








Kansen op de Belgische markt

Binnen de Nederlandse export van agro-food producten naar Belgié bestaat de top-5 uit
de volgende productgroepen: zuivelproducten en eieren (aandeel van 12,7%), afvalpro-
ducten uit de voedselindustrie (8,9%), groenten (8,2%), dierlijke en plantaardige vetten
(7,1%) en fruit (5,8%).

Deze cijfers tonen aan dat Belgié het heel goed doet als exportbestemming voor Neder-
landse agrofood producten. De volgende trends tekenen zich daarbij af:

Bourgondische levensstijl

Belgen staan erom bekend echte Bourgondiérs te zijn. Lekker eten en dus productkwaliteit
is zeer belangrijk; men is dan ook bereid een meerprijs te betalen voor een product dat
net wat hoogstaander is. Innovatie en differentiatie is belangrijk om onderscheidend te
kunnen zijn. Restauranthouders en consumenten houden van producten waar een goed
verhaal achter zit.




Veranderende eetgewoontes

Een ander opvallend kenmerk van de Belgische voedingsmarkt is de dalende vleescon-
sumptie en wel met maar liefst 13% in 5 jaar tijd (2014-2018). Dit wordt in de eerste plaats
veroorzaakt door de dalende aankoopfrequentie van vlees, maar ook door kleinere por-
ties. Daarnaast is een, al dan niet gedeeltelijk of geheel, vegetarisch of veganistische eet-
gewoonte goed ingeburgerd geraakt in bepaalde sociale milieus. Ook de zorg om klimaat
en de toenemende allergieén leiden tot een grotere belangstelling voor peulvruchten en
ander soortige melen. Ontbijt en lunch worden steeds vaker alleen of onderweg genuttigd,
terwijl het avondeten grotendeels nog wel een familiale gebeurtenis blijft. Door het druk-
ke dagelijkse leven komen de 3 dagelijkse maaltijden steeds meer in het gedrang en wor-
den zij gedeeltelijk vervangen door (gezonde) snacks (het zogenaamde snackification).
Desondanks bestaat er een groeiend bewustzijn voor gezond eten met minder zout en
suiker. En onder invloed van een groeiend duurzaamheidsbewustzijn wordt ook de strijd

tegen voedselverspilling een steeds belangrijker thema voor de Belg.




Toenemende voorkeur voor lokale en streekproducten

Ook wordt er steeds meer waarde gehecht aan het lokale karakter van voedingspro-
ducten. Verschillende redenen liggen aan de basis hiervan: kwaliteit, versheid, milieu, ge-
zondheid, maar ook omdat de Belg de lokale economie wil ondersteunen. Zo werd er eind
2019 nog een apart logo ter promotie van Belgisch rundsvlees gelanceerd.

Daarnaast zijn de eerste Vlaamse steden gestart met een lokale voedselstrategie rondom
het thema duurzaamheid, in aanvulling op bestaande (privé) stadslandbouwinitiatieven.

Naast een toenemend aanbod van lokale producten beschikt Belgié ook over een uitge-
breid aanbod van erkende traditionele streekproducten, waarvan sommige zelfs ook het
Europees label ‘Beschermde Geografische Aanduiding’ (BGA) of ‘Beschermde Oorspongs-
benaming’ (BOB) genieten.




Veranderende afzetkanalen

De Belg heeft een toenemende voorkeur voor de hard discount, buurtsupermarkt, korte
keten en thuislevering voor de aankoop van verse voedingsproducten. De toename in
marktaandeel van deze afzetkanalen gaat ten koste van die van de klassieke supermarkt,
openbare markt en van de speciaalzaak, alhoewel deze laatste recentelijk in Wallonié een
heropleving kent.

Smart digital farming

Ook in Belgié digitaliseert de landbouwsector. Er is een nooit geziene explosie aan digitale
gegevens, de verwachting is dat steeds meer data gebruikt zullen worden en dat de waar-
de van die data zal stijgen. De toekomst brengt een hele waaier aan nieuwe toepassingen
voor de land- en tuinbouw. De landbouwer van vandaag besteedt het grootste deel van
zijn tijd aan operationele bezigheden, terwijl de boer van de vierde industriéle revolutie
wellicht een meer strategische manager wordt. In de toekomst zullen er meer marktrijpe
concepten worden ontwikkeld en zal de boer moeten worden overtuigd van de meerwaar-
de van het gebruik van technologieén.




Kansen in Wallonié

Het grootste deel van de Nederlandse export naar Belgié blijkt naar Vlaanderen te gaan.
Uiteraard vindt er ook doorvoer van Vlaanderen maar Wallonié plaats, maar toch verraadt
dit hoge percentage dat er nog onontgonnen kansen liggen in Wallonié, ook voor agro-
food. Wallonié ligt zoals Vlaanderen net over de Nederlandse grens en kan bovendien als
poort naar zuidelijke markten gezien worden, zoals Frankrijk en Spanje. De moeite waard
dus!

Sinds het najaar van 2019 heeft Wallonié een nieuwe regering, die circulaire landbouw tot
prioriteit heeft verheven. Het wil daarbij inzetten op het verkleinen van broeikasgasuit-
stoot, het tegengaan van voedselverspilling en op lokale energieproductie. En ‘last but not
least’” wil het ook toewerken naar een bedrijfsvoering zonder gewasbeschermingsmidde-

len.




Biologische producten

Biologisch is erg in trek. Het aanbod voldoet momenteel niet aan de vraag. Supermarkten
hebben regelmatig met tekorten te kampen voor bepaalde productcategorieén. De vraag
naar bioproducten zit in Belgié al enkele jaren in de lift en wordt o.a. ingegeven door een
groeiend ecologisch en gezondheidsbewustzijn. Opvallend is ook dat de biologische land-
bouw zowel qua productie als consumptie een groter succes in Wallonié kent dan in Vlaan-
deren. Met 30% van de totale Belgische bevolking was Wallonié in 2018 goed voor de helft
van de bestedingen aan biologische voeding en dranken. Alhoewel het marktaandeel nog
relatief klein is met 3,9%, is de biologische voedingssector in 2018 gegroeid met 15%.
Daarmee werd ook vorig jaar de stijgende lijn sinds 2009 voortgezet.

Als aanvulling op bestaande Belgische en Europese biologische labels, heeft Belgié onlangs
het nieuwe label “Biogarantie made in Belgium” geintroduceerd. Dit label wil behalve aan
de wens naar een biologische product ook tegemoet komen aan waarden als lokale pro-

ductie, traceerbaarheid en een eerlijke prijs voor de producent.




Convenience

Een andere interessante tendens is de groei van het convenience segment. Dit wordt me-
de gestimuleerd door het tweeverdienersmodel in Belgié. Nederland is sterk in convenien-
ce en kan voor de Belgische markt interessante producten bieden. De demografische
trend waarbij het aantal éénpersoonshuishoudens toeneemt, is ook zeker iets om reke-
ning mee te houden, denk maar aan proportioneerbare voeding of slimme verpakkingen.
Daarnaast kiezen jongeren steeds meer voor gemak, wat tot uiting komt in hun voorkeur
naar afhaalmaaltijden, kant- en klare maaltijden, éénpansgerechten, maaltijdboxen, voor-
gesneden groenten en fruit, diepvriesproducten en aan huis levering. Gezondheid scoort
dan vaak minder goed dan smaak en gemak.

Ondanks dat het marktaandeel van de Belgische e-commercewereld nog maar 7% be-
draagt, wint dit segment ieder jaar nog fors meer terrein en is het hard bezig zijn achter-
stand ten opzichte van buurlanden in te halen. De vooruitzichten zijn dan ook nog steeds
goed en volgens SafeShops.be (de Belgische vereniging ter promotie van online shopping)
al helemaal in de foodsector.

Voeding op maat

De Belgische federatie van de voedingsindustrie (FEVIA) en het Vlaamse innovatieplatform
Flanders Food geven aan dat er een markt is voor specifieke doelgroepen. Functionele
voeding zal belangrijker worden om de steeds grotere groep senioren
(vergrijzingfenomeen) lang vitaal te houden. Verzorgingsinstellingen willen afstappen van
de kleurloze en vooral ook smaakloze ingedikte sappen of gemixte voeding. Men is op
zoek naar aantrekkelijke, smaakvolle en kwalitatieve, verrijkte voeding.



Wat moet u weten?

Ondanks de nabijheid is de manier van zakendoen in Belgié toch anders dan in Nederland.
Het is goed u daar bewust van te zijn. In onze publicatie ‘Het gaat hier net even anders’ (zie
website) verneemt u via interviews van Nederlandse ondernemers in Belgié meer over de
do’s en don’ts voor succesvol zakendoen in Belgié. Denk aan volgende aspecten:

Vertrouwen

Vertrouwen opbouwen is van het allergrootste belang en is een voorwaarde om tot zaken
te komen. Hierdoor neemt het zaken doen meer tijd in beslag dan in Nederland.

Hiérarchie

Belgische organisaties zijn hiérarchischer opgebouwd. Spreekt u wel met de persoon die
de beslissingen neemt?

Omgangsvormen

Omgangsvormen in Belgié zijn formeler. Schrijf uw contactpersoon aan met ‘Beste Heer/
Mevrouw ... ‘.

Staatsstructuur

Belgié bestaat bestuurlijk uit 3 gemeenschappen en 3 gewesten. In totaal zijn er 6 regerin-
gen en parlementen. Dit betekent dus ook dat bevoegdheden en bijgevolg ministeries en
agentschappen versnipperd zijn in Belgié. Niet onbelangrijk om te weten als u contact
zoekt met een overheidsdienst of onderzoeksinstelling. Wij helpen u graag!




Literatuur

Wilt u meer weten over Belgié en over de cultuurverschillen tussen Nederland en Bel-
gié? Hieronder vindt u een lijst met informatiebronnen die u kan consulteren.

° Nederlandse Ambassade in Belgié: ‘Het gaat hier net even anders’

. Paul Wouters: ‘Cultuurverschillen NL-Belgié’

° Paul Wouters: ‘Nederland — Belgié. Met die buren heb je geen vrienden meer
nodig’

° Evert Van Wijk: ‘Valse vrienden—Waarom Belgen en Nederlanders elkaar wel

verstaan, maar niet begrijpen...’
° Gerd de Smyter: ‘Belg in de boardroom’

. Geert Van Istendael : ‘Het Belgisch Labyrint’



Wat kan de ambassade voor u doen?

Het starten op een nieuwe markt vraagt een goede voorbereiding en aanpak. Het land-
bouwkantoor van de ambassade kan u adviseren en ondersteunen. Wij kunnen u on-
der andere helpen met:

o Het schetsen van een marktbeeld en het analyseren van kansen

o Het vinden van de juiste partners en distributeurs voor uw product

o Contacten leggen met Belgische kennisinstellingen, overheid of bedrijven
. Vragen over wet- en regelgeving

. Signaleren van trends en ontwikkelingen in agrofood

o Het organiseren van promotionele activiteiten



Onze prioriteiten in 2020

Voor 2020 heeft het Landbouwkantoor Brussel een aantal prioriteiten geidentificeerd.

Wat Belgié betreft focussen we ons op gepersonaliseerde voeding voor de zorgsector,
biobased economy, Wallonié als afzetmarkt en verfijnde voeding.

Houd onze website en sociale media in de gaten voor meer informatie over de uitwer-
king van deze thema'’s!

Noteer ook alvast ons Hollandpaviljoen op de Tavola-beurs in Kortrijk van 15-17 maart
2020!

En wist u dat ons landbouwkantoor ook de belangen behartigt van de Nederlandse agro-
food sector in Luxemburg? Zo richten wij ons hier op de biologische markt en eveneens
op gepersonaliseerde voeding voor de zorgsector.

Bent u op zoek naar een uitgebreid overzicht van interessante agrofood beurzen? Vraag
deze dan aan via bru-Inv@minbuza.nl




Cultuurverschillen

Hoe je als Nederlander niet wilt zijn in Belgié

Bernard Betweter:

Een Nederlander die die Belgen wel eens zal komen vertellen hoe het moet. Er zijn weinig
dingen die een Belg sneller op zijn zenuwen werken dan dit. Ik kom ze spijtig genoeg nog
af en toe nog tegen, Nederlanders die uit hun spreken of attitude laten blijken toch wel
een stapje voor te hebben op die domme Belgen.

Loesje Lawaaimaker:

Nederlanders zijn luid! Dat is gewoon zo. Zowel in hun stemvolume als in hun stellingen.
Dat schrikt Belgen af.

Drammerige Dirk:

‘Nu tekenen’ werkt bij een Belg zeer zelden. Die wil er vaak graag nog eens een nachtje
over slapen. Lijkt deze deal binnen een week nog steeds een even goed idee? Ben je een
Nederlander die graag ‘snel wil doorpakken’? Druk dan toch maar even op de rem in Bel-
gié.

Rigide Ria:

Nederlanders zijn planmakers. Ze zetten een punt op de horizon en bepalen wat ze moe-
ten doen om daar te geraken. Daarna volgt men het plan. Belgen zijn plantrekkers. Zij
stellen ook wel plannen op maar laten hierin altijd nog wat speelruimte over om, indien
nodig, naar links dan wel naar rechts te kunnen uitwijken.

Bertje Belgenmoppen:

Een ‘flauwe plezante’ Nederlander die het niet kan laten grappen of opmerkingen te ma-
ken over Belgen wordt al snel met de nek aangekeken. Belgische humor is veel indirecter
en subtieler dan Nederlandse humor. Belgen zullen ook veel meer grappen over zichzelf
maken. Dan hoef jij het niet meer te doen. Met een goede Hollandermop kan je als Ne-
derlander dan weer wel scoren. Dat toon dat je tenminste je eigen tekortkomingen kent.

Bron: Nederlandse Kamer van Koophandel www.nkvk.be




Voor informatie over de Belgische markt kunt u contact opnemen met een van onze me-
dewerkers, of kunt u een kijkje nemen op onze website en social media accounts. Hieron-
der vindt u onze contactgegevens:

vinr: Caroline Schauvlieger, Nico van Opstal, llse van den Akker, Koen van Ginneken




