figuur 3.5. De stijging van de netto-export waarde en de daling van het volume ondersteunt het beeld dat opkomst van de grootbloemige rozen in Nederland heeft geleid tot hogere prijzen voor de Nederlandse rozenproducenten. Vooral ook omdat de totale waarde van de netto-export toeneemt, terwijl het areaal waarop rozen wordt geteeld de laatste tien jaar sterk is gedaald.
Figuur 3.5 Netto-export waarde ( in duizenden euro’s) en volume ( in duizenden stuks) van rozen in Nederland
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Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP

De ontwikkeling in de netto-export waarde na 2007 is echter wel verontrustend. In deze periode is de waarde gedaald tot op het niveau van 2001. Afname in het aanbod van Nederland en een ongekend scherpe prijsdaling van 14% liggen hieraan ten grondslag. Een duidelijk teken dat vraag en aanbod niet met elkaar in overeenstemming zijn. Aanbod in de rozensector kan zich op korte termijn echter maar beperkt aanpassen op verminderde vraag met als gevolg een sterke daling van de prijzen.
3.5.2 Concurrentie 

Deze paragraaf gaat in op de concurrentie van Nederland. De belangrijkste concurrerende landen zijn: Kenia, Ecuador en Ethiopië. Een groot gedeelte van hun export verloopt via Nederland naar de rest van Europa. Een betere indruk van de verhoudingen tussen de belangrijkste herkomstlanden van rozen in Europa is te zien in figuur 3.6. De totale import uit niet EU-landen bedroeg ongeveer 542 mln. euro. Kenia vertegenwoordigt met 266 mln. euro ongeveer de helft van de importwaarde van rozen naar Europa. Van de rozen geïmporteerd uit Kenia gaat het overgrote deel, 71%, naar Nederland toe. Een andere grote afnemer is het Verenigd Koninkrijk dat ongeveer 16% van de import uit Kenia voor zijn rekening neemt. Aan het begin van deze eeuw was Zimbabwe ook zeer aanwezig in de export van rozen naar Europa. Deze positie is in de laatste jaren echter drastisch ingezakt, voornamelijk door politieke factoren. Ethiopië is het Afrikaanse land dat de plek van Zimbabwe heeft ingenomen en zag de productie sinds 2003 sterk stijgen.
Figuur 3.6 De relatieve verdeling van de export van rozen uit niet EU-landen naar Europa 
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Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP
Een land dat ook een belangrijke rol speelt is Ecuador. Het volume uit Ecuador is niet bijzonder groot, de waarde van de rozen neemt echter wel een belangrijke rol in. Dit komt voornamelijk doordat rozen uit Ecuador een hoger marktsegment bedienen met hogere prijzen. Alle hiervoor genoemde landen zagen hun aandeel in de Europese markt toenemen. Dit ging vooral ten koste van de positie van de Nederlandse rozensector. Dit bleek al eerder uit de afname van de netto-export in volume. In figuur 3.7 wordt dit beeld nog meer verduidelijkt. In deze figuur worden het netto-export volume van Nederland en de import volumes van de belangrijkste landen weergegeven.
Figuur 3.7 Import en export van Nederland in stuk
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Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP

In de figuur is goed te zien dat het exportvolume van Nederland gestaag bleef groeien in de weergegeven periode. Dit betekent echter voornamelijk een groei van de doorvoer. De sterke stijging van de import uit andere landen verbloemt het feit dat het volume van rozen uit Nederland daalt. In volumes weten deze landen namelijk een groot aandeel van de totale export van Nederland te veroveren ten koste van de Nederlandse productie. 
Figuur 3.8 Import en export waarde van Nederland in duizenden euro’s
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Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP
Voor de exportwaarde is dit echter niet het geval (figuur 3.8). Hier is te zien dat de netto-export waarde van Nederland stijgt. De belangrijke importerende landen zien de waarde van hun export naar Nederland echter ook sterk groeien. De sterke daling in de exportwaarde na het jaar 2007 is bij hen echter minder waarneembaar als voor de netto-export en export van Nederland. Het lijkt er dan ook op dat de concurrentie minder te leiden had van de malaise in de rozensector in 2009. In figuur 3.9 is echter te zien dat ook de prijs in deze landen een daling liet zien in 2009. De prijzen daalden in 2009 het sterkst voor de export van Nederland, terwijl voor sommige landen de prijzen zelfs gelijk bleven. Een mogelijke verklaring die dit verschil ondersteunt is het verschil in waarde van de rozen. Rozen uit Nederland zijn over het algemeen van hogere waarde dan de rozen uit Afrika, de crisis heeft er mogelijk voor gezorgd dat de preferenties van de consument verschoof van het duurdere segment rozen uit Nederland naar het goedkopere segment uit Afrikaanse landen waardoor de prijsdaling in het lage marktsegment beperkt bleef. Deze verklaring wordt ondersteund door de sterkere prijsdaling van de rozen uit Ecuador dan die van de Afrikaanse landen. Rozen uit Ecuador zijn over het algemeen ook van hogere waarde.

Figuur 3.9 Procentuele verandering van de prijs ten opzichte van voorgaande jaar
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Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP 
3.5.3 De positie van de roos ten opzichte van andere bloemen

Eerder werd de crisis in 2009 al als oorzaak voor de prijsdaling gegeven. Een andere verklaring kan gevonden worden in preferentieveranderingen van de consument. Neemt de populariteit van de roos af? Figuur 3.8 geeft de verhouding weer tussen rozen en snijbloemen voor de import in de EU. De stijging van het aandeel van de roos in de import van snijbloemen geeft een goede indicatie dat de roos steeds populairder wordt ten opzichte van andere snijbloemen. Een negatieve preferentieverandering voor de roos binnen de snijbloemenmarkt is dan ook uit te sluiten. Veranderingen in de preferenties ten opzichte van andere producten zijn echter moeilijk te bepalen.
Figuur 3.10 Aandeel van de roos in de totale importwaarde snijbloemen in de EU
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Bron: Eurostat Comext, bewerking NvdP
3.5.4 Conclusie

Wanneer de internationale positie van de Nederlandse productie en handel wordt bekeken is er een verschillend beeld te zien voor de handel en productie. Het beeld voor de handel is positiever dan dat voor de productie. De belangrijkste punten worden hieronder samengevat
· De export waarde en volume vertonen tot 2009 een stijgende trend, 2009 was echter een zeer slecht jaar. De uitwerking van deze schok op de structurele groei is nog onbekend. De import van concurrerende landen loopt nog steeds voor een groot gedeelte via Nederland; dit aandeel verandert nauwelijks.

· De export van het Nederlandse product staat onder druk. Ten eerste bevindt het volume van de netto-export uit Nederland zich sinds 1994 in een dalende trend. Belangrijke factoren hierin zijn de afname van het areaal rozen in Nederland en ten tweede is de productie van grootbloemige rozen sterk gestegen ten opzichte van kleinbloemige rozen. Meer verontrustend is de daling in de netto exportwaarde sinds 2007, die gepaard ging met een sterke daling in de prijs van Nederlandse rozen. 

· De belangrijkste concurrenten van Nederland zijn Kenia, Ecuador en Ethiopië. De productie in deze landen is de laatste 15 jaar sterk gegroeid. Kenia is veruit de grootste exporteur naar Europa. De extreme groei die Kenia in de jaren negentig en het begin van deze eeuw doormaakte vlakt echter af en is nog maar enkele procenten per jaar. Vooral Ecuador is gevaarlijk voor de Nederlandse rozenteler omdat zij zeer concurrerend zijn op het marktsegment waar de rozentelers uit Nederland zich op richten.
· De positie van rozen ten opzichte van andere snijbloemen is de laatste jaren beter geworden. Het aandeel in de importwaarde van snijbloemen in de EU is van 15% in 1990 naar bijna 35% gestegen in 2008. De roos heeft dus niet veel last van concurrentie van andere soorten snijbloemen. 

3.7 Structuur en bedrijfsresultaten van de Nederlandse rozenteelt

Uit de vorige paragrafen blijkt dat Nederland een steeds minder belangrijke rol in de productie van rozen heeft. Toch stegen de prijzen van de Nederlandse roos tot 2008 en zelfs de daling in 2009 leverde nog een prijs op boven het niveau van 2005. Om inzicht te krijgen in de wereld van de Nederlandse rozentelers is het daarom ook belangrijk om de kosten en opbrengsten nader onder de loep te nemen. 
3.7.1 Binternet

Voor de analyse van de bedrijfsstructuur van een Nederlands rozenbedrijf wordt gebruikt gemaakt van het Bedrijven Informatienet van het LEI (Binternet). Binternet is een database waarin de bedrijfsgegevens van een zeer grote groep land -en tuinbouw bedrijven wordt bijgehouden. Deze groep wordt geacht een representatief beeld te geven van de werkelijke situatie in de land -en tuinbouwsector. Deze gegevens zijn opgesplitst in categorieën waardoor het mogelijk is ook de cijfers van de Nederlandse rozentelers te bekijken. In de database worden zeer uitgebreid de kosten, opbrengsten, balanswaarden, winsten en allerlei andere gegevens van ongeveer 20 rozenbedrijven bijgehouden. Met deze gegevens kan een uniek beeld verkregen worden van de bedrijfsstructuur van een gemiddelde rozenteler. In de volgende paragrafen worden deze facetten bestudeerd voor de periode 2004-2008. Met het oog op de mondiale economische crisis is 2009 natuurlijk ook een zeer interessant jaar om in de analyse op te nemen. Deze gegevens zijn echter nog niet vrijgegeven voor onderzoek. De rozenbedrijven zijn een representatieve weergave van de gemiddelde populatie rozenbedrijven. In deze dataset ontbreken echter bedrijven van een zeer grote omvang. De keuze om deze bedrijven niet in het Binternet bij te houden heeft te maken met de complexiteit van deze bedrijven en de vertekening in de dataset door de omvang van het bedrijf. De cijfers gebruikt in deze paragraaf zijn alle exclusief BTW. 
3.7.2 Schaalvergroting

Eerder werd de schaalvergroting in de rozenteelt opgemerkt. In tabel 3.4 wordt dit beeld nog een keer bevestigd.
Tabel 3.4 Algemene gegevens van een gemiddeld rozenbedrijf
	
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008
	procentuele 

verandering 

2004-2008

	Aantal ondernemers per bedrijf
	1,5
	1,5
	1,6
	1,8
	1,8
	18%

	Arbeidsbezetting totaal in mensjaren 
	13,7
	13,0
	13,3
	16,6
	16,8
	22%

	Arbeidsjaareenheden 
	11,0
	10,5
	11,1
	13,1
	13,3
	21%

	Beteelbare oppervlakte kas in hectare
	16,6
	15,6
	15,4
	18,1
	18,3
	10%

	Leeftijd oudste ondernemer
	47
	48
	48
	50
	51
	9%


Bron: Lei, Binternet, bewerking NvdP.
Te zien is dat de hoeveelheid arbeid en de oppervlakte kas per bedrijf in de laatste vier jaar sterk zijn gestegen, en hiermee de capaciteit van het bedrijf is vergroot. Een teken dat rozenbedrijven op een steeds grotere schaal gaan werken. Waarschijnlijk wordt het gebruik van schaalvoordelen nodig geacht om competitief te blijven met de kosten.
3.7.3 Opbrengsten

Zoals te zien was in de data van de veiling en de export- en importcijfers neemt de waarde van de totale Nederlandse rozenproductie af. Ook was eerder al te zien dat het aantal rozenbedrijven en het rozenareaal afnemen. De prijzen van de Nederlandse roos zaten tot 2008 echter in de lift. Binternet cijfers kunnen meer duidelijkheid geven over de opbrengsten binnen een gemiddeld rozenbedrijf. 
Tabel 3.5 Opbrengsten gemiddeld rozenbedrijf
	
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008
	procentuele 
verandering 
2004-2008

	Totale opbrengsten in duizenden euro’s
	1.209
	1.099
	1.278
	1.622
	1.659
	37%

	Totale opbrengsten per vierkante meter
	72,6
	70,4
	82,8
	89,5
	90,9
	25%

	Totale opbrengsten uit teelt van de roos in duizenden euro’s
	1.143
	1.032
	1.217
	1.512
	1.528
	34%

	Totale opbrengsten uit andere delen van bedrijfsvoering in duizenden euro’s
	67
	67
	61
	109
	130
	96%

	Totaal opbrengsten roos in duizenden stuks
	3.782
	3.510
	3.851
	4.265
	4.188
	11%

	Opbrengst roos per stuk
	0,30
	0,29
	0,32
	0,35
	0,36
	21%


Bron Lei, Binternet, bewerking NvdP.
De gemiddelde opbrengsten per bedrijf en ook per roos zijn tot 2008 sterk gestegen. De omzet steeg gemiddeld met 9% per jaar en dit is ten opzichte van andere sectoren een redelijk goed resultaat. Naast de stijging van de productie is ook te zien dat de prijs per stuk met 21% is gestegen. Rooskleurige resultaten, waarbij wel moet worden vermeld dat in 2009 de prijzen een sterke daling vertoonden. De prijzen zakten naar het niveau van 2005 (VBN). Een correctie naar vierkante meters geeft de relatieve groei van de omzet weer die met 25% ook sterk is te noemen. De opbrengsten uit andere bedrijfsvoering vertegenwoordigen ongeveer 10% van de totale opbrengsten. Deze opbrengsten bestaan vooral uit teruglevering van opgewekte stroom naar het energienet, hoewel het grootste gedeelte van de opgewekte stroom wordt gebruikt binnen het bedrijf. Het globale beeld beschreven in deze periode geeft een positief beeld, hoewel dit niet zal gelden voor het jaar 2009. Concluderend kan gesteld worden dat de afnemende waarde van Nederlandse export alleen voor de totale sector geldt, want een gemiddeld rozenbedrijf zag zijn omzet en prijs stijgen.
3.7.4 Kosten

Nu een beeld is verkregen van de prijzen en opbrengsten is een analyse van de kosten zeer interessant. Figuur 3.11 geeft de opbouw en verandering van de kosten weer voor de periode 2004-2008. In de figuur is te zien dat de totale kosten en de belangrijkste kostenposten sterk zijn gestegen. De totale kosten stegen van 1,1 miljoen euro in 2004 naar 1,75 miljoen in 2008, een stijging van 57,5% in 4 jaar tijd. De grote stijging van de kosten werd voor een zeer groot gedeelte veroorzaakt door de stijging van de energiekosten. In de periode 2004-2008 namen de kosten van energie gemiddeld met 386.000 euro.  
Figuur 3.11 De belangrijkste kostenposten van een gemiddeld rozenbedrijf in duizenden euro’s. 
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Bron: Lei, Binternet, bewerking NvdP.
Een beter beeld van de relatieve stijging van de belangrijkste kostenposten is te vinden in tabel 3.6 waar de kosten per vierkante meter worden weergegeven. De verdiscontering naar vierkante meters voorkomt een vertekend beeld door schaalvergroting.

Tabel 3.6 Kosten per vierkante meter 
	
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008
	Aandeel 
in totale 
kosten
	procentuele 
verandering 
2004-2008

	Totaal betaalde en berekende kosten 
	71,3
	76,0
	83,6
	92,2
	101,0
	100%
	42%

	Totaal kosten energie
	15,7
	20,3
	24,4
	29,2
	35,4
	35%
	126%

	Totale kosten arbeid
	17,0
	16,9
	17,3
	19,0
	20,2
	20%
	19%

	Totaal kosten materiële activa 
	15,0
	13,9
	15,2
	16,5
	17,2
	17%
	15%

	Totaal berekende kosten
	7,7
	7,1
	8,6
	8,7
	8,1
	8%
	5%

	Totaal financieringskosten
	2,5
	2,6
	3,5
	3,8
	4,2
	4%
	69%

	Totaal algemene kosten 
	2,7
	3,2
	3,2
	3,0
	3,5
	3%
	21%

	Resterende kosten
	10,5
	11,9
	11,3
	11,9
	12,3
	12%
	18%


Bron: LEI, Binternet, bewerking NvdP.
De kosten per vierkante meter stegen gemiddeld met meer dan 10% per jaar. Het is dan ook duidelijk dat de sterke stijging van de kosten een van de belangrijkste oorzaken is voor de verslechterde rentabiliteit. Om te bestuderen wat deze kostenstijging veroorzaakt, is het belangrijk de verschillende kostenposten nader te bekijken. 
Energie
De kostenpost energie heeft een aandeel van 35 procent in de totale kosten en steeg ook sterk de laatste jaren. Energie is dus een zeer belangrijke factor in het productieproces. Niet alleen zorgt de verbranding van gas ervoor dat de kassen verwarmd worden en hiermee een hogere productie van rozen wordt bereikt, ook elektriciteit speelt een belangrijke rol omdat deze benodigd is voor kunstmatige belichting van de rozen wat ook de kwaliteit en productie van rozen verhoogd. De afhankelijkheid van energie is dus zeer hoog, en productie van rozen zonder gebruik van brandstoffen is in Nederland niet rendabel. De vraag naar energie in de gehele wereld stijgt echter door toenemende vraag uit opkomende industrielanden zoals India en China. Hierbij komt ook nog eens dat de voorraad fossiele brandstoffen eindig is. Zonder een goed alternatief is grotere schaarste in de toekomst te verwachten. Dit heeft ervoor gezorgd dat de prijzen tot 2009 sterk gestegen zijn en op het hoogtepunt in 2008 een verdubbeling was te zien van de gasprijs ten opzichte van het niveau van begin 2005. Door inschattingsfouten en druk van de banken hebben veel glastuinders op dat moment juist hun gasprijs vastgezet voor een langere periode, hierdoor hebben zij niet kunnen profiteren van prijsdalingen (vakblad voor de bloemisterij, 2008). Dit terwijl de opbrengsten in 2009 wel een daling lieten zien. De toekomst van energieprijzen is onbekend, maar de verwachting is dat de energieprijzen structureel hoger zullen zijn dan het verleden door schaarste en toenemende vraag. Dit heeft er toe geleid dat er een sterke focus is op innovatie van energiegebruik binnen de glastuinbouw. Een goed voorbeeld hiervan is het gebruik van warmtekrachtinstallaties die sinds een aantal jaren steeds meer en intensiever worden gebruikt in de rozen -en glastuinbouwsector. Deze installaties wekken elektriciteit op door de verbranding van gas. De warmte die hierbij vrij komt wordt gebruikt voor de verwarming van de kas. De opgewekte elektriciteit wordt door het bedrijf zelf gebruikt of teruggeleverd aan het elektriciteitsnetwerk. Deze installaties zijn een goed voorbeeld van efficiënter gebruik van energie, maar verminderen echter niet de afhankelijkheid van fossiele brandstoffen. Het is dan ook een vereiste dat de rozensector laat zien dat het zich ook nu weer kan aanpassen aan veranderingen in de omgeving. Het gebruik van niet-fossiele brandstoffen kan hierin een belangrijke rol spelen. Zo zijn er al bedrijven die gebruik maken van aardwarmte in de grond. Maar ook andere vernieuwbare energiebronnen zoals zon en wind hebben mogelijkheden. Indien de rozensector in Nederland zich niet weet aan te passen, dreigen de kosten van energie onbetaalbaar te worden.
Arbeid
De totale kosten van arbeid zijn de laatste jaren gestegen, in de beschreven periode stegen de totale arbeidskosten per vierkante meter met 19%. Dit terwijl de stijging van de Cao-lonen in de land –en tuinbouw voor deze periode maar 7% was. Een uitsplitsing van de arbeidskosten geeft een beter inzicht in de kostenstijging. De stijging van de arbeidskosten bestaat namelijk uit een volume-effect en een prijseffect. De berekening van het prijseffect wordt berekend door kosten per arbeidsjaareenheid uit te rekenen. De stijging van de kosten per arbeidsjaareenheid was 7% en loopt dus in het spoor van de stijging van de Cao-lonen in de land -en landbouw. Het volume-effect geeft de toename van de arbeidsinzet per vierkante meter weer. Dit wordt gedaan door het aantal arbeidsjaareenheden te delen door het aantal beteelbare vierkante meters kas. Deze toename bedroeg 11%. Dit terwijl het volume van de productie per vierkante meter nauwelijks steeg. Een implicatie van deze bevinding is dat de productie van rozen arbeidsintensiever is geworden. Dit is erg opvallend en betekent dat de gemiddelde arbeidsproductiviteit van de werknemers is gedaald.

Twee mogelijke verklaringen van deze daling zijn schaalvergroting en het soort arbeid dat wordt gebruikt. Schaalvergroting leidt op arbeidsniveau soms niet tot reductie van arbeidskosten; door de grotere schaal is er soms meer inefficiëntie. Dit kan verschillende redenen hebben een voorbeeld hiervan is minder controle van leidinggevende. De andere verklaring zit in de verandering van het soort arbeid dat wordt gebruikt. 
In de laatste vier jaar is het gebruik van uitzendkrachten in de rozensector namelijk enorm gestegen. In 2004 bestond 20% van de arbeidskosten uit kosten voor uitzendarbeid, in 2008 was dit 52%. Dit terwijl de kosten voor werknemers in eigen dienst afnamen. De rozensector is de laatste jaren dus veel meer met uitzendkrachten gaan werken en veel minder met eigen personeel. Een mogelijk effect hiervan is dat uitzendkrachten minder productief zijn doordat zij niet bekend zijn met het werk en de procedures van het bedrijf, ook bedrijfsspecifieke kennis van de rozensector ontbreekt mogelijk. Daarnaast kunnen de kosten voor personeel van uitzendbureaus wel een duurder zijn dan verwacht. Uitzendkrachten hebben namelijk ook recht op de voor hun geldende Cao-loon, daarop komt ook nog een behoorlijke opslag van het uitzendbureau. Dit terwijl vast personeel het voordeel heeft dat het door de leercurve een hogere productiviteit kan bereiken. Ook is de loyaliteit van werknemers in vaste dienst vaak hoger wat kan leiden tot een betere inzet tijdens het werk. Er zijn echter ook voordelen van uitzendkrachten. Zij namelijk flexibel inzetbaar en de ondernemers zijn niet gebonden aan arbeidscontracten. Werknemers in loondienst zijn moeilijker te ontslaan en moeten doorbetaald worden, ook wanneer er minder werk is. De cijfers in dit onderzoek zijn een indicatie dat de kosten voor flexibiliteit mogelijk veel hoger zijn dan gedacht. Hier ligt dan ook een mogelijkheid voor de rozensector om verder onderzoek te doen naar de opbrengsten en kosten van het arbeidsbeleid. Arbeidskosten zijn namelijk verantwoordelijk voor 20% van de totale kosten. Beperking van deze kosten kan dus een belangrijke kostenbesparing opleveren. 

Het stijgende tekort van goed opgeleid personeel in de land –en tuinbouw draagt mogelijk bij aan de verschuiving van vast personeel naar uitzendkrachten. De verwachting is dat de komende 10 jaar het tekort aan geschoold personeel in de tuinbouw steeds verder zal toenemen. Dit komt onder andere door vergrijzing maar ook door de impopulariteit van het groene vak (LEI, 2007). Het is aan te raden dat de tuinbouwsector, maar ook de overheid, de rol op zich neemt om dit te voorkomen door bijvoorbeeld de sector aantrekkelijker te maken. 

Feit blijft dat arbeid in concurrerende landen zoals Kenia en Ethiopië veel goedkoper is. Kapitaalintensiever werken in de rozenindustrie is misschien een oplossing om hiermee te concurreren. Hoeveel ruimte er nog is voor verdere mechanisering in de rozensector is echter onbekend. 
Financieringskosten 

Ondanks dat de financieringskosten maar een klein gedeelte van de kosten uitmaken was de stijging fors. Een sterke stijging van de schuld in deze periode is een belangrijke factor in de stijging voor de kapitaalskosten. Daarnaast was te zien dat de solvabiliteit in deze periode verslechterde. In de tweede propositie van Modigliani en Miller is bewezen dat een kapitaalstructuur met een grotere vreemd vermogen ratio leidt tot hogere rendementseisen van de vreemd vermogen verschaffers (Berk en Demarzo, 2007). Een hogere interest voor de rozensector speelt dus ook een belangrijke rol in de sterke stijging van de financieringskosten.  
3.7.5 Winst en balans

Nu een inzicht is verkregen in de opbrengsten en kosten kan de balans worden opgemaakt. Er zijn verschillende benaderingen voor winst. De eerste is de bedrijfseconomische winst. In deze winst worden alle kosten meegerekend dus ook berekende kosten voor bijvoorbeeld arbeid van de ondernemer(s), rente op grond, et cetera. Bij deze benadering zal blijken dat de winst een aanzienlijk stuk lager is dan bij de andere benadering. Dit is een fenomeen dat veel wordt gezien in het midden- en kleinbedrijf. Ondernemers werken vaak veel uren en de uiteindelijke beloning ten opzichte van de hoeveelheid verrichte arbeid is vaak laag. Een andere benadering is de berekende kosten buiten beschouwing te laten en alleen de kosten mee te nemen die daadwerkelijk worden gemaakt. Dit geeft een beter inzicht in de werkelijke inkomsten van ondernemers in de rozensector. In tabel 3.7 is een weergave te zien van de verschillende benaderingen. Sinds 2004 is de bedrijfseconomische winst niet meer positief geweest. In 2008 werd zelfs een gigantisch verlies geleden van 1,8 ton in euro’s. Ondanks dat de resultaten voor 2009 nog onbekend zijn, kan wel met zekerheid worden gesteld dat de opbrengsten in 2009 sterk zijn gedaald. Bij gelijkblijvende kosten zou dit een nog slechter resultaat geven in 2009. Als de toegerekende kosten niet worden meegenomen is een beeld te krijgen van wat de bedrijfswinsten en inkomsten waren in de rozensector. Deze zijn iets positiever maar ook hier is een sterke daling van de winst te zien. In 2008 was dit een verlies van meer dan een ton. Dit zijn enorme verliezen en het betekent dat bedrijven in de rozensector moeten interen op hun eigen vermogen en/of extra financiering nodig hebben. Ondertussen is het inkomen van rozentelers nihil, een goede reden voor veel rozentelers om hun bedrijf niet te continueren. In 2009 daalde het aantal rozenbedrijven in Nederland dan ook met 14%.
Tabel 3.7 Resultaten van een gemiddeld rozenbedrijf, in duizenden euro’s 
	
	2004
	2005
	2006
	2007
	2008

	Bedrijfseconomische resultaat
	
	
	
	
	

	Totale opbrengsten
	1.209
	1.098
	1.278
	1.622
	1.659

	Totale betaalde en berekende kosten
	1.187
	1.186
	1.290
	1.670
	1.844

	Netto bedrijfsresultaat
	22
	-88
	-13
	-49
	-185

	
	
	
	
	
	

	Inkomen uit bedrijf
	
	
	
	
	

	Totale opbrengsten
	1.209
	1.099
	1.278
	1.622
	1.659

	Totale kosten
	1.098
	1.116
	1.211
	1.581
	1.771

	Bedrijfswinst normale bedrijfsvoering
	110
	-18
	67
	42
	-112

	
	 
	 
	 
	 
	 

	Inkomen per onbetaalde arbeidsjaareenheid
	59
	-28
	39
	0,807
	-79

	
	
	
	
	
	

	Opbrengsten kosten verhouding
	1.10
	0.98
	1.06
	1.03
	0.94


Bron: LEI Binternet, bewerking NvdP.

De eerder beschreven schaalvergroting is terug te zien in de balanswaarden. De totale balanswaarde steeg namelijk van 2,4 mln. naar 3,2 mln. euro. De solvabiliteitsratio verslechterde echter wel van 56 naar 47. Het verlies en de schaalvergroting hebben dus geleid tot een verslechterde solvabiliteit van het bedrijf. De afhankelijkheid van de ondernemers van externe financieringen is hiermee ook groter geworden, dit vormt een risico voor de zelfstandigheid en continuïteit van een onderneming.

3.7.6 Conclusie

Als naar het totaalplaatje van de financiële gegevens wordt gekeken is het duidelijk dat de rozensector voor een groot rentabiliteitsprobleem staat. De opbrengsten zijn de laatste jaren wel gestegen maar de kosten zijn in een nog sneller tempo gestegen. Dit leidde tot een negatief resultaat in de laatste jaren. De grootste dreiging voor de Nederlandse rozensector ligt dan ook in het groeitempo van de kosten. De stijgende energiekosten spelen hier een belangrijke rol in. Het is dan ook nu aan de sector zich aan te passen aan de veranderende omstandigheden rondom het bedrijf en de kosten te beheersen. Als de kosten namelijk in dit tempo blijven stijgen is de vraag of er in de toekomst rendabel rozen kunnen worden geteeld in Nederland.

3.8 Beantwoording deelvraag 2: Wat is de reden voor de verslechtering van de rentabiliteit van de Nederlandse rozenteelt?
Het doel van dit hoofdstuk was een beeld te krijgen van de huidige rozensector en te bestuderen wat de oorzaak is voor de verslechtering van de rentabiliteit in Nederland. De roos is een luxe product dat wordt afgenomen door de consumenten en institutionele markt. De groei in de afzet naar de belangrijkste exportlanden is nihil, verzadiging van deze markt lijkt dan ook aan de orde. Er liggen echter wel kansen in economisch sterk groeiende Oost-Europese landen, de welvaart in deze landen neemt toe en dus ook de vraag naar luxe producten. De productie van Nederlandse rozen neemt echter af. Dit is onder andere te zien in de afname van het areaal in Nederland, aan de dalende netto-export, en een dalende aanvoer op de Nederlandse veilingen. Vooral het volume van Nederlandse rozen neemt af en deze plaats wordt ingenomen door concurrenten uit Afrika en Zuid-Amerika. De belangrijkste concurrenten zijn bedrijven uit Kenia, Ecuador en Ethiopië. De Nederlandse rozensector probeert deze concurrentie aan te gaan door rozen te produceren met een hogere toegevoegde waarde. Dit betekent voornamelijk dat de hoeveelheid grootbloemige rozen uit Nederland sterk steeg, terwijl het aanbod van Nederlandse kleinbloemige rozen vrijwel verdwenen is. 
Deze verschuiving zorgde tot het jaar 2009 voor een stabiele groei van de prijs van de Nederlandse roos. In 2009 zakte deze prijs echter sterk in elkaar, de economische crisis is mogelijk de oorzaak hiervan. De opbrengsten van de gemiddelde rozenteler groeiden echter stabiel in de periode 2004-2008. De belangrijkste factor voor de verslechterende rentabiliteit zijn de sterk stijgende kosten, deze zijn in een periode van vier jaar 42% gestegen. De sterk stijgende energiekosten spelen hier een belangrijke rol in. De opdracht voor de Nederlandse rozensector is daarom ook om zich aan te passen aan de veranderende omgeving. Innovatie op het gebied van energie en productie zijn daarbij zeer belangrijk. Aanhoudende tekorten in de rozensector zouden ervoor kunnen zorgen dat de sanering in de rozensector nog verder doorzet. Daarom is het belangrijk dat de sector zich snel aanpast, anders is de toekomst van de Nederlandse rozensector zeer onzeker. Gegevens over kosten van concurrentie uit het buitenland zijn echter niet in deze studie opgenomen. Ontwikkelingen in deze gebieden kunnen ook de prijs beïnvloeden. Een verslechterende situatie in deze landen zou bijvoorbeeld een daling van het aanbod uit deze landen kunnen veroorzaken. In het volgende hoofdstuk zal de invloed van deze concurrentie op de prijs van de Nederlandse roos worden onderzocht. 
Hoofdstuk 4: De werkelijkheid van de rozenmarkt, gevangen in een model voor de toekomst
4.1 Inleiding 

In hoofdstuk 2 en 3 werd een beeld geschetst van de concurrentiepositie van de Nederlandse rozensector en de veranderingen in deze sector die tot de verslechterende rentabiliteit hebben geleid. De kennis opgedaan in deze hoofdstukken is de fundering voor het uitwerken van een economisch model. Met dit model wordt de werkelijkheid uit de rozensector gevangen in een model. Het verschil tussen model en werkelijkheid kan echter groot zijn. Ook in dit model zullen aannames en beperkte data de validiteit beperken. Eerder onderzoek uit wetenschappelijke literatuur is de leidraad voor de methodiek in dit model. Hierbij zal gebruik worden gemaakt van vergelijkbare cases en een onderzoek dat eerder werd gedaan in de snijbloemensector. De grootste uitdaging is de beschikbare data om te zetten in een toepasbaar model. Het uiteindelijke doel van dit hoofdstuk is de werkelijkheid van de rozensector te vangen in een zo een nauwkeurig mogelijk model. Met de resultaten uit dit model zal antwoord worden gegeven op deelvraag 3: Wat is de invloed van buitenlandse concurrentie op de Nederlandse sector?
4.2 Theoretisch raamwerk

Voor het opstellen van het model zal eerst een theoretisch raamwerk worden opgesteld. Dit raamwerk behandelt de belangrijkste theorieën en geeft fundering voor het empirische model.

Vraag en aanbod zijn de twee belangrijkste termen om inzicht te krijgen in de werking van de rozenmarkt. Het evenwicht tussen aanbod en vraag levert een evenwichtsprijs en hoeveelheid op. Over het algemeen geld voor aanbod dat er een positieve relatie is tussen prijs en hoeveelheid en voor vraag een negatieve relatie. De vraagrelatie wordt ingegeven doordat een persoon zijn of haar marginale nut optimaliseert. Voor de optimalisatie van dit nut moet deze persoon keuzes maken over de bestedingen van zijn inkomen, de budgetrestrictie. Over het algemeen geldt dat indien de prijs van een product hoger wordt de bestedingsmogelijkheden worden verminderd en hierdoor het nut lager wordt. Dit wordt ook wel de tweede wet van Gossen genoemd (1854). Deze persoon kan namelijk door het duurder worden van het product, bij een gelijkblijvend budget minder van dit product kopen. Afhankelijk van de nutscurve worden over het algemeen ook andere producten relatief aantrekkelijker ten opzichte van het duurder wordende product. Een substitutie-effect kan afhankelijk van de nutscurve dan ook plaatsvinden. De relatie tussen de veranderingen van de prijs en gevraagde hoeveelheid wordt over het algemeen berekend met behulp van de prijselasticiteit. De prijselasticiteit geeft weer in welke mate een procentuele verandering van de prijs een procentuele verandering van de gevraagde hoeveelheid tot gevolg heeft. Indien de vraag elastisch is, leidt een procentuele prijsverhoging tot een relatief grote verandering in de hoeveelheid. Een inelastische vraag wil zeggen dat een prijsverandering een relatief kleine verandering van de vraag tot gevolg heeft. 

Een algemene interpretatie van de prijselasticiteit van vraag is dat noodzakelijke goederen zoals voeding relatief inelastisch zijn, voor luxe goederen daarentegen is de vraag meestal elastisch. Eerder in dit onderzoek werd gesteld dat rozen over het algemeen als een luxeproduct worden beschouwd. De verwachting is dan ook dat de vraag naar rozen elastisch is. De prijselasticiteit van het aanbod is afhankelijk van de mogelijkheid van de aanbieder om zijn aanbod op korte en lange termijn aan te passen. Kenmerkend voor agrarische producten is de hoge inelasticiteit van het aanbod (Kennedy and Lee, 2008). Deze hoge inelasticiteit wordt veroorzaakt doordat aanbod van agrarische producten meestal al bepaald wordt voordat de prijs bekend is. Het aanbod op de markt is dus niet afhankelijk van de op dat moment geldende prijs, maar van de prijs die verwacht wordt bij het stellen van het aanbod. Dit is ook van toepassing op de rozensector. De plant waar de roos vanaf wordt geknipt heeft een cyclus van 4 tot 5 jaar. De keuze van het aanbod van een rozenteler hangt dus voor een groot deel af van een verwachting van de prijs voor de komende 4 à 5 jaar. Met teelttechnieken en koeling kan het aanbod op korte termijn lichtelijk beïnvloed worden, maar de marge in veranderingen van het aanbod is klein. Dit zorgt ervoor dat het aanbod van de rozentelers voor het grootste gedeelte gefixeerd is voor een relatief lange periode. De gevolgen van deze hoge inelasticiteit van het aanbod wordt beschreven door Barten en Bettendorf (1989). Zij deden een onderzoek naar de relatie tussen prijs en aangeboden en gevraagde hoeveelheden in de visserij. Naar hun mening moet gebruik worden gemaakt van de inverse vraag functie met de volgende verklaring:” If one writes this relation with the quantities expressed as a function of the prices one has a (regular) consumer demand system. From a theoretical point of view one could just as well express the prices as a function of the quantities. One then has what is known as an inverse demand system. From an empirical point of view, however, inverse and regular demand systems are not equivalent. (Huang 1994&1996).  To avoid statistical inconsistencies the right-hand side variables in such systems of random decision rules should be the ones which are not controlled by the decision maker. In most industrialized economies the consumer is a price taker and a quantity adjuster for most of the products and services usually purchased. A regular demand system is then indicated. For certain goods, like fresh vegetables or fresh fish, supply is very inelastic in the short run and the producers are virtually price takers. Price taking producers and price taking consumers are linked by traders who select a price which they expect clears the market. In practice this means that at the auction the wholesale traders offer prices for the fixed quantities which, after being augmented with a suitable margin, are sufficiently low to induce consumers to buy the available quantities. The traders set the prices as a function of the quantities. The causality goes from quantity to price.”  De beargumenteerde inelasticiteit van het aanbod van rozen sluit dus goed aan bij de redenering van Bettendorf en Barten. In dit onderzoek zal dan ook uit worden gegaan van de inverse functie. Dit sluit goed aan bij het doel van het model om te bepalen wat de factoren zijn die de prijs bepalen en in welke mate deze factoren een rol spelen. De volgende stap in het ontwerpen van het model is te bepalen wat de belangrijkste factoren zijn voor de vraagfunctie. De volgende factoren invloed hebben op de vraag naar rozen: prijs, hoeveelheid, hoeveelheid en prijs van substitutiegoederen, inkomen en preferenties (Bouwman en Trip, 1990). De inverse vraagfunctie:
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= Niet verklaarde factoren
Het doel van dit model is inzicht te verschaffen in de factoren die van invloed zijn op de prijsvorming van de Nederlandse roos. Zowel aanbod en vraag spelen hierin een belangrijke rol. In dit onderzoek zal echter de focus liggen op de vraag. In de volgende paragraaf zal een model worden ontworpen met de prijs van Nederlandse rozen als afhankelijke variabele. 

4.3 Het empirische model
In de vorige paragraaf werden de belangrijkste kenmerken beschreven die van invloed zijn voor de schatting van de verschillende modellen in deze paragraaf. Een theoretisch model kent echter geen beperkingen, alle factoren kunnen worden opgenomen in het model. Een empirisch model heeft echter te maken met de beperkingen van de data. Niet alle factoren die men in het model zou willen opnemen zijn beschikbaar in goede data. Dit is ook het geval in dit onderzoek. Voor het uitvoeren van het model is gebruik gemaakt van de beschikbare betrouwbare data. Hieronder een overzicht van de data die in het empirisch model worden gebruikt.

4.3.1 Data
In het onderzoek zal gebruik worden gemaakt van maandelijkse data over de periode 2000-2009. De dataset bestaat uit 120 waarnemingen. Maandelijkse data heeft het voordeel dat het effect van seizoenspatronen kan worden opgenomen in de analyse. Zoals zal blijken is er een sterk seizoenspatroon te vinden in rozen door bijvoorbeeld verhoogde vraag tijdens feestdagen zoals Valentijnsdag. Daarnaast is het gebruik van maandelijkse data te prefereren boven jaarlijkse data, omdat het aantal waarnemingen vele malen groter is en dus de significantie en hiermee de betrouwbaarheid van de schattingen wordt verhoogd. Het gebruik van de maandelijkse data heeft echter tot gevolg dat er niet voldoende data beschikbaar is over de kosten van arbeid en materiële activa. Dit is een van de redenen dat het model zich vooral zal focussen op de vraagzijde van de markt. Hieronder volgt een beschrijving voor de verschillende data die worden gebruikt in het model.

Prijs, en volume van de import van rozen uit andere landen: Deze data is afkomstig uit het Europese database Eurostat Comext. In deze database zijn de waarden en hoeveelheden van de import van rozen weergegeven zoals die door Nederland wordt gerapporteerd. De nauwkeurigheid van het onderzoek hangt dan ook af van de nauwkeurigheid van de Nederlandse rapportage. De waarde en hoeveelheden kunnen gebruikt worden om de prijs af te leiden. Er zit echter een verschil in de waarde die wordt gerapporteerd en de waarde die de producent uiteindelijk krijgt. Dit verschil bestaat voornamelijk uit marges van handel en kosten van transport. Indien echter wordt verondersteld dat de kosten en marges voor handel en transport tussen deze waardes constant blijft over de gemeten periode vormt dit geen probleem voor de nauwkeurigheid van het model. 

Prijs en aanbodvolume van Nederlandse rozen: Er zijn geen exacte gegevens beschikbaar over de hoeveelheid en prijzen van rozen die in Nederland worden geproduceerd. Gegevens van de verenigde Nederlandse bloemenveilingen zijn wel beschikbaar. Hoewel deze gegevens alleen betrekking hebben op de rozen die via de veilingen worden afgezet, zijn deze gegevens wel goed bruikbaar. De bloemenveilingen in Nederland worden namelijk gezien als een prijsstellend instituut (CBI, 2007). Gebruik van de prijzen op deze markt lijkt dan ook gerechtvaardigd. Verreweg het grootste deel van de Nederlandse rozen wordt via de veiling afgezet. Voor de hoeveelheden moet echter de assumptie worden gemaakt dat het percentage dat via de veiling wordt verkocht niet aanmerkelijk verandert gedurende de beschreven periode. Indien dit wordt gedaan kunnen de relatieve veranderingen op de veiling worden gebruikt om een representatief beeld van de veranderingen van volumes van rozen uit Nederland te verkrijgen. 

Inkomen: Voor de factor inkomen worden de data van de consumentenbestedingen in Nederland gebruikt. Consumentenbestedingen zijn niet geheel hetzelfde als inkomen. Toch is deze data te prefereren boven andere data omdat deze maandelijks beschikbaar is zonder dat het te veel validiteit verliest ten opzichte van de factor inkomen. 

Defleren: De variabelen in het model die zijn uitgedrukt in waarde of prijs zijn gedefleert met behulp de consumentenprijsindex-cijfers voor bloemen en planten (CBS). Op deze manier is gecorrigeerd voor de invloed van inflatie. Een model dat niet gedefleerd is, zou vertekende resultaten kunnen opleveren. 

Natuurlijke logaritmen: Alle variabelen in het model zijn getransformeerd naar natuurlijke logaritmen. Het voordeel van deze transformatie is dat coëfficiënten in het geschatte model een procentuele relatie weergeven tussen de afhankelijke variabele en de onafhankelijke variabelen (Kennedy en Lee, 2008). Op deze manier zijn de resultaten uit het model gemakkelijker te interpreteren. 
4.3.3 Het model

Om de relatie tussen de vraag naar Nederlandse en buitenlandse rozen en de veilingprijzen voor Nederlandse rozen te onderzoeken, zijn verschillende OLS-modellen geschat. In alle modellen zijn maanddummy’s opgenomen. Seizoenspatronen spelen een belangrijke rol in de prijsvorming van rozen. Door de toevoeging van maanddummy’s wordt het effect van seizoenspatronen uit het model gehaald. Hiermee wordt voorkomen dat variatie in de prijs als gevolg van seizoenspatronen ten onrechte wordt geïnterpreteerd als effect van een andere variabele. Bij de schatting van het model is gebruik gemaakt van een multipele regressie met behulp van de kleinste kwadraten methode. Alle modellen zijn getest op multicollineariteit en waar nodig aangepast om tot betrouwbare resultaten te komen. 

Het eerste model is eenvoudig opgebouwd. Het model onderzoekt de relatie tussen de prijs van de Nederlandse roos en het volume van Nederlandse rozen op de markt. De hypothese die hieruit is geformuleerd, is als volgt: 

Hypothese 1: Het aanbod van Nederlandse rozen heeft een negatieve relatie me de prijs van Nederlandse rozen.
De wiskunde weergave van model 1 ziet er als volgt uit:
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In model 2 wordt het model uitgebreid met de factor inkomen. Eerder in dit onderzoek werd de sterke prijsdaling in 2009 in verband gebracht met de economische crisis in dit jaar. Met de toevoeging van de factor inkomen in het model is het mogelijk te onderzoeken of dit effect er ook werkelijk is. Zoals eerder aangegeven is als proxy van het inkomen de consumentenbestedingen in Nederland per maand gebruikt.

Hypothese 2: Er is een positieve relatie tussen inkomen en de prijs van Nederlandse rozen.

In wiskundige vorm ziet het model er als volgt uit:
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In het derde en vierde model worden de effecten van buitenlandse concurrentie nader geanalyseerd. Hiermee wordt de invloed van substituten op de vraag naar Nederlandse rozen onderzocht. Er worden twee landen apart opgenomen in het model. Het aanbod uit de ‘rest van de wereld’ wordt in zijn geheel meegenomen. Het eerste land dat apart wordt opgenomen is Kenia. Kenmerkend van Kenia zijn de grote volumes die uit dit land komen en ook dat het vooral kleinbloemige rozen van lagere waarde aanvoert. Het andere land is Ecuador. Hoewel de volumes uit dit land relatief klein zijn ten opzichte van Kenia is dit toch een interessant land om op te nemen in de analyse. Rozen uit Ecuador zijn namelijk het best vergelijkbaar met Nederlandse rozen. Ze zijn grootbloemig en van hoge kwaliteit. Rozen uit Kenia daarentegen hebben in het algemeen een lagere prijs als rozen uit Nederland. Een interessante vraag is of er verschillende effecten zijn voor Kenia en Ecuador. De volgende hypotheses worden daarom getoetst:

Hypothese 3: De prijs en/of hoeveelheid rozen uit Kenia hebben invloed op de prijzen van rozen uit Nederland

Hypothese 4: De prijs en/of hoeveelheid rozen uit Ecuador hebben invloed op de prijzen van rozen uit Nederland
In model 3 worden de effecten van de volumes rozen uit het buitenland toegevoegd aan model 2. In model 4 worden de effecten van de prijzen van de rozen uit het buitenland nader bekeken. Door hoge multicollineariteit is het niet mogelijk zowel het effect van prijzen en hoeveelheden in één model op te nemen. Het probleem van een hoge multcollineariteit is dat de resultaten uit de regressieanalyse onbetrouwbaar worden omdat de onafhankelijke variabelen dezelfde variantie in de afhankelijke variabele verklaren. De vergelijkingen van model 3 en model 4 zijn als volgt:
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Model 4: 
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4.3.4 Resultaten

Niet opgenomen in het model

Voor dit onderzoek zijn ook een aantal andere variabele getest in het model. Vele van deze variabele waren echter niet significant of verhoogde niet de verklaringskracht van het model. Daarom is besloten deze variabelen niet in dit onderzoek op te nemen. De belangrijkste variabele die uit het onderzoek zijn gelaten: Volume en waarde van andere snijbloemen, prijs van olie, prijs en volume van rozen uit Ethiopië. 
Model 1
Het aanbod van Nederlandse rozen wordt verondersteld op korte termijn in hoge mate prijsinelastisch te zijn. Dat wil zeggen dat het aanbod voornamelijk wordt bepaald door de verwachte prijs in de toekomst. De invloed van seizoenspatronen is dan ook duidelijk zichtbaar in de resultaten. Telers weten op welk moment de prijzen normaliter hoog zijn en passen daarop de productie aan. In februari, met Valentijnsdag, liggen de prijzen van Nederlandse rozen 35-50% hoger dan in december. In alle andere maanden van het jaar liggen de prijzen lager. Dat in het model geen significant verband gevonden wordt tussen de vraag naar Nederlandse rozen (i.e. de hoeveelheid die via de veiling is verkocht) en de prijs, wordt grotendeels door dit seizoenspatroon verklaard. De invloed van het seizoenspatroon is groot. Het model laat op deze manier derhalve vooral zien dat Nederlandse rozentelers het aanbod goed afstemmen op de vraag.

Model 2
In het tweede model wordt de factor inkomen toegevoegd in de vorm van de binnenlandse consumptie in Nederland. De verwachte positieve relatie tussen inkomen en de prijs van rozen wordt bevestigd. In dit model, maar ook in de volgende modellen, is de invloed van de consumentenbestedingen zeer significant (p<0,01). Afhankelijk van de variabelen in het model schommelt de coëfficiënt voor de consumptie tussen 1,3 en 2,2. Een interpretatie van deze cijfers is dat wanneer de reële consumptie in Nederland met 1% toeneemt de prijs van rozen tussen de 1,3% en 2,2% toeneemt. De scherpe prijsdaling van rozen in 2009 kan dus voor een groot gedeelte worden verklaard door de daling in de bestedingen (lees: een bestedings- of inkomenseffect). In 2009 daalde de bestedingen namelijk met 2,8% en de prijs daalde met bijna 12%. Uitgaande van het model wordt ongeveer de helft van de prijsdaling verklaard vanuit een daling van de bestedingen in Nederland. En dit terwijl 2009 een extreem jaar was met een prijsdaling die tot dan toe nog niet voorgekomen was. Uit de resultaten van model 2 blijkt dat de Nederlandse roos een luxeproduct is. Een procentuele verandering van het inkomen heeft namelijk een sterkere procentuele verandering van de prijs tot gevolg. Een dergelijke relatie is kenmerkend voor luxeproducten (Taylor, 1995).

Model 3
In het derde model wordt ingegaan op de invloed van substituut-producten uit andere landen op de prijs van Nederlandse rozen. Opvallend is dat er geen significante relatie is tussen de prijs van Nederlandse rozen en de vraag naar rozen uit Kenia. In de geformuleerde hypothese was deze verwachting er echter wel. Handelsdata bevestigen bijvoorbeeld dat het aanbod in volume uit Nederland afnam en dat een groot deel van deze afname werd opgevangen door hogere aanvoer uit Kenia en andere landen. Uit dit model blijkt echter dat er geen sprake is van een verband tussen het volume van rozen uit Kenia en de prijs van Nederlandse rozen. Voor producten die elkaars directe substituten zijn zou theoretisch gezien een relatie tussen prijs en hoeveelheid aanwezig moeten zijn. Een implicatie van deze bevinding is dat rozen uit Kenia en Nederland toch minder substitueerbaar zijn als aanvankelijk werd gedacht. Een roos uit Nederland is niet hetzelfde als een roos uit Kenia. Hoewel dit al eerder was vastgesteld bevestigen de resultaten van het model dat de perceptie op de markt hierin hetzelfde is. 

Uit eerder onderzoek van het Productschap Tuinbouw bleek dat de roos uit Ecuador zeer concurrerend is met de Nederlandse roos op het gebied van kwaliteit en omvang (Productschap Tuinbouw, 2009). De verwachting is dan ook dat het volume rozen uit Ecuador wel invloed heeft op de prijsvorming van Nederlandse rozen. Resultaten in model 3 bevestigen deze verwachting, de coëfficiënt is significant negatief op een betrouwbaarheidsniveau net boven de 5%. Een stijging van 1% van het volume rozen uit Ecuador leidt ceteris paribus tot een daling van de Nederlandse rozenprijs van ongeveer 0,14%. Een mogelijke verklaring voor dit resultaat is dat hier sprake is van een aanbodseffect. In het model zijn vraag en aanbod niet gemakkelijk uit elkaar te halen. Alleen de hoeveelheden die op de markt komen zijn beschikbaar. Het resultaat laat zien dat extra aanbod uit Ecuador leidt tot overaanbod en een prijsdrukkend effect heeft voor Nederlandse rozen. In die zin is de hypothese dat rozen uit Ecuador en Nederland substituten zijn wel bevestigd.

Voor de rest van de wereld is de coëfficiënt positief significant. Een toename van de vraag naar rozen uit de rest van de wereld leidt tot een toename van de prijs van Nederlandse rozen. Hieruit blijkt dat er wel een substitutie-effect is voor rozen uit Ecuador en Nederland.

Model 4
In model 3 wordt de invloed de vraag naar producten uit andere landen op de prijzen van Nederlandse rozen. Model 4 analyseert de relatie tussen prijzen van rozen uit andere landen en de prijzen van Nederlandse rozen. Ook in dit model is de variabele met de prijs van Keniaanse rozen niet significant. Hypothese 3 kan dus definitief worden verworpen. Een implicatie uit de resultaten van model 3 en 4 is dat de Nederlandse roos maar weinig concurrentie ondervindt van de rozenteelt in Kenia. Zowel prijs en hoeveelheid zijn niet significant in de modellen. Een kanttekening bij deze resultaten is dat sommige dingen niet tot uiting komen in het model. Er is namelijk vrijwel geen teelt meer van kleinbloemige rozen in Nederland. Tien jaar geleden bestond de teelt van rozen in Nederland nog voor een aanmerkelijk deel uit kleinbloemige rozen. De concurrentie van kleinbloemige rozen uit Kenia en andere landen heeft ervoor gezorgd dat rendabele teelt van kleinbloemige rozen in Nederland niet meer mogelijk is. Hoewel dit niet uit het model naar voren komt heeft concurrentie uit Kenia dus wel degelijk invloed op de Nederlandse rozenteelt. 

Tussen de prijs van Ecuador en Nederland is ook nu een significante relatie te zien tot op een 2% betrouwbaarheidsniveau. Hypothese 4 wordt dus bevestigd, er is een duidelijk effect van de hoeveelheid en prijzen van rozen uit Ecuador op de prijsvorming van Nederlandse rozen. Het effect van een 1% prijsstijging van Ecuadoriaanse rozen is een prijsstijging van 0,2% voor Nederlandse rozen. Hieruit blijkt dat Ecuadoriaanse rozentelers in staat zijn een roos te maken die (deels) de Nederlandse roos kan vervangen. Dit heeft tot gevolg dat zij in staat zijn de concurrentie aan te gaan met de Nederlandse rozentelers. In absolute aantallen is de export van Ecuador naar de EU nog beperkt (15% van de totale import in EU). Maar een verdere stijging van het aantal rozen uit Ecuador kan dus een bedreiging vormen voor de prijsvorming van Nederlandse rozen in de toekomst. Lagere prijzen voor de Nederlandse rozentelers zullen de rentabiliteit nog verder verslechteren.

Verklaringskracht

De vier geschatte modellen hebben een hoge verklaringskracht. De variabelen in de modellen waren in staat 80% to 87% van de variantie van de prijs te verklaren. De modellen zijn in staat de waargenomen fluctuaties in de prijzen van Nederlandse rozen goed te voorspellen. Deze verklaringskracht is echter voor een groot deel te danken aan de maanddummy’s en het relatief stabiele seizoenspatroon. In figuur 4.1 een weergave van de voorspelde en werkelijke waarde van model 4 die een indruk geeft hoe accuraat de modellen de werkelijkheid benaderen. 
Figuur 4.1 Werkelijke (blauwe lijn) en voorspelde (groene lijn) natuurlijke logaritme voor de prijs van de Nederlandse rozen in model 4
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4.3.5 Beperkingen van het model

Hoewel de geschatte modellen in dit onderzoek een hoge verklaringskracht hebben zijn er wel degelijk beperkingen aan de modellen. De modellen focussen zich voornamelijk op de vraagkant van de rozenmarkt. Hierbij wordt dus een eenzijdig beeld geschetst van de rozenmarkt. Een uitbreiding van het model zou zich moeten focussen op de aanbodkant van de rozenmarkt. Belangrijke factoren voor een schatting van een aanbodmodel voor de rozensector zijn de verwachtingen en kosten van een producent. Een groot aantal valide en betrouwbare waarnemingen was echter niet te vinden voor deze variabelen. Daarom is in dit onderzoek ervoor gekozen de aanbodkant niet in het model op te nemen. Dit betekent echter wel dat het modellen in dit onderzoek wel beperkingen hebben. Bij interpretatie van de resultaten moet dit in gedachten worden gehouden.  
4.4 Beantwoording deelvraag 3: Wat is de invloed van de buitenlandse concurrentie op de Nederlandse roos?
Het doel van dit hoofdstuk was een model te schatten dat kon verklaren wat de invloed is van de buitenlandse concurrentie op de prijsvorming van de Nederlandse roos. Hiervoor zijn twee landen bestudeerd, Kenia en Ecuador. Dit zijn de twee belangrijkste concurrerende landen voor Nederlandse rozen, met een verschillend type product: rozentelers met laagwaardige, veelal kleinbloemige rozen (Kenia) en rozentelers met hoogwaardige grootbloemige rozen (Ecuador).  Hiernaast is ook de invloed van inkomen van de consumenten opgenomen in de analyse. Hieronder volgen de belangrijkste conclusies over de resultaten van het model:
· Seizoensinvloeden spelen een belangrijke rol in de prijsvorming van de roos. Echt verrassend is dit echter niet omdat dit veel voorkomend is in de sierteeltsector.

· De resultaten uit het model bevestigen ook dat inkomen een belangrijke rol spelen in de prijsvorming van de Nederlandse roos. De hoge inkomenselasticiteit (op basis van bestedingen) verklaart dan ook een belangrijk deel van de grote prijsdaling in 2009.

· Verrassend is dat de teelt van rozen in Kenia minder concurrerend is met de Nederlandse roos dan verwacht. In het onderzoek is geen relatie waarneembaar tussen de hoeveelheid/prijs van Keniaanse rozen en de prijs van Nederlandse rozen. De resultaten uit het model zijn een indicatie dat het marktsegment met laagwaardige rozen weinig invloed heeft op de prijsvorming van de hoogwaardige rozen uit Nederland. Nederlandse rozentelers hebben zich onder invloed van de opkomst van de rozenteelt in Kenia met enig succes op een ander marktsegment gericht.

· Uit het model wordt duidelijk dat aanbod van landen die zich op hetzelfde marktsegment begeven als Nederlandse telers wel degelijk effect hebben op de prijs van de Nederlandse roos. Dit bleek uit de invloed van rozen uit Ecuador. Ecuadoriaanse rozen blijken substitueerbaar te zijn met Nederlandse rozen en hebben een negatieve invloed op de prijsvorming van Nederlandse rozen.

· Uiteindelijke conclusie over de resultaten van het model is dat de Nederlandse prijs vooral beïnvloed wordt door rozen die van vergelijkbare grootte en kwaliteit waren, andere soorten rozen in een ander marktsegment hebben niet waarneembaar invloed op de prijs van rozen uit Nederland. 

· Kleinbloemige en laagwaardige rozen vormen dus geen grote bedreiging voor de Nederlandse grootbloemige roos. Indien men in andere landen echter in staat is op grote schaal rozen aan te bieden van dezelfde kwaliteit en grootte kan dit in de toekomst zorgen voor lagere prijzen van de Nederlandse roos. Dit is een grote bedreiging voor de toekomst van de Nederlandse rozensector. In landen zoals Kenia is men namelijk steeds beter in staat rozen te telen van betere kwaliteit en grotere omvang. Indien zij zich met grote aantallen op het hogere marktsegment gaan richten zal dit de prijs van Nederlandse rozen onder druk zetten. Hier ligt echter ook een mogelijkheid voor de Nederlandse rozensector. Uit het model blijkt namelijk dat de prijs van Nederlandse rozen alleen wordt beïnvloed door rozen van dezelfde kwaliteit en omvang. Het is daarom belangrijk dat Nederland zich ook in de toekomst weet te onderscheiden van de concurrentie.   

Hoofdstuk 5: Op weg naar de toekomst, de toekomst en mogelijkheden van de rozensector
5.1 Inleiding 

De rozensector bevindt zich in een benarde positie, slechte resultaten en veel bedrijfsbeëindigingen bevestigen dit beeld. De dalende trend van de productie in Nederland roept de vraag op of er wel toekomst is voor de Nederlandse rozentelers. In een breed kader zijn in de vorige hoofdstukken de verschillende aspecten die van invloed zijn op de concurrentiepositie en rentabiliteit van de Nederlandse rozensector nader onderzocht. Vanuit een toekomstperspectief wordt in dit hoofdstuk de belangrijkste bevindingen uit dit onderzoek samengevat. Aan het einde van dit hoofdstuk wordt de hoofdvraag van deze thesis beantwoord: 
Heeft de teelt van rozen toekomst in Nederland? 

5.2 De bepalende factoren voor de toekomst van de Nederlandse rozensector

5.2.1 Kennis

Kennis en de hieruit vloeiende innovaties hebben in het verleden en ook nu ervoor gezorgd dat Nederland een leidende positie heeft op het gebied van rozen. Deze leidende rol is onder andere te danken aan technologische innovatie maar ook bijvoorbeeld door innovatie in de logistiek en marketing. Op het moment is de ontwikkeling voor kennis op het gebied van rozen en sierteelt op een goed niveau. Er zijn echter wel dreigingen. Handhaving van het huidige niveau vraagt investeringen vanuit zowel overheid als bedrijfsleven. Het is bekend dat overheid de komende jaren fors zal moeten bezuinigen (CPB, 2010). Een daling van investeringen door de overheid in sierteeltsector is dan ook zeer waarschijnlijk. Indien de overheid in de toekomst een stap terug doet is het aan het bedrijfsleven om een stap naar voren te doen. 

De vraag is of de Nederlandse rozensector in staat is dit te doen. Kennis ontwikkeling vergt namelijk grote investeringen. Veel van deze investeringen zullen door bedrijven individueel niet worden gedaan. Dit omdat de opbrengsten te laag zijn of de opbrengsten moeilijk zijn te beschermen door free-rider problemen. Dit vraagt daarom ook om collectieve investeringen vanuit de sector. De rozensector in Nederland is de laatste jaren echter sterk gereduceerd. Verdere sanering van de rozenbedrijven zou in de toekomst ervoor kunnen zorgen dat er niet genoeg geld beschikbaar is om kennisinvesteringen op peil te houden. Een andere dreiging is de onzekere toekomst van brancheorganisaties zoal het Productschap Tuinbouw. Deze organisaties zijn verantwoordelijk voor een groot deel van de collectieve investeringen in de rozensector. Opheffing van deze organisaties zou desastreus kunnen zijn voor kennis productie in Nederland. Kennis is namelijk een van de drijfveren om een voorsprong te nemen op de concurrentie. Het is juist deze kennis die innovatie mogelijk maakt en het verschil maakt met landen zoals Kenia en Ecuador. 
Een andere dreiging op het gebied van kennis in de rozen -en tuinbouwsector is het gebruik ervan. Er is namelijk een groeiend tekort aan “groen” personeel. Personeel met een agrarische opleiding dat bereid is in de agrarische sector te werken. De verwachting is dat in de toekomst dit tekort verder zal oplopen. Door een gebrek aan kennis van personeel in de rozensector zouden de voordelen van de aanwezige kennis kunnen verdwijnen Eerste indicatoren hiervoor zijn terug te vinden in dit onderzoek. In de geanalyseerde periode 2004-2008 daalde namelijk de arbeidsproductiviteit. Tegelijkertijd was er in deze periode een stijging te zien van het gebruik van uitzendkrachten. Uitzendkrachten in de tuinbouw zijn over het algemeen afkomstig uit het buitenland, en hebben veelaal weinig tot geen achtergrond in de agrarische sector. Er lijkt een verband te zijn met de daling van de arbeidsproductiviteit en de stijging van het aantal uitzendkrachten. Indien men in de toekomst profijt wil hebben van de aanwezige kennis in Nederland is het belangrijk de groene arbeidsmarkt op peil te houden. Het is aan het bedrijfsleven en de overheid om hier invulling aan te geven en hier mogelijk verder onderzoek naar te doen. 
Concluderend is de kennispositie in Nederland is op dit moment goed. Het is echter van groot belang dat Nederland deze positie handhaaft. Hiervoor zijn investeringen nodig die alleen zullen worden gedaan indien de rozensector doordrongen is van het belang van deze investeringen. De grootste dreiging is dat dit niet gebeurt met versplintering van de sector als gevolg. Als dit gebeurt is de kans groot dat het competitief voordeel van kennis en innovatie niet meer voor de Nederlandse rozensector zal gelden. 

5.2.2 Marktpositie

In hoofdstuk twee werd duidelijk dat Nederland zijn goede concurrentiepositie mede heeft te danken aan haar goede ligging ten opzichte van de grootste afnemers in Europa. De West-Europese markt lijkt echter verzadigd en men zal dan ook in de toekomst op zoek moeten naar andere markten met groeimogelijkheden. De drie belangrijkste regio’s met veel groeipotentie zijn Oost-Europa, Rusland, China en India. Deze regio’s hebben zeer grote inwonersaantallen en de stijgende welvaart in deze landen betekent dat in deze landen de vraag naar luxeproducten zal toenemen. Bij de huidige grote afzetmarkten heeft Nederland het voordeel van een gunstige ligging en een vergelijkbare cultuur. Nederland ligt namelijk geografisch gezien erg gunstig ten opzichte van Frankrijk, Duitsland, Verenigd Koninkrijk en Frankrijk. Ook is de cultuur in deze landen vergelijkbaar met die van Nederland. Dit heeft het voordeel dat Nederlandse handelaren en kwekers dicht bij de belangrijkste markten staan en in staat zijn veranderingen in de markt te begrijpen en hierop te reageren. Deze voordelen heeft de Nederlandse rozensector niet in de opkomende markten. En juist als de Nederlandse rozensector in de toekomst een belangrijke wereldspeler wil blijven is het belangrijk dat ook deze markten worden gepenetreerd. De uitdaging voor de rozensector is dus deze mogelijkheden met beide handen aan te pakken. Het betreden van deze markten zal echter andere en meer inspanningen vragen dan men gewend is. 

5.2.3 Infrastructuur

Een belangrijk instituut in de infrastructuur van de rozensector zijn de Nederlandse veilingen. Deze veilingen zijn het mechanismen voor de herverdeling van het aanbod en de vraag van rozen in Europa en daarbuiten. De positie van de rozensector en sierteeltsector in Nederland is dan ook afhankelijk van de marktmacht die de veilingen hebben. Zolang Europa niet zonder het mechanisme van de Nederlandse veilingen kan zal de positie van Nederland als internationale sierteelt producent en draaischijf gewaarborgd zijn. De toekomst is dan ook deels afhankelijk van de rol die de veilingen zullen gaan spelen in de toekomst. Indien deze rol namelijk drastisch afneemt is het de vraag of Nederland internationaal handelscentrum voor sierteeltproducten blijft. Een andere dreiging nu en in de toekomst is de bereikbaarheid van Nederland. Congestie van de snelwegen speelt hier een belangrijke rol in. Een bederfelijk product als een roos is gebaat bij snel vervoer om zijn versheid te garanderen. Onzekerheid over de transportduur in Nederland kan een slechte invloed kunnen hebben op de positie van Nederland. 

5.2.3 Concurrentie

Naast bestudering van de handelscijfers is in dit onderzoek ook een model geschat. Uit de handelscijfers blijkt dat de concurrentie de afzet van rozen in Nederland en Europa behoorlijk zag stijgen. Tegelijkertijd is er te zien dat de volumes uit Nederland sterk zijn gedaald. Dit ligt in lijn met de daling van het aantal ondernemers en het areaal in Nederland. Dit duidt erop dat de buitenlandse productie de Nederlandse productie steeds verder terugdringt. Toch was er de laatste jaren een lichte prijsstijging van de Nederlandse roos. Dit roept de vraag op hoe competitief de Nederlandse roos is ten opzichte van de buitenlandse concurrenten. Voor beantwoording van deze vraag is gebruik gemaakt van een regressiemodel waarbij het effect van verschillende factoren op de prijsvorming van Nederlandse rozen is geschat. Hieruit blijkt dat de prijzen en hoeveelheden van het land met de grootste rozenproductie, Kenia, geen significante invloed heeft op de prijzen van Nederlandse rozen. Een implicatie van deze bevinding is dat de meestal laagwaardige rozen uit Kenia nauwelijks competitief zijn met de Nederlandse roos en dus geen substituut zijn voor de Nederlandse roos. Rozen uit Ecuador zijn dit wel. Het model toont aan dat prijzen en hoeveelheden van rozen uit Ecuador een aantoonbaar negatief effect hebben op de prijsvorming van de Nederlandse roos. Rozen uit Ecuador zijn net als de Nederlandse roos van hoge kwaliteit en veelal grootbloemig. Deze Ecuadoriaanse rozen zijn daarom ook een veel beter substituut voor Nederlandse rozen dan de rozen uit Kenia. De conclusie die dus getrokken kan worden is dat er een duidelijk verschil is tussen de grootbloemige en kleinbloemige roos. Het effect van kleinbloemige rozen en laagwaardige rozen op de prijs van Nederlandse rozen is dus nihil. De enorme producties van rozen in het buitenland vormen dus een veel minder grote dreiging voor de Nederlandse roos dan aanvankelijk werd gedacht. In deze rooskleurige positie kan in de toekomst echter verandering komen. In landen zoals Kenia is men namelijk steeds beter in staat grote aantallen rozen te produceren van dezelfde kwaliteit en grootte als in Nederland. Indien producenten in het buitenland op grote schaal voor dit marktsegment rozen gaan telen zal dit negatieve gevolgen hebben voor de prijsvorming van de Nederlandse roos. Maar de toekomst biedt ook mogelijkheden voor de Nederlandse rozenteler. Resultaten uit het model tonen namelijk aan dat de prijsvorming nauwelijks door de buitenlandse concurrentie wordt beïnvloed indien deze niet van dezelfde kwaliteit of grootte is. In de toekomst zal het dus belangrijk zijn dat de Nederlandse rozenteler zich weet te onderscheiden van zijn concurrentie. Zij zullen een manier moeten vinden om extra waarde aan hun roos toe te voegen. Dit kunnen zij bijvoorbeeld doen door uitmuntende kwaliteit aan te bieden of een exclusief merk op te bouwen. Productinnovatie speelt hier een belangrijke rol in.

5.2.4 Kosten
Uit dit onderzoek blijkt dat kosten het grootste obstakel voor een gezonde toekomst van de rozensector zullen zijn. Enorme kostenstijgingen resulteerde de laatste jaren in grote verliezen. Indien de komende jaren de kosten in dit tempo blijven stijgen is de kans groot dat een aanzienlijk deel van de rozenbedrijven niet langer zal bestaan. Een verdere sanering in de rozensector is dan ook niet onwaarschijnlijk. De vraag is of de Nederlandse rozensector uit deze neerwaartse spiraal kan komen. 

Met 20% van de totale kosten is arbeid een van de grootste kostenposten. De arbeidskosten stegen de afgelopen jaren sneller dan het Cao-loon. Een nadere analyse toonde aan dat over de periode 2004-2008 de arbeidsproductiviteit was afgenomen, het toenemende gebruik van uitzendkrachten kan hier een belangrijke rol in spelen. Tekort aan opgeleid groen personeel en mogelijk verkeerd gebruik van arbeid door de onderneming ligt hier mogelijk te gronde aan. Het is aan te raden hier meer onderzoek naar te doen.

Veruit de grootste kostenpost is energie die bestaat uit ruime een derde van de totale kosten. De afhankelijkheid van energie is daarom ook zeer groot. Het gevaar hiervan bleek toen de energiekosten de laatste jaren meer dan verdubbelde en met name hierdoor de bedrijfsresultaten negatief waren. Eerder in dit hoofdstuk werd het belang van kennis en innovatie voor de toekomst benadrukt. Deze kennis en innovatie zal ook hier nodig zijn om een manier te vinden de energiekosten te beperken. Een snelle oplossing is echter vereist want de huidige situatie is nijpend. De toekomst van de rozensector is dan ook voor een groot deel afhankelijk van toekomstige innovaties in de energiesector. Zonder innovaties is energie-intensieve rozenteelt te kostbaar en lijkt een rendabele productie in Nederland niet mogelijk. 

5.3 Heeft de teelt van rozen toekomst in Nederland? 
Uit de vorige paragraaf bleek dat de toekomst van de rozenteelt in Nederland afhankelijk is van verschillende factoren. Er is dan ook geen eenduidig antwoord te geven op de vraag of de teelt van rozen toekomst heeft in Nederland. Resultaten uit dit onderzoek laten echter wel zien dat de toekomst in de huidige situatie weinig perspectief biedt. De hoge kosten zijn hier de belangrijkste oorzaak voor. Veranderingen zijn dus nodig om nu en in de toekomst rendabele teelt van rozen in Nederland te handhaven. De belangrijkste sleutelonderwerpen die hier een rol in spelen zijn: 

· Kennis en innovatie 

· Penetreren van groeimarkten

· Onderscheiden van concurrentie

· Kostenreductie

De aanbevelingen in deze thesis aan de rozensector is om in de toekomst deze vier onderwerpen tot speerpunten te maken voor toekomstig beleid en strategie. Deze speerpunten vertegenwoordigen de meest essentiële onderwerpen voor de toekomst van de Nederlandse rozensector. Een goede invulling van deze speerpunten met gericht overheidsbeleid en bedrijfsstrategieën kunnen een houvast zijn voor een competitieve rozensector in Nederland. Verder onderzoek naar een toekomstvisie voor de rozensector is dan ook nodig. Het advies voor vervolgonderzoek is om bevindingen uit dit onderzoek mee te nemen en de vastgestelde speerpunten als basis te nemen voor een toekomstvisie voor de rozensector. Indien de rozensector deze speerpunten concreet weet aan te pakken is rendabele teelt van rozen in Nederland mogelijk. Het is dus nu aan de Nederlandse rozensector om stappen te zetten voor een rooskleurige toekomst.
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