Lichte terugval van de hoeveverkoop in 2009
De sterke groei in 2008 door de ‘back to basics’-trend viel in 2009 volledig stil en resulteerde in een lichte terugval van de hoeveverkoop. De aankoop van de basisingrediënten zoals verse aardappelen en vers vlees kenden vorig jaar een algemene terugval. Ook op de hoeve gingen deze basisingrediënten achteruit. Hoevezuivel deed het in 2009 beter dan gemiddeld. Verse groenten daarentegen stegen op de hoeve minder dan gemiddeld.  

Vooral de gezinnen met een beperkt inkomen en de minder welgestelde gepensioneerden vonden vorig jaar minder vaak de weg naar de hoeve. De hoeveomzet daalde, na een uitstekend 2008, met 2% naar 114,2 miljoen euro. De daling kwam vooral op conto van de verse aardappelen. De terugval van de hoeveverkoop was iets sterker in Vlaanderen dan in de rest van het land. Vlaanderen blijft wel zeer belangrijk voor de hoeveverkoop. 72% van de omzet wordt in deze regio gerealiseerd. 
Dat blijkt uit onderzoek dat GfK Panel Services Benelux uitvoerde in opdracht van VLAM.

Lichte daling hoeveomzet na een schitterend 2008
Ruim 19% van de Belgische gezinnen kochten in 2009 minstens één keer voedingsproducten op de hoeve. In Vlaanderen kopen gevoelig meer mensen op de hoeve, namelijk 23 op honderd. De gemiddelde Belgische hoevekoper besteedde vorig jaar 130 euro in dit kanaal verdeeld over 7,9 aankopen. Het gemiddelde bedrag per aankoop bedroeg bijgevolg 16,40 euro. De totale omzet van de hoeveverkoop in België daalde, na een jaar van sterke groei, lichtjes met 2,3% tot 114,3 miljoen euro. Met een omzet van 82,5 miljoen euro of 72% van het totaal is Vlaanderen relatief belangrijker voor de hoeveverkoop dan de rest van het land. Niet alleen kopen er meer Vlaamse gezinnen op de hoeve, ze spenderen er ook meer dan de Waalse of Brusselse gezinnen, namelijk ruim 141 euro op jaarbasis. Het gemiddelde bedrag per aankoop bedraagt in Vlaanderen 17,20 euro. De omzetdaling (-7%) was in deze regio wel groter dan gemiddeld doordat iets minder Vlamingen vorig jaar naar de hoeve trokken.
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Gemiddeld besteed bedrag per kopend gezin in €
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Evolutie van de hoeve in België
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Wat wordt gekocht op de hoeve? 
Aardappelen blijven een belangrijke productcategorie om klanten naar de hoeve te lokken. Deze categorie kent het hoogst aantal kopers maar viel qua volume en marktaandeel vorig jaar terug. Het aandeel van deze categorie viel terug van 17% naar 14,3% en was verantwoordelijke voor de achteruitgang van de hoeveverkoop. 10 Belgische gezinnen op 100 kochten vorig jaar verse aardappelen op de hoeve. Verder in het rijtje volgen fruit met iets minder dan 8, groenten 6,7; eieren 5,6; zuivel 4,1; gevogelte en wild 2,2 en vlees met 1,8 op 100. In Vlaanderen ligt het aantal hoevekopers voor aardappelen en andere plantaardige producten 8 à 9 eenheden hoger dan in Wallonië. Voor vlees en zuivel telt Wallonië relatief meer hoevekopers dan Vlaanderen ( 2,5 en 5,3 tegenover 1,7 en 3,9 op 100) . 

Niettegenstaande de categorie ‘aardappelen’ het hoogste aantal kopers heeft, is het niet de belangrijkste categorie binnen de totale omzet. Deze eer is weggelegd voor vers vlees. Van de totale hoeveomzet van 114,3 miljoen euro in België neemt vlees 20,3% voor zijn rekening. Op de tweede plaats komt fruit met 19,2% en op de derde plaats staan groenten met 16,3%. Aardappelen vinden we op plaats vier. In Vlaanderen is fruit dan weer de belangrijkste categorie met een aandeel van 23,3%, gevolgd door groenten (18,5%). Vlees komt daar maar op de derde plaats met net geen 18%.  
[image: image2.emf]Aandeel per categorie in de hoeveomzet in 2009

14,3%

15,0%

19,2%

23,3%

16,3%

18,5%

20,3%

17,9%

5,6%

3,2%

6,5%

5,9%

9,6%

7,9%

8,2% 8,3%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

België Vlaanderen

rest

zuivel

gevogelte/wild

eieren

vlees

groenten

fruit

aardappelen

Bron: GfK PanelServices Benelux
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Wie koopt op de hoeve? 
Het kerncliënteel van de hoeve bestaat vooral uit welgestelde gepensioneerden en welgestelde gezinnen met kinderen. Samen maken zij de helft van het cliënteel uit en zorgen zij voor 47% van de hoeveomzet. Naast het kerncliënteel zijn ook de kostwinners (tweepersoonsgezin met één kostwinner) belangrijk voor de hoeve. Deze laatste groep vertegenwoordigt 17,5% van de kopers en is goed voor 18% van de omzet. De gepensioneerden met beperkt inkomen en de huishoudens met kinderen met een beperkt inkomen zijn wat ondervertegenwoordigd op de hoeve. Zij hadden tot 2008 een groeiend belang in de hoeveomzet maar vielen vorig jaar gevoelig terug. 
De rekrutering van kopers situeerde zich vorig jaar vooral bij de welgestelde gezinnen met kinderen en de oudere alleenstaanden (+40j). Ook in de totale omzet werden deze twee bevolkingsgroepen belangrijker. Jonge alleenstaanden (<40j) vinden we weinig of niet terug op de hoeve. 
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Bij de regelmatige hoevekopers zien we vooral de welgestelde gezinnen met kinderen belangrijker worden. 
Belang van de hoeveverkoop in de distributie
Qua marktaandeel binnen de totale distributie haalt de hoeve voor aardappelen het hoogste percentage met 4,4%. In Vlaanderen zelfs bijna 6%. Eieren komen hier op de tweede plaats met een aandeel van 3,6%. Dit aandeel is wel dalend. Nadien volgen groenten met 1,4% en fruit met 1,3%. Deze laatste categorie zag zijn aandeel vorig jaar groeien. Voor vers vlees en vers gevogelte behaalde de hoeve een laag marktaandeel van iets minder dan 1%. Voor zuivel bedraagt het marktaandeel van de hoeve slechts 0,4% maar de verkoop van deze categorie kende in 2009 wel een mooie groei van alle parameters (aantal kopers, volume en besteding).
Waarom kopen op de hoeve?
De recessie in 2008 zette de consument er niet alleen toe aan om meer thuis te koken met basisingrediënten zoals aardappelen, verse groenten en vers vlees maar de consument ging tevens op zoek naar de oorsprong van deze basisingrediënten. Naast het directe contact met de boer biedt de hoeve meestal ook een prijsvoordeel. De hoeve is voor aardappelen bijvoorbeeld het goedkoopste aankoopkanaal. Ook voor verse groenten en fruit is de hoeve beduidend goedkoper dan de meeste andere kanalen. Deze trend van ‘back to basics’ leidde tot een groei van de hoeveverkoop in 2008 met meer dan 25%. Door de crisis vanaf 2009 kon de hoeve deze sterke groei niet volhouden en viel de omzet vooral door het wegvallen van kopers uit de minder welgestelde lagen van de bevolking wat terug. Toch bleef de hoeveverkoop op een beduidend hoger peil dan in 2007. 
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