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1. Inleiding
1.1 Aanleiding voor het onderzoek

Het kennisnetwerk Bioconnect is in 2005 van stagagn, met als doel de
kennisvoorziening voor de biologische landbouw péinoaliseren door middel van

vraaggestuurd onderzoek. Agrarische ondernemeten) @ tners en overheid bepalen
daarbij in overleg met kennisdienstverleners deearamtksagenda. De sector wordt
vervolgens ook betrokken bij de uitvoering van amdek, en de daaruit

voortvloeiende kennis wordt op een gecoodrdineeriggbeschikbaar gemaakt.

In 2007 is Bioconnect geévalueerd (Klerkx en Leauwi007). Uit deze evaluatie
kwam naar voren dat Bioconnect een formaliseringeiadgebruikersparticipatie met
zich mee heeft meegebracht, met meer inspraak wwmggmacht maar ook een
grotere collectieve verantwoordelijkheid. De beldikgte aanbevelingen die uit deze
evaluatie naar voren kwamen en die relevant zijorwibe doorontwikkeling van

Bioconnect waren de volgende:

1. Continueer of initieer bewustwording betreffenderieuwe manier van werken
die Bioconnect teweeg heeft gebracht:

- BIlijf de organisatiestructuur uitleggen aan de derlende actoren, versimpel
de procedures, ga door met het verhelderen vaaakwdrdelingen en creéer
onderling vertrouwen met betrekking tot de taake®&nd) en —uitoefening.

- Blijf de de betekenis uitleggen van de nieuwe nran@n aansturing van
kennisontwikkeling en kennisverspreiding in Bioceahvoor het handelen
van eindgebruikers die een vertegenwoordigendeegelbidende rol hebben
in de Bioconnect.

- Blijf de de betekenis uitleggen van de nieuwe nran@n aansturing van
kennisontwikkeling en kennisverspreiding in Bioceahvoor het handelen
van kenniswerkers in codrdinerende en uitvoereotier.

2. Organiseer bewustwording rondom dat wat men terygtldoor deel te nemen
aan Bioconnect als PWG-lid en/of sectorvertegendiger (het rendement op de
tijdsinvestering):

- Verhoog de toepasbaarheid van de kennis door deijfbeetwerken
nadrukkelijker bij de agendering en de uitvoerirag \kennisontwikkeling en —
verspreiding te betrekken.

- Zet de ingezette dialoog met de Vereniging Biologes Productie- en
Handelsbedrijven over de inbreng van de ketenpartiport.

3. De betekenis van de nieuwe manier van aansturingkeanisontwikkeling en
kennisverspreiding in Bioconnect voor de medewerkgr verschillende posities
binnen het Ministerie van LNV, vooral betreffende relatie tussen het delegeren
van opdrachtgeverschap en de procedurele mechaniga de aansturing van
kennisontwikkeling en —verspreiding:

- Zorg voor verdere afstemming tussen de macro- ¢zbeleidslijnen van het
Ministerie van LNV) en microkaders (de problemen wtdagingen van de
sector en daaraan verbonden kennisvragen) vooritpring. Het ingezette
proces van visievorming kan daarvoor worden gelbruik

- Zorg voor de nodige flexibiliteit, zodat voor ieddwor de PWG’s geagendeerd
vraagstuk de  juiste integrale  set  kennisontwiklgdin  en
verspreidingsinstrumenten kan worden ingezet.



Mede op basis van deze evaluatie en de nieuwedbal®ia Biologische Landbouw
heeft Bioconnect van het Ministerie van LNV opdragbkregen om een werkplan op
te stellen voor de periode 2009-2011, om het kewtgerk in de komende jaren
verder te optimaliseren. Uit dit werkplan 2009-2(Kdimen een aantal punten naar
voren met betrekking tot de (mogelijke) toekomstigeg en positionering van
Bioconnect. Deze zijn:

- In plaats van enkel een onderzoeksaansturingsnetweer publiek gefinancierd
onderzoek, wordt Bioconnect een publiek-privaatrk@nen innovatienetwerk,
waarbij er ruimer wordt gekeken naar de interdactssen verschillende elementen
die nodig zijn voor innovatie. Hierbij zijn de doate sector opgestelde
innovatieambities leidend. Behalve onderzoek altecsteunend instrument, zijn
ook andere zaken nodig om deze ambities te reatiser

o effectieve interactie tussen verschillende partijede keten,
o een adequate rol van de private sector zelf in ikentwikkeling en -
verspreiding,
0 aandacht voor de invloed van innovatiebevorderesfddbelemmerende
factoren zoals regelgeving, rolverdelingen en attepatronen.
Ook is de ambitie om Bioconnect digciliterende organisatig¢er ondersteuning
van hetnetwerk Bioconnect op termijn meer op zichzelf te latexast waarbij de
sector Bioconnect deels financieel moet gaan otelaren, en deels door inzet ‘in
natura’, door bijvoorbeeld menskracht in te zetten.

- De ‘smeerolie’ van het virtuele kennisnetwerk, Beoconnect organisatie met de
kennismanagers op verschillende niveaus (d.w.zdenPWG’'s/TWG’s en de
Commissie Kennis) , worden naast ‘empowerers’ darsector in de PWG’s en
TWG’s in de interactie met vertegenwoordigers varkdnnisinstellingen, ook in
bredere zin ‘neutrale’ makelaars en schakelaaroviatiemakelaars). Zij moeten
de verschillende actoren in het kennis- en innesgsteem voor de biologische
landbouw, op verschillende niveaus en met versidié ambitieniveaus (d.w.z.
incrementele of radicale innovaties, op bedriji#y-sector of sectorniveau, voor
de korte termijn of langere termijn), met elkaarbmeden.

Bioconnect als ‘virtueel’ kennis- en innnovatienetivkan dus worden gezien als een
gelaagd systeem waarbinnen verschillende netwdskuelen zitten met verschillende
doelen: dit kan zijn het uitwerken van toekomsegsin een ambitieagenda van de
biologische sector in verbinding met de Task Favtaktontwikkeling Biologische
Landbouw, het aansturen van onderzoek gericht oglzkorte, middellange en lange
termijn, en het stimuleren van sectorleren in ddriffenetwerken. Dit vraagt ook
verschillende wijzen van faciliteren, en schakelessen de verschillende lagen.

1.2 Doelstelling van het onderzoek
Doel van het project wat ten grondslag ligt aanvderliggende rapportage, is het

ondersteunen van de Bioconnect organisatie bijhlbeedbntwerp van Bioconnect, in
reactie op bovengenoemde uitdagingen die op Bicadratkomen.



Aan het vormgeven van dit herontwerp zijn een dani@gen verbonden, waarbij
door middel van een analyse door het spiegeleneagringen elders, handvatten
kunnen worden gegeneerd die kunnen helpen bij ieindelijke herontwerp van

Bioconnect. De ontwerpvragen waar dit onderzoekvahhijdragen zijn:

1) Hoe kan in samenwerking tussen publieke en prigeganisaties in het netwerk
in gezamenlijkheid worden gebouwd aan een virtueminisnetwerk waarin
belanghebbenden zich herkennen en mee gestaltele&angeven?

2) Hoe kan op verschillende niveaus de samenwerkinglemobevorderd door de
inzet van neutrale innovatiemakelaars? Wie kunrexe dol vervullen, wat zijn
hun activiteiten, welke effecten kunnen we van dactiviteiten verwachten, en
hoe verhoudt dit zich tot de activiteiten van aedeartijen?

3) Hoe kunnen zulke makelaars/schakelaars het besteewgefinancierd, en wat is
de invloed van hun financiering (van voornamelijiopiek naar publiek-privaat)
op hun positie in het netwerk, in termen van néiterg bewegingsvrijheid, en
geloofwaardigheid?

1.3 Leeswijzer

In hoofdstuk 2 wordt een theoretisch kader gepteseth waarin wordt gekeken naar
de rol van onderzoek binnen innovatie, en de rah wanovatiemakelaars. In

hoofdstuk 3 worden de onderzoeksdoelen en —methgelaresenteerd. De resultaten
van het onderzoek onder innovatiemakelaarsorgassatordt gepresenteerd in
hoofdstuk 4, waarbij op het einde van iedere sulesde belangrijkste punten worden
weergegeven (subsecties 4.2.4, 4.3.5, en 4.4.5)hdafdstuk 5 worden de

bevindingen bediscussieerd. Tenslotte volgen infdstok 6 de conclusies van het
onderzoek.

De snelle lezer kan volstaan met subsecties 4234, en 4.4.5 en hoofdstuk 5 en 6
om een beeld te krijgen van het onderzoek.






2. Theoretische verkenning

Om tot een afbakening en invulling te komen vanesndeksthema’s die relevant

zijn, worden in deze sectie een aantal onderwelpbandeld:

- De rol van onderzoek binnen innovatie

- De transitie van het kennissysteem en de opkomstimaovatiemakelaars als
verbindende actoren in het kennissysteem

- De rol van de overheid met betrekking tot innovatiennovatiemakelaars

2.1 De rol van onderzoek binnen innovatie

Binnen het huidige Bioconnect is het aansturenoraterzoek, en het bevorderen van
de benutting van onderzoeksresultaten, een varodemaamste doelen. Onderzoek,
kennisuitwisseling, en innovatie zijn zaken die igwghar met elkaar verweven zijn,
maar waarbinnen de betrokken actoren verschilleollen en taken uitoefenen. Ook
verschillen de doelen van onderzoek, kennisuitWisge en innovatie, zowel
onderling (onderzoek wil andere doelen verwezeatijklan kennisuitwisseling) als
binnen de afzonderlijke activiteiten (binnen ondelk kunnen verschillende doelen
nagestreefd worden).

2.1.1 Onderzoek

Wat betreft wetenschappelijk onderzoek, kan eeremutieid gemaakt worden tussen
fundamenteel wetenschappelijk onderzoek en toegegsnschappelijk onderzoek.
Fundamenteel onderzoek is nieuwsgierigheidsgedregenheeft tot doel om de
wereld waarin we leven te begrijpen en dit te vatia theorieén. Toegepast
wetenschappelijk onderzoek kan ook voor een desliwsgierigheidgedreven en
theorievormend zijn, maar heeft (onder anderejiéel om kennis te ontwikkelen die
kan worden toegepast in het creéren van nieuwaentdotieén of het verbeteren van
bestaande technologieén (natuurwetenschappen), eff dndersteunen van
besluitvormingsprocessen (natuurwetenschappena@alesevetenschappen). Leeuwis
(2004) stelt dat wetenschappelijk onderzoek vostelk is in het analyseren van wat
er in het verleden heeft plaatsgevonden, maar mistgek is in het componeren of
synthetiseren van toekomstige ontwikkelingen die etmo plaatsvinden.
Landbouwwetenschappelijk onderzoek kan plaatsvinoigter sterk gecontroleerde
omstandigheden, in laboratoria of op proefcentraamer is een toenemende
waardering voor zogenaamd on-farm onderzoek, dderanek op boerenbedrijven
zelf. Deze twee manieren om onderzoek te doen kueti@ar verrijken, inspireren
en complementeren (Leeuwis, 2004). Overigens isod®an onderzoekers aan het
veranderen: de activiteiten van vooral de toegepasiderzoeksinstituten worden
steeds breder en behelzen ook steeds vaak ‘adshdige@ activiteiten en
procesfacilitatie (zie bijvoorbeeld Wielinga et, @007).

2.1.2 Innovatie

Hoewel innovatie vaak als iets ‘technisch’ wordtziga, heeft het proces van
innovatie sociale, economische, organisatoriscineteehnologische aspecten. Een
innovatie staat niet op zichzelf, maar brengt ageaye schaal veranderingen met zich
mee: als bijvoorbeeld een nieuw type ploeg wordhtgeduceerd, veranderd ook de
manier van werken, de wijze waarop de arbeid véddé® zijn soms nieuwe
kredietvoorzieningen nodig, veranderd de verhoudimgy de loonwerker, etcetera.



Dus, innovatie kan worden gedefinieerd als: “eekkpt van nieuwe sociale en
technologische arrangementen en praktijken die weewormen van codrdinatie
binnen een netwerk van intergerelateerde actoreartefacten met zich meebrengt”
(vrij vertaald naar Leeuwis, 2004). Innovaties kamrvan verschillende grootte zijn,
en op verschillende schaal- en complexiteitsnive@lesatsvinden. ‘Reguliere’
innovaties (ook wel aangeduid met ‘incrementeleovaties’) zijn innovaties die de
geldende technologische en socio-organisatoriselnakieristieken van het systeem
niet al te zeer (pogen te) veranderen. Zulke intiesavinden plaats in de dagelijkse
praktijk, en kunnen tot doel hebben om praktischeblemen op te lossen of
optimaliseringsslagen te maken. ‘Architectonisch@f ‘radicale’) innovaties,
daarentegen, hebben een fundamentele reorganigatie sociale relaties en
technologische principes tot gevolg.

Voor een innovatieproces is het nodig om effectieedanden tussen technologie en
mensen te leggen door middel van socio-organisatogi arrangementen, dus een
netwerk te vormen waarin verschillende aspectedigensies van een innovatie op
één lijn worden gebracht. Innovatie is dus niet dieeaire transfer van door
wetenschappers gegenereerde kennis en technobkmiean doelgroep van potentiéle
gebruikers. Een innovatieproces kan worden ge2geaen het resultaat van interactie
van verschillende actoren in een innovatiesysteemgen onderhandelingsproces
waarin actoren telkens hun posities herbepalenditimerband spreekt Smits (2002)
van innovatie als een proces waarin er een inferasbet zijn tussen ‘hardware’,
‘orgware’ en ‘software’. Hierbij is hardware de sthare’ technologie, en ‘software’
de kennis die nodig is in het innovatieproces. Dezmis kan verschillende bronnen
hebben (wetenschappelijke kennis uit onderzoekargryskennis) en kan expliciet
gemaakt zijn in bijvoorbeeld een rapport, maar &kak impliciet blijven, dus in de
hoofden van mensen. De ‘orgware’ heeft betrekking de institutionele en
organisatorische arrangementen die nodig zijn vaonovatie, dus de
organisatievormen die nodig zijn om mensen samdaiea werken, en alle krachten
die bepalen hoe mensen samenwerken (institutiébaide regels’, zoals wetgeving,
en ‘zachte regels’ zoals normen en waardensystem¥opr een effectief
innovatieproces is het ook nodig dat technologisgirardware) en socio-
organisatorische elementen (orgware) samen evoluetas dat er co-evolutie
plaatsvindt. Als dit niet gebeurd kunnen innovatmasslukken. Dit kan worden
geillustreerd met het feit dat soms technisch seper producten geen voet aan de
grond krijgen omdat mensen de techniek ‘eng’ vindd#nde oude techniek vinden
voldoen en de noodzaak van een nieuwe technieknagin. Ook hebben sommige
actoren er soms geen belang bij om de relatiegnschikken in een systeem, omdat
ze daar geen belang bij hebben en de innovatigbsitie bedreigd.

Gedurende een innovatieproces kan het netwerk ctoream veranderen, al naar
gelang de behoefte van het innovatieproces. Zaeisirhhet begin zinvol om veel

‘zwakke verbanden’ in het netwerk te hebben, waarche creativiteit wordt benut

van factoren waar normaal niet mee wordt sameng@wen waardoor verfrissende
visies kunnen worden benut. Om het innovatiepratesnodige soliditeit mee te

geven, is het voor het verdere verloop van hetgwquist weer belangrijk om ‘sterke
verbanden’ te hebben die het proces effectief karorelersteunen. Tabel 1 geeft dit
schematisch weer, vanuit het perspectief van adimidueel bedrijf, maar ook op een
hogere schaal (bijvoorbeeld sector niveau) vindewgssen op een dergelijke wijze
plaats.



Tabel 1: Fases in het innovatieproces (bron Vane@an Verstegen, 2008).

Fase Voorbeeld van activiteiten

Visievorming Het bedrijf voortzetten in de huidigerm of niet? Welke ontwikkelingen en trends zijn
belangrijk? Hoe zal het overheidsbeleid ter zakh pntwikkelen?

Probleemherkenning Waar liggen de belangrijkstes&aren bedreigingen? En waarliggen de sterke ekkewa
punten van het bedrijf? Is het bedrijf klaar voertdekomst? Kan ik bepaalde zaken
verbeteren?

Oriéntatiefase Wat zijn de mogelijkheden? Hoe kkman informatie? Alleen doen of samen met anderen[?
Wat zijn de ervaringen van anderen in dezelfdati@

Onderzoeksfase Welke kennis heb ik nodig? Waarikat kennis? Hoe wordt een innovatieproces fifeel
en organisatorisch gemanaged? Zelf doen, samemdagbesteden?

Ontwikkelingsfase Patenten deponeren? Partneremoator ontwikkeling? Waar vind ik genoeg fondseonde
ontwikkeling? Welke subsidieregelingen zijn er? dtm ik aan alle wettelijke eisen? Hoe mgak
ik een prototype?

Implementatiefase Afnemers en/of leveranciers aoekéoet ik mijn marketingstrategie aanpassen? Nkasijn
bedrijfsvoering aanpassen, of mijn logistieke syste Hoe voorkom ik problemen met nieuwe
technologie en hoe krijg ik de kinderziektes erdfit&t als het misgaat?

2.2 Innovatiemakelaars in de Nederlandse agrosector

2.2.1 Achtergrond: de ontmanteling van het OV@ldrk

In het verleden maakten de overheidsinstellingeasr Yendbouwkundig onderzoek en
landbouwvoorlichting, samen met het landbouwondsrwideel uit van het
zogenaamde OVO-drieldik Dit OVO-drieluik, waarin een grote regie werd
toegedacht aan de overheid in het initiéren vanovaties op basis van
wetenschappelijk onderzoek (Maat, 2003), heeftemmdgvelen een sleutelrol gespeeld
in het verwerven van de sterke positie van de Nadése landbouw op de
wereldmarkt (Smits 2002; Nieuwenhuis 2002; Dongem 2007). Het systeem was
gebaseerd op een diffusieparadigma: de lineairesttoom van wetenschappelijke
inzichten naar de praktijk via het landbouwondeswen de landbouwvoorlichting,
waarbij wetenschappelijke kennis en technologielgpteerd werden door boeren. Er
was echter geen sprake van eenrichtingsverkeeratomd een grote mate van
interactie was tussen de boerenpraktijk en het rand&. Een groot deel van het
succes van het OVO-drieluik wordt toegeschreven d@anvrije uitwisseling van
informatie tussen de verschillende componenten nerfanderzoek, voorlichting,
onderwijs, en bedrijfsleven).

Ondanks het succes van het OVO-drieluik in het ogein van de productiviteit van
de landbouw en het efficiénter maken van het prielioces, werden gaandeweg de
negatieve effecten van dit ontwikkelingsparadigmadelijk, zoals overproductie,
steeds minder agrarische werkgelegenheid, en eggatiilieueffecten (Nieuwenhuis
2002; Grin et al. 2004). Hierdoor veranderende bekoverheidsbeleid (en dus ook
het kennisbeleid) ten aanzien van de landbouw, ®an focus op technische
modernisering naar het beperken van de schadefideed van de landbouw. Er
vond een verschuiving plaats van het van het geziineptrekken van overheid en
de agrarische sector naar een situatie van tegetdgselangen (Roseboom en
Rutten 1998; Wielinga 2001). Hierdoor kwam vooral ldndbouwvoorlichting als
bruggenbouwer tussen de werelden van het ondereoekie praktijk voor een
dilemma te staan. De voorlichting was uitvoerdem waerheids-kennisbeleid, maar

! De afkorting OVO staat voor Onderzoek-Voorlicht®gderwijs. Het wordt vaak aangeduid als het
publieke kennissysteem ten behoeve van innovatiesde Nederlandse landbouw. Hierbij wordt de
rol van de aanleverende en verwerkende indusiriarimvaties relatief ondergewaardeerd (Maat,
2003).



wilde zowel loyaal aan de boeren als aan de oweitigi. Dit leverde spanningen op
(Tacken 1997; Leeuwis 2000).

Ook werd het duidelijk dat het OVO-drieluik met deadruk op uniforme
ontwikkelingsstrategieén niet aansloot bij de tedlivan een heterogene agrarische
sector. Door een omslag van enkel bulkproductier maaer onderscheidende
nicheproducten, en integratie in productieketens ‘l@tenomkering’ waarbij de
behoefte van de consument leidend werd, werd oolketmisvraag meer divers
(Roseboom en Rutten 1998; Wielinga 2001; Smit2P0Mierbij was het inspelen
op veranderende maatschappelijke wensen over duarza
landbouwproductiemethoden van belang. Het werd aludelijk dat het lineaire
model van innovatie dat de kern van het OVO-drieltormde (onderzoek genereert
kennis die via onderwijs en voorlichting wordt oyebracht naar boeren), moest
worden vervangen naar een netwerkbenadering vavatie waarbij de nadruk lag
op co-productie van kennis door alle verschillebdanghebbenden (Rutten en Van
Oosten 1999; Smits 2002; Nieuwenhuis 2002). Ditegraom een omslag van
aanbodgestuurde, naar vraaggestuurde onderzoaodithting (Verkaik 1997 Er
kwam dus een agrarische ‘kennismarkt’.

2.2.2 Uitdagingen aan vraag- en aanbodzijde in gesasche kennismarkt

Kijkend naar de positie van de agrarisch ondernamete kennismarkt, kwam De

Groot (2003) tot de volgende concrete knelpunterrvde vraagzijde in de

vraaggestuurde agrarische kennismarkt:

- informatie die 'elkaar tegenspreekt' en nauwetljksct toepasbaar is voor de eigen
situatie;

- kennisverwervinginspanningen kosten veel tijd;

- twijfel over de betrouwbaarheid en actualiteit Vet huidige informatieaanbod;

- twijfel over welke informatie waar wordt aangebogen

- moeite om ‘gelijkgestemden’ te vinden (ondernenmees zelfde kennislacunes,
behoeften en zelfde toepassingen);

- moeite met het kiezen van relevante te verwervemikgebieden (onvoldoende
zicht op de gevolgen van het niet-verwerven vamisggn

- moeite met het inschatten van het rendement vamig@srwervinginspanningen;

- bestaande kennis en informatie is zelden diregasi@aar binnen de eigen context
van de ondernemer.

Tevens stellen Gielen et al. (2003) dat agrariseiememers vaak teveel in hun

vertrouwde netwerk van kennisbronnen blijven, tgra@ om te innoveren er juist

baat bij zouden hebben om andere, nieuwe bronmetedsoren.

Aan de aanbodzijde is er weliswaar sprake van wgtaagg, en verhoogde
bruikbaarheid van onderzoek zoals Beemer et aDgR@angeven, maar ontbreekt
vaak nog een vertaalslag van het onderzoek naaboéeenpraktijk (Klerkx en

Leeuwis 2008a). Tevens worden onderzoekers meemneam als actieve deelnemers
aan innovatieprocessen gezien, maar werken zij aneere tijdshorizonten dan
agrarisch ondernemers, spreken een andere ‘taalvagden op wetenschappelijk
criteria afgerekend, zoals publicaties (Leeuwis@@derkx en Leeuwis 2008b). Ook

2 Zie verder E. Wielinga, (2001) en H. Maat, (200®)or meer gedetailleerde beschrijvingen van de
ontwikkeling, en neergang, van het publieke OVQldik



andere partijen die in zulke innovatienetwerkemeéeijn spreken vaak hun eigen taal
en hebben hun eigen belangen, normen, waardeffreercriteria.

Als een reactie op deze vormen van markt- en sygeden, is er door verschillende
auteurs gewezen op de noodzaak van zogenaamdevdingroakelaars’, die een
verbindende rol hebben in het bijeenbrengen vaagven aanbod in de agrarische
kennismarkt en verschillende partijen in het inn@systeem verbinden (Enzing et al.
1998; Dammers et al. 1999; De Groot 2003; Buurmal.eR003; Wielinga 2006;
Holland et al., 2007; Van Galen en Verstegen, 2008par deze studies zijn
doorgaans agenderend of ontwerpend en niet evalliddeze studies geven blijk van
een noodzaak tot ‘re-OVOisering’ van het kennigsyst, aangepast aan de nieuwe
situatie van een kennismarkt en het netwerkpersbemp innovatie. In studies over
kenniscentra in de Nederlandse context (Ketting22@eemer en Den Boer 2003)
worden zulke makelaars genoemd als een specifiekelling van kenniscentra.
Grofweg kunnen aan zulke kennismakelaars drieroNerden toebedeeld (Ketting
2002; Klerkx en Leeuwis 2008b): ze articuleren dagen van diegenen willen
innoveren en daarvoor kennis nodig hebben (vraaghatie), zoeken en selecteren de
partijen die deze kennisvraag kunnen beantwoordetwgérkvorming), en faciliteren
de interactie in het gezamenlijk innovatie- en peeces wat daarna volgt
(innovatieprocesmanagement). Ze lossen door ditkekea en schakelen’ dus
marktfalen op (zoals informatie asymmetrie, dat maggen dat vraag- en aanbod
zijde niet goed op de hoogte van elkaar zijn, en wat diensten en/of goederen
omvatten) en innovatiesysteemfalen (ontbrekendefemitoereikende interactie).
Hun onderscheidende positie ten opzichte van keenig of dienstverleners die zelf
ook inhoudelijk kennis verstrekken is dat ze vaneé&n neutrale positie een
verwijzende en regisserende rol hebben. Kettinlj den ook dat ze wellicht beter
‘innovatiecentra’ kunnen worden genoemd, en dusowuatiemakelaars’ zijn die een
verbindende en procesbegeleidende rol hebben getkireet innovatieproces (zie
ook Howells 2006; Klerkx en Leeuwis 2008).

Deze innovatiemakelaars zijn de ‘smeerolie’ varkeeniseconomie en proberen de
kennisparadox (dat wil zeggen, dat er veel kersmiimaar deze niet gebruikt wordt) te
verlichten, en kunnen een invulling zijn van de vah de overheid als ‘enablégn
‘innovatiesysteemcoordinator’ (Smith 2000; Gela@i03; Beemer en Den Boer
2003; Holland et al., 2007; Van Galen en Verste@f8). Ketting (2002) zag in
deze makelaarsfunctie van kenniscentra een nieamgufe van bescheiden omvang,
en voorzag enorme groeimogelijkheden en zelfs dgeijkheid van wildgroei.
Beemer en De Boer (2003) maakten een kritischeys@alvaarbij ze duidden op
‘risico’s voor het rendement’ van kenniscentra mstaélden dat meer systematisch
onderzoek ontbrak. Voor de agrarische sector igdligt onderzoek gedaan door
Klerkx en Leeuwis (2008, a,b,c), Smits en Kuhim#&2004), Wielinga et al (2007),
Van Galen en Verstegen (2008) en Holland et aDT20

% Het OVO-drieluik is een concept dat sterk gewartslin het collectieve geheugen van de agro-
sector, gezien het feit dat er een nieuwe invuliiag de afkorting OVO wordt gegeven, zoals
Ontdekken, Verkennen en Ontwikkelen (H. Van de ieijal., 2002) of dat er variaties op worden
bedacht zoals VOVI (Verbindend, Ondernemersveraotdalijkheid, Verscheidenheid en Interactie —
S.A. De Groot, 2003), en ZLTO voorzitter Antoon YWexer spreekt over het OOOOO vijfluik:
ondernemers - overheid- onderzoek - onderwijs —ewing.

* Hiermee wordt bedoeld dat de overheid ervoor zoaggt dat het innovatiesysteem kan functioneren.



2.2.3 Ervaringen met innovatiemakelaars in de aigche sector

Ketting (2002) geeft aan dat er vaak geen gendradkid is op kenniscentra cg.

innovatiemakelaars: ze ontstaan ten dele vanuivélet dele vanuit het veld van de

wetenschap en de toepassingspraktijk, en ten ddktaan zij onder invloed van

stimuleringsbeleid door afzonderlijke ministeriegeals Beemer en Den Boer (2003)

aangeven, is het hierbij van belang dat er wordtelgen in hoeverre ze echt

aanvullend zijn op het bestaande kennissysteem.v@olt gesteld dat kenniscentra
vaak niet echt vraaggestuurd zijn in de zin datdper de uiteindelijke vragers
gefinancierd worden (Ketting, 2002; Beemer en Deer32003). In de agro-sector is
dit doorgaans ook zo, echter wat betrefird®udelijkevraag (niet de ‘economische’,
koopkrachtige vraag) proberen de kenniscentra vo#l ap de uiteindelijke vrager

(doorgaans de agrarische ondernemer, of een gantgén uit de productieketen) te

richten. Ook in de agrarische sector is er geeaksgpvan een eenduidig beleid, en

vallen er grofweg 3 redenen aan te geven voor hettaian van innovatiemakelaars

(Klerkx en Leeuwis, 2008b):

Bezorgdheid van verschillende, vaak lokale, act¢gemeentes, provincies, lokale
scholen en proefstations, boerenorganisaties) leetewegvallen van de verbanden
tussen de verschillende componenten in het kerstessy, en daarbij de vrees dat
de innovatiecapaciteit terug zou lopen. De noodzaekd gezien om een
verbindende partij te hebben die als ‘smeerolietkiveussen bestaande partijen,
maar ook als innovatiekatalysator die nieuwe velbantussen partijen kan
smeden. Dit werd ook op nationaal beleidsniveati Nheisterie van LNV) als een
belangrijk beleidsdoel gezien, en wordt nu zelfsnbn bepaalde directies als hun
kerntaak gezien (LNV, 2007a).

- Het begeleiden van transacties op de kennismaokiglzvooraf aan, als gedurende
de transactie), en het bijdragen aan capaciteitsoplom van boeren ‘kritische
kennisconsumenten’ te maken, en adviseurs en arel@rs meer vraaggestuurd
te laten werken. Ook het wegnemen van allerlei tmelke en institutionele
barrieres tijdens innovatieprocessen waarbij vgalake is van publiek-private
samenwerking (zoals Termeer en Konigs 2003 besenl)j werd als een
belangrijke taak gezien van innovatiemakelaars.

- De behoefte van de aanbodkant van de kennismarke(poekers, adviseurs) om
de banden aan te halen met de praktijk, dus eewisitogrinstrument en
projectengenerator te hebben. Ook vanuit de bd&la@mdsverd het gezien als een
instrument om boeren te helpen de juiste kenniseirkopen op een bepaald
beleidsrelevant thema (bijvoorbeeld milieu), al d#ét ondersteund met financiéle
prikkels zoals vouchers.

De innovatiemakelaars in de agro-sector hebbencihdliende organisatievormen
(zoals stichtingen, agentschappen, bv's — zie Klerk Leeuwis 2008). In
overeenstemming met wat Beemer en den Boer (20@8nlserden worden hun
besturen vaak gevormd door de voornaamste belabhghdbn, omdat ze vaak vanuit
een gezamenlijk streven naar systeemoptimalisabielem opgezet. Ze opereren op
verschillende schaalniveaus in het agrosysteemodnipeeld op de schaal van een
regio, een subsector zoals akkerbouw of melkveaetrgudnaar ook overkoepelend
over de gehele sector.
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Tabel 2: verschillende soorten innovatiemakelaarde Nederlandse agro-sector

Soort organisatie Voorbeelden

Portalsites Ziezo.Biz/Kennis op de Akker /ExpecieBox/Biokennis/Kennisakker /AgriHolland

Innovatieconsultants Syntens (Agro) / Stimulandb¥house/ CropEye/ Agro&Co/ LaMi/ Steunpunt
Agrarische Innovatie Zuid-Limburg/ Matching Innoiaat-Frisblik/ LTO Groeiservice
afdeling Technologie/ Kennisalliantie/ Plattelamgis Achterhoek en & Liemers/
Boerenverstand/ Hortilink /Steunpunt Landbouw & @édtiv. Agrarische Kenniscentra
(Noord-Holland, Flevoland, Zuid)/ InnovatiesteunpWageningen

Ondernemersnetwerkmakelaars Melkvee Academie/Tuinti@uster Academie/ Pootgoed Academie/VarkensDet¢h
Poultry Centre/ Programma Netwerken in de Veehaduda&cademie Veelzijdig Platteland

Systeeminstrumenten Innovatie Netwerk Agro en Gr8¢ichting Innovatie Glastuinbouw Nederland (SIGN)
Courage (melkveehouderij)/ Kiemkracht (akkerbousaggnovation (pluimvee)/
Bioconnect (biologische sector)/ Transforum

Onderwijsmakelaars Groene Kenniscooperatie/ Coekelaar/ Bollenacademie/ Kennisloketten Brabant

Al met al kunnen er een aantal types worden waamern (Klerkx en Leeuwis,

2008b; Geerling-Eiff, 2006 - zie tabel 2 voor voeelden):

- Portalsites die een overzicht bieden over het ahnimaar die vaak een passieve
vraagarticulatie en koppelfunctie vervullen (zieko&etting, 2002). Nieuwe
toepassingen uit de Web 2.0 generatie maken groteeeactiviteit echter in
toenemende mate mogelijk.

- Innovatieconsultants die voor individuele ondernesnef groepen ondernemers
met een vergelijkbare behoefte, innovatienetwerkendom specifieke, vaak
incrementele, innovaties helpen opzetten en beafgiei

- Netwerkmakelaars die ondernemersnetwerken gebasegrd vergelijkbare
interesses helpen te vormen voor ervaringsuitwiggeen hier nieuwe inzichten
van buiten aan trachten te koppelen.

- ‘Systeeminstrumenten’(Smits en Kuhlmann, 2004 dp hogere schaal en
systeemniveaus (gehele agro-sector of deelsecttwekdpmstbeelden creéren, en
voorstellen voor radicale innovaties doen, waarbgle systemen moeten
veranderen. Er is dus behalve kennisontwikkelingakvaaanpassing van
infrastructuur, regelgeving, normen en waarden godsoms zijn het ook
‘traditionele’ adviesraden, zoals de raad voor beEmovkundig onderzoek, die
omgevormd worden tot innovatiemakelaars voor raeligaovaties (Van Lente et
al., 2003; Halffman en Hoppe, 2005; Van der MewdarDijksterhuis, 2007). Een
andere invulling hiervan zijn netwerken waarbijeallelevante actoren in een
(sub)sector samen de onderzoeksagenda of innoyatida bepalen. Bioconnect is
zo'n systeeminstrument wat gestoeld is op intezaetionderzoeksagendering en —
uitvoering.

- ‘Onderwijsmakelaars’, die trachten het onderwija hat onderzoek en de praktijk
te koppelen, zodat het onderwijs wordt gevoed rmadadtste inzichten, en er door
middel van bijvoorbeeld stageplekken of korte opHtan kennis van onderwijs
naar praktijk stroomt.

Kijkend naar de positieve ervaringen met, en eéiestan deze innovatiemakelaars, is

er in de agrarische sector het volgende waargenomen

- Ze hebben een relatief onafhankelijk positie inagaxticulatie en netwerkvorming
(selectie en matchmaking), waardoor vragers metelgte partijen voor hun
innovatieproject in contact worden gebracht. Ovet hlgemeen kan worden

® Hierbij dient te worden opgemerkt dat er ook hgbrorganisaties zijn die kenmerken van
verschillende types hebben.
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gesteld dat dit hun voordelen biedt ten opzichten vaijvoorbeeld
brancheorganisaties of liaison offices van univeit®in die vaak deze functies met
een minder open en brede blik kunnen doen (zieGm&uff, 2002; Ketting, 2002).
Echter, onafhankelijkheid en neutraliteit is altijdelatief, omdat ook
innovatiemakelaars bepaalde doelen hebben en gaalde afrekencriteria moten
voldoen. Ze trachten echter ‘werkbare’ neutraliteitbewerkstelligen om zo een
geloofwaardige bemiddelaar te zijn tussen versaiulé partijen, en doen dit door
te benadrukken dat ze geen inhoudelijke kennis guesbte verkopen, of een
bepaald dominant belang hebben bij een innovatigerandan dat innovatie
plaatsvindt;

- Ze zijn, vanwege de lokale inbedding, gemakkebjggankelijk voor ondernemers.
Hierbij dient wel te worden opgemerkt dat dit somerdt gefaciliteerd door
financiéle prikkels (men kan een subsidie krijgeila We makelaar, of de
dienstverlening is gratis), of door een pro-actibeaadering van ondernemers.

- Ze zorgen dat ondernemers en andere partijen bdggebaande wegen kijken, en
nieuwe contacten aangaan.

- Doordat ze de taal van meerdere partijen in deosespireken (ondernemers,
wetenschappers, beleidsmakers) spreken, kunnerarzegezamenlijk begrip en
leren bijdragen. Ze kunnen ook helpen om blokka@espraktische, financiéle en
institutionele aard te overwinnen door een bemgldd rol te spelen tussen
verschillende actoren.

- Er vindt bewustwording en capaciteitsopbouw plaatet betrekking tot
competenties die nodig zijn voor leren en innoveren

- Ze vervullen een algemene verbindingsfunctie inkeginis- en innovatiesysteem,
waardoor beleidagenda’s en onderzoeksagenda’'si\f@miatie worden voorzien.

Aan de andere kant zijn er ook spanningen waaereen (Klerkx et al., 2006; Klerkx
en Leeuwis, 2008 b, c), die bevestigen wat eerder Hetting (2002) en Beemer (et
al. 2003) is opgemerkt.

2.2.4 Spanningen betreffende de neutraliteit waovatiemakelaars

Zoals eerder gezegd, zijn er vaak meerdere belabghelen betrokken bij de opzet
van innovatiemakelaarsinitiatieven, maar het kanoloé& zijn dat het door €én partij
gefinancierd wordt. Dit geeft het draagvlak aan,ambevert ook spanningen op
(Klerkx en Leeuwis, 2008 b, 2008c):

- als er een te sterke (gepercipieerde) link is @et dominante belanghebbende, kan
de makelaar als ‘boodschapper’ of ‘realisator vadeamans doelen’ worden gezien
(beleid, acquisitie) en verliest dus geloofwaardighals neutrale partij. Beemer en
den Boer signaleren dus ook terecht dat er vaak getteve vraag is naar makelaars,
maar dat ze soms opgericht worden als beleidsmsinti voor de opdrachtgever. Dit
kan sterke loyaliteitsconflicten opleveren als deketaar gericht wil zijn op de
vrager, wat doorgaans het geval is.

- de verschillende belanghebbenden (en vaak oakdiers) erkennen het collectieve
nut van de makelaar als innovatiekatalysator, nvalen toch vooral hun eigen
beleids- of bedrijfsdoel realiseren. Zij brengerartt§ de makelaar in een spagaat:
voor zijn geloofwaardigheid bij klanten moet hijrzineutrale positie waarborgen,
maar aan de andere kant moet hij ook voldoen aarafakencriteria van de
verschillende  belanghebbenden/financiers. Hieraant ook vaak de
financieringscontinuiteit verbonden. In overeenstgng met met wat Beemer en Den
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Boer (2003) signaleren, worden de verschillendeieweh voor ondersteuning van
innovatiemakelaarsorganisaties niet altijd expliciéggesproken, en ontstaat er een
situatie van een sociaal dilemma: iedereen onderkeh belang van collectief

optreden voor innovatie, maar laat toch het eigawate belang overheersen. Dit
komt ook tot uiting in de financieringsbereidheidaar in het begin behalve de
overheid veel partijen in de agro-sector wilderesteren in dit soort organisaties, zijn
ze daarin terughoudender geworden. Ook Beemer reiBder (2003) constateren dat
deelnemen in besturen prima is, maar meefinanciea@k achterblijft. In de agro-

sector worden ook een hoop intentieverklaringerelgatd, maar als het puntje bij
paaltje komt ziet men toch af van financiering.

Een ander probleem betreffende de neutraliteiaisrthovatiemakelaars proberen het
systeem op te schudden en de onvolkomenheden logffen, en dus de bestaande
posities proberen te veranderen (in de kennismdekiglaties tussen onderzoekers en
praktijk, tussen onderwijs en onderzoek). Ze zijs @igenlijk inherent niet-neutraal
in deze zin. Een bijkomend probleem is dat ze bi@rdok een aantal partijen van
zich af kunnen stoten, die ze wel als partnersqikdnnen hebben. In die zin spreekt
dit het argument dat een kenniscentrum ‘geen bed¢aposities ter discussie stelt,
een beperkt budget vraagt, en geen afnameverpigchent’ (Beemer en Den Boer,
2003) en dus een pijnloze interventie is tegenhatswat wil bereiken doet het juist
weél pijn.

2.2.5 Spanningen betreffende de positioneringimaovatiemakelaars

Zoals Beemer en de Boer (2003) stellen is een s@alyjan het bestaande
kennissysteem noodzakelijk om aan te geven welkenties makelaars dienen op te
vullen. Waar zij constateren dat dit vaak niet gedaordt, lijkt dit in de agro-sector
vaak wel gedaan te zijn. Innovatiemakelaars zipkvduidelijk gepositioneerd als ‘re-
OVOiseringsorganisaties’, en er zijn vaak gesprekket relevante belanghebbenden
aan voorafgegaan. Niettemin is het lastig om ziobdgte positioneren, vanwege de
eerder genoemde neutraliteitsdilemma’s maar ook abmde functies van
innovatiemakelaars deels ook door andere orgaessatiorden uitgevoerd, zoals
adviesdiensten, onderzoekers (die zich ook in toenele mate zich zijn gaan
toeleggen op procesmatige ondersteuning bij inm@vanh brancheorganisaties (Van
Lente et al., 2003). Innovatiemakelaardij kan n@kebwel eenfunctiezijn van een
andere organisatie die ook meer inhoudelijke kenei®rt, als eenorganisatie
waarbij het de kernactiviteit is (Howells, 2006).

Dezefunctieambiguiteitorrespondeert met eerdere observaties van BeemBen
Boer (2003), die ook wrijving met de activiteiterarv ‘gewone’ adviesbureaus
constateerden. Vooral de functie innovatieprocesmmgament, dus nadat initiéle
vraagarticulatie en netwerkvorming heeft plaatsgelem, wordt als concurrerend
gezien door andere organisaties (Bureau Bartel@3;2Rlerk en Leeuwis, 2008).
Daarom hebben sommige (vooral volledig publiekejaarsaties zich vooral tot dit
precompetitieve traject beperkt, zoals Syntens.iaeleel hierbij is dat het soms juist
nodig is dat een externe partij de vinger aan dg Ipoudt en het traject begeleidt, en
dat het door participanten als een gemis wordtrervaAan de andere kant wordt het
zich opdringen in een traject soms als een irétet als ‘ruis’ ervaren die directe
interactie tussen vraag en aanbodkant belemmertrkXlen Leeuwis, 2008c;
Candemir en Van Lente, 2007). Verder is het vogreriswerkers’ zoals
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innovatiemakelaars balanceren wat betreft de mate inhoudelijke kennis die ze
inbrengen. In dit opzicht stelt Williams (2002) datke grenswerkers aan de ene kant
een ‘manusjes van alles’ moeten zijn die van abss beetje af weten, en vrij kunnen
associéren, met het risico dat ze niet voldoendeuse worden genomen. Aan de
andere kant, als ze expert op een gebied zijn kumeestatus ontlenen aan deze
positie, maar is het risico dat dit door anderen edn bedreiging voor hun eigen
expertise wordt beschouwd.

2.2.6 Spanningen betreffende de financieringsnaitgit van innovatiemakelaars
Doorgaans zijn innovatiemakelaars structureel geftrerd met publieke en/of private
middelen, door middel van subsidies of particimtienkelen trachten zich (deels) te
bedruipen door gebruikersbetalingen, maar dit blgkg lastig te zijn omdat de
betalingsbereidheid laag is. Terwijl Beemer en Beer (2003) dit wijten aan het
ontbreken van een actieve vraag, en het feit datesr sprake is van een ‘supply-
push’ bij de opzet van makelaarsinitiatieven, MVadtt ook te verklaren dat de
activiteiten van innovatiemakelaars erg ontastbaar onzichtbaar zijn (wat
kenmerkend is bij ervarings- of geloofsgoedererni.niaakt het erg moeilijk om van
te voren in te schatten wat een investering in disziesten oplevert, zeker gezien het
feit dat bij leren en innoveren het einddoel varedektocht nog onduidelijk is. Ook
het feit dat er achteraf moeilijk kan worden vastgkl wat de makelaar nu precies
betekend heeft en wat in harde economische indmatde impact is geweest, komt
de betalingsbereidheid niet ten goede (dit nogtdassl van het sociale dilemma
waarbij misschien het individuele doel van de bglabbende wellicht niet
voldoende is gerealiseerd). Men blijft vaak steken het rapporteren van
klanttevredenheid, showcases, en het aantal doudjzErgen. Zeer veel
innovatiemakelaars ondervinden het probleem dadawks het feit dat ze positief
gewaardeerd worden, ze met een stopzetting vanndacfering te maken krijgen
doordat ze hun ‘harde’ effect niet zichtbaar kunmeaken. Hierbij kan worden
geobserveerd dat in de agrarische sector bij hiaghakn initiatief wordt stopgezet,
en dat onder gelijke motieven een paar jaar laeervgeld wordt gestoken in een
soortgelijk initiatief. In het geval dat makelaaxgp een gegeven moment
zelfvoorzienend moeten worden, wat vaak zo is, gaanzich vaak richten op
‘normale’ consultancy diensten producten en veglieze de positie van onafhankelijk
makelaar (Beemer en Den Boer, 2003; Klerkx en weg2008 b, c).

2.3 De rol van de overheid met betrekking tot innoatiemakelaars

Doordat de rol van innovatiemakelaar in het agcagskennissysteem blijkbaar in een
behoefte voorziet, is er de laatste tijd sprake eam sterke groei. Hierbij ontstaat er
voor bijna iedere sector een bijna volledig palen vde verschillende types
innovatiemakelaars, als organisatie of in projestvoHoewel de nationale overheid
niet bij al deze initiatieven (financieel) betrokkis, omdat er vaak ook sprake is van
provinciale of lokale overheidsondersteuning, igedgroei aanleiding geweest voor
een motie in de Tweede Kamer over het klaarblijkelgebrek aan coherentie tussen
de verschillende innovatie ondersteuningsinstrusrentLNV 2007b). Eerder is
geconstateerd dat er weinig coherentie zit in lygaregsche innovatiebeleid (RLG
2001; Van der Vlist 2005 ), en er is doorgaanslsprean ad-hoc en tijdelijke steun
aan bepaalde initiatieven. De minister heeft irctieaop deze motie aangegeven dat
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de door het ministerie ondersteunde initiatievert beleid ondersteunen en
ondersteuningn principetijdelijk is (LNV 2007b).

De vraag is echter of het geen permanente funsti#an de overheid om het
innovatiesysteem te faciliteren, waarbij innovatidwlaars één van de instrumenten
is, naast bijvoorbeeld onderzoeksfinanciering, watiesubsidies (bijvoorbeeld door
vouchers), of de overheid als stimulerende klawr quublic procurement’ (zie verder
Edler en Georghiou, 2008). Er lijkt sprake te zijan een positief effect van
innovatiemakelaars op het innovatiesysteem en Bgerigle behoefte aan facilitatie.
Bovendien lijkt de rol van innovatiemakelaar ergtig met private middelen te
financieren, in ieder geval in de agrarische sediergekenmerkt wordt door een
groot aantal kleine en middelgrote bedrijven. Dieett gevolgen voor de
investeringsmogelijkheid en/of -bereidheid in inabgondersteunende diensten (De
Groot, 2003). Hiervoor is wel een kritische refleatodig op het tot nu toe gevoerde
beleid. Een aantal aandachtspunten hierin zijn:

- Hoewel het Ministerie van LNV zichzelf als kenmigkelaar profileert, is het
de vraag of het de competenties en positie heeft dare rol te spelen op
praktijkniveau (zie ook Gelauff 2002). Dit betekelat het vooral de rol van financier
heeft. Omdat uitgaven verantwoord moeten wordenges relevante vraag hoe
makelaarsinitiatieven beter hard kunnen maken watimpact is, omdat de huidige
evaluatie-instrumenten hun rol blijkbaar niet geegten te vangen. Ook zijn oorzaak-
gevolg relaties bij innovatie vaak lastig aan teege en een belangrijk gegeven is dat
innovatie inherent een grote faalkans inhoudt, r@d& het ondersteunen van wat
niet levensvatbare initiatieven blijken te zijn viaelang is (zie Holland et al., 2007,
WRR 2008).

- Tevens is er het risico dat door verregaandeétuisinalisering een makelaar
uiteindelijk zijn vrije rol en neutrale positie Weist en toch een ‘gekleurde’
overheidsorganisatie wordt (Van der Meulen et &0% Van der Meulen en
Dijksterhuis 2007), en dat het dus maar beter ishidbeen tijdelijke organisatie blijft.
Innovatiemakelaarsorganisaties dienen dus voldobedegingsvrijheid te krijgen en
te houden, maar ook dient er regelmatig kritisclwaeden gekeken of ze nog wel echt
nodig zijn.

- Hoe verhouden verschillende innovatiemakelaaesosgties zich tot elkaar:
overlappen hun functies, of beconcurreren ze elkelfs? Is het een optie om ze meer
samen te laten werken, of zelfs te laten fusereleio@één grote organisatie? Of tast dit
het lokaal-specifieke en sector-specifieke karak#r waaraan makelaars deels hun
legitimiteit ontlenen richting de sector en waandpe in staat zijn goed te opereren en
de juiste innovatienetwerken te kunnen vormen?

- Hoever reikt het mandaat van publiek gefinan@erarganisaties?
Vraagarticulatie en netwerkvorming lijken pre-corifpeve functies te zijn en
Gelauff (2002) constateert dat de makelaarsfumetegief goedkoop kan zijn als het
zich beperkt tot deze functies. Syntens heeft bijweeld deze mandaatafbakening.
Echter, innovatieprocessen behoeven vaak langdufégditatie, maar indien deze
facilitatie door publieke innovatiemakelaars woggtdaan kan dit worden gezien als
concurrentievervalsing door adviesbedrijven (fuzentnbiguiteit). Dit speelt
voornamelijk bij de begeleiding van incrementeléagsgewijze) innovaties, en
minder bij de ‘systeeminstrumenten’ die op radicisteeminnovaties zijn gericht.

Zoals het deels een bewuste keuze was van de aveshe het OVO-drieluik te
ontmantelen, moeten nu keuzes worden gemaakt agoette elementen ervan in het
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huidige op marktwerking gebaseerde kennissysteear dieurzaam vorm te geven,
en de rol van de overheid als ‘enabler en ‘systmordinator’ van het
innovatiesysteem in te vullen. De vraag is ech&drriut van de ‘zachte’ activiteiten
van innovatiemakelaars voldoende onderkend zal evofdoals de WRR 2008, ook
constateert), en er dus voldoende ruimte wordttggelam zonder duidelijke doel-
middel omschrijvingen in een onzeker proces al®ovatie te kunnen makelen en
schakelen. Dit vereist een cultuurverandering kijayerheid ten behoeve van een
brede kijk op wat innovatie nu precies inhoudt,négguwe manier van monitoren en
evalueren van innovatie (Holland et al., 2007; Kkeen Leeuwis, 2008b). Zoals ook
Van Galen en Verstegen (2008) concluderen, blgfvchag wat een optimale rol van
de overheid is, en wat de effectiviteit is van wmakebeleidsinterventies, lastig te
beantwoorden.
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3. Onderzoeksmethode

3.1 Onderzoeksvragen

Zoals genoemd in hoofdstuk 1, verkent Bioconnect n eeaantal
ontwikkelingsrichtingen met betrekking tot de toeigiige rol van Bioconnect als
‘kennisnetwerkmakelaar’, of breder gezegd ‘inncemtakelaar. Om dit proces te
ondersteunen, wordt er gespiegeld aan de ervarimganandere organisaties. De
inzichten die de herontwerpvragen die beschrev@m imi paragraaf 1.2 moeten
voeden, zijn gegenereerd met behulp van een eripidederzoek door middel van
gesprekken met vertegenwoordigers van innovatielaatsorganisaties. Hierbij is
gekeken naar hoe organisaties, in samenspel meteandich positioneren, en hoe ze
deze positie behouden in het licht van (spanningetreffende) neutraliteit,
functieambiguiteit, en financiering die in het ceptueel kader zijn beschreven.
Concreet zijn de volgende onderzoeksvragen leidemeest:

- Hoe zijn de betreffende innovatiemakelaars geosgemd, in termen van
organisatievorm, menskracht, doel en focus?

- Hoe positioneren de betreffende innovatiemakelaiats in het bredere kennis- en
innovatiesysteem?

- Hoe dragen de betreffende innovatiemakelaars zmogwn financiering?

- Hoe gaan de betreffende innovatiemakelaars om matschillende en
veranderende omstandigheden in termen van doelgwll, activiteiten, en
financiering?

- Hoe hebben de betreffende innovatiemakelaars intiee@mp, en samen met,
belanghebbenden hun organisaties aangepast aawl@ayade omstandigheden?

De resultaten van de interviews met innovatiemakst@ganisaties worden
gekoppeld aan hoe een aantal belanghebbenden biBimmonnect tegen het
Bioconnect ontwikkelingsscenario aankijken. Hierbiyvaren de leidende
onderzoeksvragen:

- Hoe ervaren de betreffende partners het huidigekememet Bioconnect als
‘makelaar’, met betrekking tot de thema’s van raiigit, functieambiguiteit en
financiering?

- Hoe staan ze ten opzichte van het herontwerptrajattzijn weerslag heeft
gekregen in het werkplan 2009-20117

3.2 Selectie van respondenten

Om een zo breed mogelijk beeld te krijgen is ervgekozen om organisaties te
interviewen die op verschillende schaalniveaus wmrlop verschillende manieren
gefinancierd worden, en die verschillen in grootte doelstelling. Dit was een
doorslaggevend criterium in de selectie van respotah. In de periode september —
december 2008 zijn interviews gehouden met menaende volgende organisaties:
Agro&Co, Agro Keten Kennis (AKK), Courage, CropEy&aMi, Melkvee Academie,
Stichting Innovatie Glastuinbouw Nederland (SIGB)eunpunt Agrarische Innovatie
(SAl) Zuid Limburg, Stimuland, en VarkensNet. Vode visie van Bioconnect
partners zijn in de periode januari-februari 200@iviews gehouden met de volgende
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partners binnen Bioconnect: Biologica, het Minigevan LNV, het Louis Bolk
Instituut en WUR-DLO.

3.3 Verwerking van de data

Alle interviews zijn opgenomen en daarna letterlijikgewerkt, om tot een betere
analyse achteraf te kunnen komen op basis van dgnele uitspraken van
respondenten. De interviews zijn gecodeerd, watzegigen dat tekstfragmenten zijn
geduid door de onderzoeker, waarbij het theoretisder als een ‘analytische bril’
heeft gefungeerd. Om tot een breed beeld is imdé/se is gekeken naar parallellen
en verschillen tussen de onderzochte organisaéiekotnen, met betrekking tot
competenties, positionering, en financiering vamowatiemakelaars. Om de analyse
te illustreren is er voor gekozen om de responadetddaten ‘spreken’ door middel
van citaten.

3.4 Nuanceringen naar aanleiding van de toegepastkerzoeksmethode

Gezien de omvang van het onderzoek in aantallggoneenten die benaderd zijn,

zZijn een aantal nuanceringen op zijn plaats:

- Er is een beperkt aantal innovatiemakelaars geieted, dus in absolute termen
is de externe validiteit (de mate waarin de gevan@sultaten representatief zijn
voor een grotere populatie) gebaseerd op statigtigeneralisatie klein. Echter, in
navolging van de case studie methodologie (Yin320@rdt er gebruikt gemaakt
van theoretische generalisatie, waarbij nieuwelt&®m worden gespiegeld aan
theorie.

- Er zijn 10 innovatiemakelaars geinterviewd, varsekillende types. Hoewel deze
heterogeniteit meerwaarde oplevert wat betreftrergan van innovatiemakelaars,
kunnen bepaalde ervaringen minder spelen bij bdpa#ypen organisaties.
Niettemin geven deze een goed beeld van het soagem waar Bioconnect mee
om zal moeten gaan bij het verder vormgeven vaodioect als organisatie en als
netwerk.

- Er zijn maar een beperkt aantal partners van Bioecngeinterviewd, waardoor
het niet mogelijk is om aan te geven in hoeverrdat® deze partners aangedragen
ervaringen breder leven binnen het netwerk van dioect partners. Ze dienen
dus als indicatief op te worden gevat, maar duidettemin op aandachtspunten in
het herontwerptraject.
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4. Resultaten interviews innovatiemakelaarsorganisees

4.1 Inleiding: veranderende rollen binnen Bioconnec

Het virtuele kennisnetwerk Bioconnect is een niewpeet voor het implementeren
van een vraaggestuurde aanpak bij onderzoeksagegden -uitvoering en
kennisverspreiding, waarbij agrarische ondernemieesenpartners en overheid in
overleg met Kkennisdienstverleners de onderzoekdagemepalen en het
onderzoeksproces begeleiden. In de huidige vormiasonnect voornamelijk een
onderzoeksintermediair, waarbij het een bemiddelendl heeft tussen de vraagkant
van onderzoek in de vorm van de brede biologischetos als gedelegeerd
opdrachtgever van het Ministerie van Landbouw, eaahbodkant in de vorm van de
onderzoeksinstellingen Wageningen UR en Louis Budkituut en adviesorganisaties
die een rol spelen in kennisuitwisseling. HierbiBioconnect dus een facilitator die
als ‘empowerer van de vraagkant functioneert (ean dvooral voor de
‘praktijkactoren’ uit de biologische sector). Eardebben Klerkx en Leeuwis (2007)
hiervoor verwezen naar het ‘broker’ en de ‘stewarsidel van Turner en Keegan
(2001). De ‘broker’ kan hierbij worden vergelekaet de ‘aankopend makelaar’ bij
een huizentransactie, die het belang van de komet,den de ‘steward’ met de
verkopende makelaar die het belang van de verkdipet. De brokers zijn hier de
kennismakelaars in de productwerkgroepen, en deism@akelaars die op hogere
aggregatieniveaus binnen Bioconnect actief zijn. dbmwvards zijn in dit geval de
vertegenwoordigers van de kennisinstellingen (dem#écoordinatoren vanuit de
onderzoeksinstellingen, en de vertegenwoordigers da adviesdiensten). In de
huidige opzet heeft Bioconnect als ‘empowerendermeédiair ° dus deels een
vertegenwoordigende rol, en kan in die hoedanigteginiet volledig neutraal zijn.

De nieuwe werkwijze die Bioconnect introduceerded hgevolgen voor de

verhoudingen in het kennisysteem voor de biologiss#ctor, en in het begin was er
dus de nodige aanpassing nodig van de verschillpadgen. Inmiddels is er nu de
nodige ervaring opgedaan en zijn er continue verlmgslagen geweest, zoals
Klerkx en Leeuwis (2007) al eerder constateerdeals uit het werkplan 2009-2011
blijkt, staan er een aantal veranderingen op stagpel gevolgen hebben voor de
competenties, positionering, focus, en financienag Bioconnect. Een belangrijke
verandering is dat de ‘smeerolie’ van het virtuknnisnetwerk, de Bioconnect
organisatie met de kennismanagers op verschillendeaus (d.w.z. in de

PWG’'s/ITWG’s en de Commissie Kennis) , naast ‘emgrews’ van de sector in de
PWG’s en TWG's in de interactie met vertegenwoadigvan de kennisinstellingen,
ook in bredere zin ‘neutrale’ makelaars en schaksl@nnovatiemakelaars) worden.

In die zin zijn er een aantal mogelijke types inm@makelaar te onderscheiden die

Bioconnect kan vervullen:

- Deels kan het een systeeminstrument blijven in deedanigheid van
onderzoeksintermediair die zich richt op het pragreeren van onderzoek rondom
korte- en middellange termijn vraagstukken vaneiscs.

- Deels kan het zich ontwikkelen tot een systeemins&nt wat zich bezig houdt
met de langere termijn, door het invulling geven smovatieagenda’s. Hierbij zal
behalve kennisontwikkeling- en verspreiding hetniskeieden van institutionele
randvoorwaarden voor innovatie (zoals regelgeviragmen- en waardenpatronen,
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marktontwikkeling, keteninrichting, etc.) ook eewl rspelen. Doel is dan
“fundamentele reorganisatie van sociale relatiegeehnologische principes” zoals
in paragraaf 2.1.2 als kenmerk van radicale innesaterd genoemd.

- Deels kan het zich verder ontwikkelen tot ondermsmetwerkmakelaar. In de
huidige vorm is hier al sprake van in de vorm van leedrijfsnetwerken, die
vooralsnog worden gefaciliteerd door de adviesd@msdie hiervoor vanuit het
voor Bioconnect beschikbare budget worden gefiredci

- Deels vervult Bioconnect al de rol van een kennigppodoor middel van de
website biokennis.nl, die alle resultaten uit hetlerzoek en ander interessante
informatie integraal beschikbaar maakt.

Om spiegeling te bieden aan de beoogde veranderitigeaen Bioconnect, is met de
geinterviewde organisaties gesproken over de mlimaovatiemakelaar. Wie kunnen
deze rol vervullen, wat zijn hun activiteiten, welleffecten kunnen we van deze
activiteiten verwachten, en hoe verhoudt dit zatrettiviteiten van andere partijen?

4.2 Rollen en competenties van innovatiemakelaars

4.2.1 Doelen, doelgroep en organisatievorm vanestuzeerde innovatiemakelaars
Tabel 3 geeft een overzicht van doelen, doelgroep firanciering van de
geinterviewde organisaties. Hun doelen lopen weinigeen en richten zich
voornamelijk op het stimuleren en ondersteunen wvaieuwe, duurzame
ontwikkelingen in de agrarische sector. Het schaefu waarop zij werken is divers:
van het ondersteunen van individuele ondernemgfsebiuitwerken van innovatieve
ideeén tot het initi€éren van innovaties op sect@ai of regioniveau. Het grootste
deel van deze organisaties wordt publiek gefinadcieen aantal publiek-privaat en
een enkeling privaat. Op €én na vragen de orgassgeen eigen bijdrage van de
individuele ondernemers voor haar diensten. Weldeworer bijdragen gevraagd
wanneer specifieke activiteiten worden georgandsemyals cursussen en excursies.

De geinterviewde organisaties zetten zich neeorédghankelijke partij. Doel van de
meeste geinterviewde organisaties is innovatiesgegtien faciliteren en/of uitvoeren.
Hun definities van innovatie lopen nogal uiteenidelijk is wel dat de nadruk ligt op
het realiseren van baanbrekende vernieuwingen.vétie wordt gezien als de
succesvolldoepassing/an iets nieuws: zonder toepassing in de praktijk het een
idee en wordt het geen innovatie. Vaak komen nieteghnologieén van buiten de
sector. Het concept is dan niet nieuw, maar deasspg wel.

Het ambitieniveau van innovatie waarop de geinéevdie organisaties zich richten,
varieert. Een aantal organisaties richt zich m@aenorementele technische innovaties
en procesinnovaties, terwijl anderen zich meerteictop radicale systeeminnovaties.
Algemeen wordt overigens gevonden dat het begnvatie erg geérodeerd is,
enkele organisaties gebruiken het woord daaromediguet meer. Verschillende

organisaties geven ook aan te groeien van landb@jggien naar bredere

plattelandsontwikkeling.
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Tabel 3: Overzicht geinterviewde organisaties

Naam Type Doel Doelgroep Publiek Financiering/
/privaat financierders
Agro & Co . .
Innovatie- St|r_m_JIe_ren economische Plattelandsactoren Publiek- Provicie Noord Brabant,
activiteit op het platteland . .
consultant in Brabant privaat ZLTO en Rabobank
van Brabant
Ontwikkelen nieuwe LNV (ICES-KIS
" Innovatie- ketenkennis, werken aan  Agro-keten . gelden),
AKK S . - Publiek . .
consultant inrichten kennis- partijen onderzoeksinstellingen,
infrastructuur agro-bedrijfsleven
Systeem- Initiéren en ondersteunen LTO, NZO,
Courage initrument (radicale) innovaties Melkveehouderij Publiek Innovatienetwerk
melkveehouderij (LNV)
Projectgeld.
Samen met en in het belang Vnl. agrarische (Voornamelijk
Innovatie- van de agrarische sector  sector . bedrijven. Voor
CropEye consultant vraaggestuurde oplossingen (bedrijfsleven), Privaat projecten vaak
creéren tuinbouw aanvullende
financiering PT)
Dynamiek in de
Ondernemers- . LNV (LTO, ASG,
makelaar b | P ‘deelnameschap’)
rengen
Individuele
Innovatie- Bevorderen van duurzame ondernemers uit thé%?/?ntizoui\:g%?
LaMi landbouw in provincie de provincie Publiek L
consultant daarna alleen provincie
Utrecht Utrecht, Utrecht
sectorbreed
Innovatie- Stimuleren van innovatieve Individuele LLTB, Provincie
SAI* consultant ontwikkelingen ondernemers, Publiek Limburg, regio’s
landbouwsector Limburg ectorbreed (gemeentes)
Systeem- Stimuleren (radicale) Tuinders en . .
SIGN ; ; P aanverwante Publiek Productschap Tuinbouw
instrument innovaties in tuinbouw -
bedrijven
SumiangToie  UERSUTNS  pvaude  pubiekc  Foecloes O
consultant Overijssel ondernemers privaat overheden)
Ondermnemers-  Stmuleren Provincie Overijssel
Varkensnet  netwerk- ondgrnemerlfcha_p znlandere\/arkenshouderij Publiek (trekkers '3 uitvoering:
makelaar manier van kennis delen LTO Noord, ASG

organiseren

(WUR), Privon)

* inmiddels opgeheven

4.2.2 Competenties van de innovatiemakelaarsorgtas

De rol van innovatiemakelaar vraagt om bepaaldepebemties. Deze competenties
bepalen op hun beurt ook het soort persoon dat aézean vervullen. Belangrijke
competenties die innovatiemakelaars moeten beztfarnvolgens de geinterviewde
organisaties te classificeren in de volgende caiego.

Ondernemerschap

De respondenten geven aan dat hierbij het zien keamsen en bedreigingen
belangrijk is, evenals het kunnen herkennen vandgoeeeén van anderen en
openstaan voor nieuwe ideeén. Een goede innovdtedaaa heeft overtuigingskracht
en is nieuwsgierig en creatief, zowel in formulgen als in het proces, is
resultaatgericht en sterk in zowel het kunnen bleelerls kunnen implementeren. Hij
is goed in het vinden van de juiste balans tussetbaar zijn (om het nut van
innovatiemakelaarsactiviteiten duidelijk te kunmaaken) en onzichtbaar zijn (in de
begeleiding van processen, zodat anderen het eigga@p voelen). Tenslotte is hij
ook een goede ‘verkoper’ van een bepaalde innoxatiesie, met het nodige politieke
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inzicht om financiering en steun te vinden. Hetgemide citaat illustreert het
bovenstaande:

“Volgens mij gaat het over ondernemerschap. Hein zian kansen en
bedreigingen, vertalen naar, concepten, concregeét, platform, handelen.
Dat is waar we goed in moeten zijn.”

Bij de start van een organisatie is de keuze varuiste bestuur, en de keuze van de
juiste mensen die uitvoerende taken hebben, cluddeze moeten het vertrouwen

van de sector hebben, autoriteit hebben, en tkgdljd voldoende grensverleggend

zijn. Deze combinatie van eigenschappen maakt date dnensen vaak niet

gemakkelijk en snel te vinden zijn, zo geven dpoedenten aan.

Netwerkmanagement

Volgens de respondenten behelst het zijn van eedeggnetwerker dat deze overweg
kan met alle doelgroepen en een brede interesse Dege interesse dient zich ook
buiten de eigen sector uit te strekken, om zo neeinzichten van elders naar binnen
te halen. Innovatieve ideeén komen bijvoorbeeldask van buiten de sector, en het
kan zijn dat mensen binnen de sector daar nietegenmee in verbinding staabe
innovatiemakelaar is sterk in het enthousiasmei@m mensen en het werken aan
vertrouwen. Hij is klantgericht, sensitief, heeftlevingsvermogen en kan goed
luisteren. Op elk moment in het proces moet hijr@mbegrijpen wat er met mensen
gebeurt, met de groep en met zichzelf, zoals tiataangeetft:

“Je moet echt partijen, mensen, aan je binden dmt ewet anderen dingen
gaan organiseren. Dat moet je het leuk vindennaaét je uitstralen.”

De respondenten geven aan dat innovatiemakelaatibdl moeten zijn, en telkens
moeten nadenken wat de volgende stap in innovatepsen nodig heeft: dit betekent
bedenken wat voor coalities gesmeed kunnen vaniske jpartijien om een bepaalde
fase van het innovatieproces goed te kunnen dcamlopnaar ook voldoende
perspectief en ruimte houden om in een later stadweer andere partijen te
betrekken. Het is belangrijk te bedenken wate@largen van anderen zijn en hoe de
men als innovatiemakelaar daar op kan inspelenis€lgproor innovatieve projecten
is volgens de respondenten dat er niet één sucoesfo is, en niet een typisch
ontwikkelingspad: vaak leiden bestaande projeatenieuwe projecten. Het initiatief
voor het tot stand brengen van projecten komt steegens anders vandaan, en wordt
telkens op een andere manier vormgegeven.

4.2.3 Spanningen met betrekking tot competenties

Belang van inhoudelijke kennis

Innovatiemakelaars hebben vaak ook veel inhoudelifennis. Vrijwel alle
geinterviewde organisatie geven aan hier een zgkanningsveld te ervaren. Een
zekere mate van inhoudelijke kennis is noodzakelijk een vertrouwensband op te
kunnen bouwen met ondernemers. Men zegt te mer&ended mensen die de beste
resultaten boeken vaak degenen zijn met inhoueeliknnis. Algemeen wordt
gevoeld dat basiskennis van de sector nodig igavean diegene die een actieve rol
spelen in het uitvoerende netwerk. Echter, mentgesi dat meer dan basiskennis
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niet altijd wenselijk is, want te sterk inhoudelljletrokken zijn brengt het gevaar met
zich mee van te die op de inhoud in te gaan, z@vled met de agenda bemoeien,
oplossingen gaan bedenken, en teveel geld entéfekis in projecten. Het volgende
citaat illustreert dit:

“In plaats van het snelle, korte en krachtige orkivglen van ideeén, opzetten,
doorgeven en vervolgens met nieuwe ideeén aaragegahbn, blijf je met een
bepaald verhaal bezig en blijf je er veel te langenbezig, waardoor het
klauwen met geld kost en je je moet afvragen ofujamiet de marktpartijen
verkeerd aan het opvoeden bent. Want de situatielaar ontstaat, is dat de
partijen het zelf niet meer gaan doen omdat jijesbwerk voor hun verzet. En
op een gegeven moment is het subsidie trajectagfge) na twee of drie jaar,
en kunnen die marktpartijen het nog steeds niét zel

Het niet kunnen scheiden van rollen wordt moeitijRaarmate men veel inhoudelijke
kennis heeft, geven de respondenten aan. Er wpgdinoerkt dat de sector vaak juist
graag wil dat besluiten voor hen gemaakt wordert, lved gevaar groot maakt dat
eigen ideeén leidend worden. Een organisatie dweejeprivaat gefinancierd wordt
voelt het dilemma van aan de ene kant het generallzehouden, en aan de andere
kant toch meer specifieke inhoudelijke input kungeren.

De persoonsgebondenheid van de makelaarscompeatentie

Bovengenoemde competenties zijn erg persoonsgebprdie geldt zowel voor
iemands expertisegebied als voor zijn invalshoelke Aeinterviewde organisaties
geven aan dat hun organisatie sterk zou veranddseer iemand anders op deze
positie zou komen, zoals het volgende citaat Haest:

“Ik denk dat je uiteindelijk zo je persoonlijkeesipel erop drukt, dat is niet
meer te scheiden.”

Dit maakt een organisatie daarmee ook kwetsbaarngeespondenten aan. Het
succes van bepaalde ontwikkelingen in een orgamisdieek vaak erg
persoonsgebonden en afhankelijk van een of twesendninnen het netwerk die hun
nek uit durven steken, zoals uit het volgende thégkt:

“...we weten ook dat het afthankelijk is van de trakkt van bepaalde
individuen die bij ons in de stuurgroep gezeterbleelen hun nek hebben
uitgestoken zowel richting LNV, intern bij LNV, alsle sector. En daar ben
je dan wel van afhankelijk, maar eigenlijk wil jatdhelemaal niet.
Afhankelijkheid maakt je heel kwetsbaar.”
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4.2.4 Samengevat: de belangrijkste bevindingerbete¢kking tot competenties

- De belangrijkste competenties van innovatiemakslagm: een open
houding naar verschillende soorten partijen, erglasmerend, empatisch
ondernemend, flexibel, grensverleggend, politiedahnt.

- De belangrijkste dilemma’s met betrekking tot cotepées zijn:

o veel inhoudelijke kennis versus weinig inhoudeligannis. Te
veel inhoudelijke kennis geeft geloofwaardigheicamiean ook
bedreigend zijn voor sommige partijen en kan basEtken
beperken, te weinig inhoudelijke kennis kan er voangen dat
men niet als geloofwaardig wordt gezien.

o De persoongebondenheid van innovatiemakelaarscemntjpe:
als er veranderingen komen in het personeelsbebktaftdit
gevolgen voor het soort relaties dat men aan kan ga het
soort processen dat men kan faciliteren.

4.3 De positionering van innovatiemakelaars

Vanuit het theoretisch kader komt naar voren danh dernbegrip voor
innovatiemakelaars ‘acceptabele’ neutraliteit enafbankelijkheid is, evenals
zichtbaarheid en herkenbaarheid bij verschillendeegen. Dit komt ook in het
huidige onderzoek naar voren.

4.3.1 Het creéren van een onafhankelijk en neuiraabo

De respondenten geven aan dat het cruciaal isahatr@ovatiemakelaar een ‘vrije
actor’ rol heeft; hij moet zijn handen vrij hebbem continu te kunnen schakelen
tussen de posities, interesses, en belangen vachillende partijen waartussen de
innovatiemakelaar staat:

“...een onafhankelijke rol, hij is niet behept mdedei belangen of wat dan
ook, dus hij kan doen wat nodig is en dingen doaarvandere mensen zelf
niet altijd toe in staat zijn.”

De rol die de innovatiemakelaar speelt is hierbbgeds anders: men schakelt op
verschillende niveaus, en neemt hierbij verschileemollen aan, zoals klankbord,
iemand die een kritische spiegel voorhoudt, regé@rder van gestagneerde
processen, en bemiddelaar in conflicten. Niet ieeler kan dit volgens de

respondenten, er is een bepaald slag personenilgesobr (zie ook sectie 4.2 over

competenties). Naast het hebben van de juiste demipes, is het belangrijk om zich

continu bewust te zijn van de rol die men speelbhepaalde momenten.

Om draagvlak te creéren en te behouden is het lrdangrijk dit onafhankelijke

imago te behouden. Het gaat hierbij dus niet allmarnwat men werkelijk doet, maar
ook hoe de perceptie van anderen over jou is. gdiaterviewde organisaties vinden
zichzelf neutraal, en hechten er veel belang aameuntraal te blijven en ook zo te
worden gezien. Ze kiezen er dan ook heel bewust mwobijvoorbeeld niet deel van
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onderzoeksorganisaties zoals WUR te worden, en ieinim Den Haag kantoor te
houden vanwege de associatie met landelijke belejdsisaties.

Organisaties die op regionaal vlak werkzaam zijnalkeukken hoe belangrijk het is

om gedragen te worden door de regio. Zij bestedgnveel aandacht aan het

onderhouden van een goede relatie met de actoreenirgebied. Communicatie is

daarbij erg belangrijk en het goed actief makendepartners. Sommige organisaties
nemen hiervoor ook bewust lokale mensen in dieAah de andere kant, om te

voorkomen dat men te veel deel wordt van het reg@proces en dus niet meer vrij

en onafhankelijk kan acteren, kiezen sommige osgdieis er voor om geen lokale

mensen in dienst te nemen die een te sterke bimd@idnet gebied hebben. Dit laatste
wordt uitgedrukt door het volgende citaat:

“De gebiedscoordinatoren wonen bij voorkeur aarraed van het gebied,
niet erin. Maar dat je wel op een natuurlijke marde lokale krantjes leest en
Ziet wat er speelt. [...] Maar niet er middenin wongen] dan loop je het
risico dat het gebied zegt ‘ho eens even, hij wasger hier zelf een boer’. En
als je de schijn tegen hebt dan werkt het modilj&r.”

Een Dbelangrike succesfactor voor het goed funetiem van een
innovatiemakelaarsorganisatie, en wat samenhangtheteimago, is volgens de
geinterviewden het hebben van een sterke focubetkkent goed afbakenen wat men
wel en niet doet. Dit is belangrijk voor de zictdb@eid en herkenbaarheid van een
organisatie. Het afbakenen van de focus van denm@ie was voor sommigen
moeilijk, maar zoals respondenten opmerkten verhesn herkenbaarheid bij het te
veel de breedte in gaan. Bovendien merkten somregmondenten op dat het bij het
opzetten van een nieuwe organisatie het lastigkbb@e uit te vinden wat partijen
precies nodig hebben.

Om een duidelijk imago te krijgen en te houden, m@&®| energie besteed worden
aan public relations (pr), zoals het volgende tilastreert:

“lk denk dat het heel erg belangrijk is dat je emigen gezicht hebt, met een
eigen website, een eigen krantje...Want als je eggnajezicht hebt, dan ben
je minder afhankelijk van hoe andere partijen Zogwegen. [...] Bovendien,

allerlei krachten en spanningen die heb je missclmgern maar die hoeven

dan naar de buitenwereld niet zo zichtbaar te zijn.

Een organisatie die sinds kort alleen door eenipet gefinancierd wordt, na eerder
door meerdere partijen te zijn gefinancierd, nodaithet erg belangrijk is om niet de
uitstraling te krijgen van loket van de provincieean. Het is bijvoorbeeld belangrijk
om het logo van nieuwsbrieven en de website te élouzdals het was.

4.3.2 De percepties van, en relaties met, het lveekiennis- en innovatiesysteem

Als innovatiemakelaars staan de organisaties ditianderzoek zijn bekeken tussen
verschillende partijen in, vooral tussen de vraam de aanbodzijde in de
‘kennismarkt’. Wat zijn volgens de geinterviewdegamisaties de rollen van de
kennisdienstverleners (onderzoeks- en adviespaxtifgeet Ministerie van LNV en de

ondernemers (zowel de primaire producenten alsteEnkartijen)?
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De relatie ten opzichte van andere kennisdienstners

Innovatiemakelaardij kan worden gezien als een voran kennisintensieve
dienstverlening, wat logischerwijs de vraag oprdeg innovatiemakelaars staan ten
opzichte van andere kennisdienstverleners. Vetsodi# organisaties hebben
gemerkt dat het lastig is om te voorkomen dat memet vaarwater van de agrarische
adviseurs terechtkomt, de zogenaamde * functieauitieitj (zie sectie 1.3.6). Men zit
ergens tussen adviestraject, beleidstraject vaangehbehartiger en beleidstraject
gemeentes/provincie in, en heeft soms moeite omtdasenin de organisatie vorm te
geven, zoals dit citaat aangeeft:

“De vraag is alleen in hoeverre het zaakje dan shuioort bij een
commercieel adviesbureau, of bij belangenbehartigof op nog een andere
plek. Dat is natuurlijk wel de clou. Het is dus tnole bedoeling om een
adviesbureau te creéren naast de andere adviesharea

Aan de andere kant ziet men zich wel beter gejposigrd voor het makelwerk dan de
kennisinstellingen zelf. De neiging of schijn vaet Wwillen verkopen van advies- of
onderzoeksuren ligt altijd op de loer. Onderzoekemden daardoor vaak niet
geschikt gevonden voor een rol als innovatiemaketaels dit citaat illustreert:

“Dat spanningsveld heb ik altijd gevoeld in de bardie ik eerder had: je
bood wel proces begeleiding aan als onderzoekegsr ratijd zat daar een
dubbele bodem in van uren verkopen. Althans, urerkopen ook voor
onderzoek. En dat botst. Dat botst.”

Organisaties die zelf niet direct betaald wordearvaun diensten hebben weinig last
van concurrentie, maar worden soms wel door andeartijen als
concurrentievervalsend gezien. Men ervaart datddeesdichtheid hoog is en er veel
partijen in het veld zijn. Wel wordt opgemerkt @eaidere partijen soms concurrentie
voelen, terwijl er in werkelijkheid nauwelijks ovap is. Het concurrentiegevoel zit
uiteindelijk veel meer in de perceptie van persodan in daadwerkelijk terechte
bedreiging. Inovatiemakelaarsorganisaties tracttenop te lossen door het duidelijk
afbakenen van het werkterrein, en het inschaketenandere partijen bij projecten.
Sommige organisaties hebben er bewust voor gekorenaltijd projecten door
anderen te laten uitvoeren, om geen onenigheidjgehk met andere partijen.

“Projecten door anderen laten uitvoeren is heel dogjrijk om de
intermediairen in de benen te houden. Als je dat dbet krijg je ruzie met
bijvoorbeeld een LTO-advies, de adviespoot, omdat dan eigenlijk
gesubsidieerd dingen gaat doen die zij vollediglaimarkt moeten halen.”

Een aantal respondenten uit angst voor versnippezim inefficiéntie, doordat er
verschillende innovatiemakelaarsorganisaties in veddl actief zijn die op andere
manieren dingen organiseren. Een voorbeeld daarsawanneer verschillende
organisaties elk met een virtueel kennisportaal &anSamenwerking met andere
innovatiemakelaarsorganisaties is volgens sommigeodzakelik om dit te
voorkomen. Samenwerking betekent niet dat een @gie haar eigen gezicht hoeft
te verliezen: terwijl in de back office samengewexiordt, houdt iedere organisatie
haar eigen gezicht naar buiten toe, zoals uitigiatnaar voren komt:
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“...in de back office samenwerken, en in de fronteffdaar zit die doelgroep
en die doelgroep wil iets herkenbaars. En voor letf is het gewoon
organisatie X, of de organisatie Y. En hoe kanyeard daar overheen tot
samenwerkingsvormen komen op instrumenten?”

De relatie ten opzichte van het Ministerie van LNV

Het Ministerie van LNV wordt door de geinterviewagganisaties gezien als
enigszins log, traag en bureaucratisch. Finangerireijn vaak tijdelijk, maar omdat

grensverleggende vernieuwingen veelal veel tijdgnbebben om tot stand te komen,
is de financiering vaak van te korte duur geeft neam. Een aantal van de
geinterviewde organisaties zien structurele finemog vanuit het Ministerie van

LNV wel als noodzakelijk voor innovatie: onderneseullen zelf niet investeren als
ze van tevoren niet weten wat ze ervoor terughkmijd@®e gedachte van het Ministerie
van LNV dat innovatie ‘commercieel gemaakt’ kan dem, door het door private

partijen op te laten pakken, vinden zij onjuist. it terugtrekken van de financiering
wordt innovatie juist ontmoedigd, want het vergitgrinvestering en in het begin is er
nog geen of een onduidelijke vraag naar de innewatafgeleiden producten. Andere
geinterviewden zouden financiering vanuit het Marie van LNV juist geen goed

idee vinden. Het feit dat daarbij vooraf aan aflerndvoorwaarden moet worden
voldaan staat haaks op innovatie, geeft men aanm&@mer om het Ministerie van

LNV erbij te betrekken zou volgens de geinterviewdg® het hoogste bestuurlijke
niveau moeten zijn, om voldoende draagvlak te &rijg

De relatie ten opzichte van ondernemers

De geinterviewde organisaties ervaren het over dlgemeen als lastig om
ondernemers actief te betrekken. Innovaties wogs=tuwd met publiek geld en het
bedrijfsleven, die innovaties uiteindelijk moet lrsaren, is daarbij vaak volgend. Er
lijkt wel een gemeenschappelijk draagvlak te zm@ar dat wil niet zeggen dat er ook
betalingsbereidheid is. Dit heeft volgens de gewdg/de organisaties sterk te maken
met het OVO-verleden van de agrarische sector:riaghee ondernemers zijn niet
gewend geld te reserveren in de begroting voorviati® en kennisontwikkeling.
Betalen voor kennis is voor hen iets nieuws. Deobédg van vrije vraagsturing is
dat ondernemers zelf met ideeén moeten komen. énaeging van de geinterviewde
organisaties doen ze dat vaak niet, waardoor steggseren en begeleiden toch
nodig blijft.

Bovendien stelt men dat men met grensverleggendaeuwsvingen de massa niet

bereikt, want deze richten zich per definitie opvderlopers. Het betrekken van de
restgroep wordt lastig gevonden. Sommige orgaesaéeven aan dat daar voor hen
een dilemma ligt: ze willen tegelijkertijd innoveti bezig zijn, en een zo groot

mogelijke groep boeren bereiken.

“De innovatie-onderzoeken zullen zich altijd perfidiéie richten op de
voorlopers, en dat is dan misschien 10, 15%, maair doe je dan met die
restgroep? Dat is een van de uitdagingen, die dile’s, waarmee we onze
organisatie zitten.”
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Dit moet volgens de geinterviewden zowel van de edwaht (mensen
enthousiasmeren) als vanaf de bovenkant (belaegrgk grote partijen laten
bewegen) aangepakt worden. Daarbij moet in gedacsideden gehouden dat als het
niet lukt om het bedrijfsleven te laten dragen,seéetor daar ook een signaal mee
afgeetft.

De relatie ten opzichte van ketenpartijen

Alle geinterviewde organisaties vinden dat de kedetijen meer bij innovatie
betrokken moet worden. Wanneer er geen cofinamgiesi, is dat echter erg moeilijk.
Bovendien ervaart men dat ondernemers vaak wemighg zijn op samenwerking.
De agrarische sector is erg traditioneel, boerendsen zich erg op hun bedrijf in
plaats van op bredere samenwerking en dat is |astifgen. In de praktijk ervaart
men dat kennisinstellingen toch nog vaak bepalenevanderzocht wordt, terwijl
grensverleggende vernieuwingen eigenlijk gestuuoder te worden vanuit het
bredere bedrijfsleven.

4.3.3 Het creéren van eigenaarschap onder de békiigenden

In plaats van enkel een onderzoeksaansturingsretwasr publiek gefinancierd
onderzoek, wordt Bioconnect een publiek-privaat nken of innovatienetwerk,
waarbij er ruimer wordt gekeken naar de interacissen verschillende elementen die
nodig zijn voor innovatie. Met de respondentendspgoken over hun ervaringen met
het bouwen van een kennisnetwerk waarin alle béknigenden zich in herkennen en
mee vorm aan willen geven. De respondenten geverdaade betrokkenheid van
partijen varieert, en erg persoonsafhankelijk wBsaagvlak moet gecreéerd en
vastgehouden worden door regelmatig presentatiegeten (liefst door anderen
georganiseerd), over de inhoud. De meerwaarde dwee¢lijk gemaakt worden door
een website, brochure, artikelen, persberichtggpadages, en door de persoon van
de innovatiemakelaar. In hoeverre belanghebbenidénmede-eigenaar’ voelen van
een organisatie, is erg afhankelijk van voortduesherkenbaarheid.

Belangrijke zaken om het gevoel van eigenaarscltap de belanghebbenden te
vergroten die worden genoemd zijn:

- Behoeftes van alle partijen moeten heel helder Bgtangrijk dat partijen zelf
bedenken en benoemen wat ze willen met de organisatwelke structuur
daarvoor nodig is.

- leders rol uitwerken: welke functies heeft iederartip een ‘virtuele
netwerkstructuur’ bouwen (dat wil zeggen, waar bidéanghebbende partijen
een plek krijgen) waarin ieders rol duidelijk is.

- De gezamenlijke opgave scherp definiéren. Essénsedat alle actoren er
voordeel bij hebben. Van daaruit kijken wat erra@l moet gebeuren, en wie
het beste wat kan doen.

- De koppeling tussen partijen moet plaatsvinden ephoogste bestuurlijke
niveau, wat wil zeggen dat er bestuurlijk draagvhaket zijn vanuit de
ondersteunende organisaties (die vaak ook eerebtddm in financiering).

- De rol van de innovatiemakelaars moet het aanjagenfaciliteren van
concrete innovatieprojecten zijn, en niet de uitwge daarvan als
‘inhoudelijke’ kennisleverancier of belanghebbemigecen bepaalde uitkomst
van het innovatieproces.
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Hoewel de meeste geinterviewde organisaties ragmeortdat de samenwerking tussen
ondersteunende organisaties van innovatiemake{aaass financiers, partners) over
het algemeen soepel verloopt, merken sommigen opowenigheid tussen deze
ondersteunende organisaties het werk van de inieavakelaar moeilijk kan maken.
Het volgende citaat illustreert dit:

“Onze belanghebbenden waren het bijna altijd ovikesamet elkaar oneens,
dus onze organisatie was een liefdesbaby van econtiménde ouders. Nooit
over inhoudelijke dingen, maar over geld en macht.”

4.3.4 De positie in het proces: neutrale facilitat@rsus gedreven initiator

Belangrijk om neutraal te blijven in het innovatieges is ‘het niet hebben van een
mening’. De partners in het netwerk, de opdractégevhebben een mening, maar de
innovatiemakelaar treedt enkel faciliterend op. @ibflicteert met de wens (en soms
noodzaak) om als innovatiemakelaar ook een inidgefunctie te hebben. Hoewel
dit in contradictie lijkt te zijn met een neutrglesitie als makelaar, zien de meeste
geinterviewde organisaties zichzelf duidelijk ools anitiator en regisseur van
projecten. Men vraagt zich af of het enerzijds nliggeanderzijds wenselijk is, om
volledig neutraal te zijn. De innovatiemakelaar tdoe deze zin zelf ook deels
‘inhoudelijk’ mee, en brengt eigen ambities en daein. Door zelf het initiatief te
nemen, en zelf projecten aan te jagen kunnen tlseeapgepakt worden waar andere
partijen in eerste instantie weinig in zien, gegemmige respondenten aan. Hoewel
sommige organisaties het belangrijk vinden om leeldvan neutrale makelaar op te
houden, vinden vooral organisaties die op een hogbstractieniveau en
ambitieniveau (dat wil zeggen, radicale innovati®g} innovatie bezig zijn, het veel
minder belangrijk dat alle actoren zich kunnen emdn hun werk. Integendeel,
sommigen noemen het inherent aan hun werk dat exrt deel van de sector niet
begrijpt waar men het over heeft, of dat men sowit zonflicten oproept. Het
volgende citaat geeft dit aan:

“lk zoek juist de grensverleggende dingen, en jdéecht grensverleggende
dingen roepen conflict op. Dan maak je juist ryzig. Als je echt innoveert
dan maak je soms gewoon geen vrienden.”

Ook zorgt een onafhankelijke positie als innovatikataar er voor dat deze dingen
kan doen waar belanghebbende organisaties diendegdtiemakelaar beleidsmatig of
financieel ondersteunen officieel niet achter stamaaar die ze wel belangrijk vinden
om te doen. Dit wordt geillustreerd door onderstacitaat.

“... wij konden bijvoorbeeld mineralencursussen ddenyijl LTO [financier]
daar eigenlijk nog tegen was dat de Minas werd woged. [...] En dat kon
ook, want LTO ondersteunde dat wel, maar liever oeler zijn eigen naam.
Want dat is een beetje raar, maar wel met het idae‘'als we het niet redden,
dan moeten die boeren toch voorbereid zijn’. Ek@odat via ons wel. En zo
gaat dat met de provincie ook, die wil dingen bezrimaar snapt ook wel dat
als ze als provincie zeggen van ‘jullie moetenzoetioen’, dat dan die boeren
zeggen ‘ja, toedeledokie’. Maar onder het label eaae organisatie kan dat
wel.”
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De mate van sturing in het vraagarticulatieprocesrdiv door verschillende
organisaties als een dilemma gevoeld. Men sigrtakssr aantal thema’s waar de
belangrijkste vragen zitten en pakt dat op, madr isladan natuurlijk wel van
‘bovenaf’ aangestuurd. Ook is sturing in het inn@@oces soms noodzakelijk, geeft
men aan. Binnen de geinterviewde organisatiesoslervaak onduidelijkheid over de
rol die kennisdienstverleners zoals onderzoekezkespn het innovatieproces. Enkele
respondenten geven aan dat ze ervaren dat projatiein onderzoekers en
bedrijfsleven op basis van een gelikwaardige r@aks moeizaam zijn. De
onderzoeksinstelling werpt zich dan vaak op algegtteider, en het bedrijfsleven
vindt dat eigenlijk wel gemakkelijk, en eist diel et op, wat het eigenaarschap
nadelig kan beinvloeden. Dit is te vermijden doog madrukkelijker te werken met
afsprakenlijsten, nog intensiever te communicevan, tevoren duidelijke afspraken
te maken en de belangen van alle partijen goeatea bvastleggen.

Er is ook een relatie tussen de initiéle focus e@am innovatiemakelaar, en hoe het als
organisatie qua focus meebeweegt met de innovatepsen die het faciliteert. De
meeste geinterviewde organisaties hebben te malkatnlangdurige, meerjarige
projecten. De respondenten geven aan dat dit bdtel® een aantal jaar na de
oprichting, er ook een behoorlijke verschuivingnsactiviteiten: de uitvoering van
projecten vergt andere kwaliteiten dan de ideeénfasrkennende fase, opstartende
fase. Wanneer een innovatiemakelaarsorganisatie dween verbreedt van enkel
vraagarticulatie en netwerkvorming (de ideeénfasrkennende fase, opstartende
fase) naar ook begeleiding van het verdere innepaices, heeft dit een aantal
belangrijke consequenties. Dit is relevant vooraargaties die zich niet enkel tot het
‘precompetitieve’ traject beperken, zoals sommiggbe organisaties maar 0ok
enkele publiek-private organisaties.

Ten eerste krijgt men hiermee een verschuiving darcompetenties die hiervoor

nodig zijn, en daaraan gerelateerd de mensen die dempetenties bezitten.

Vraagarticulatie en netwerkvorming vereisen anderapetenties dan het begeleiden
van meer geconcretiseerde innovatietrajecten wadeinrol van de deelnemende
partijen al duidelijker is. Naast de competentias medewerkers, vereist dit ook een
andere houding van de mensen die de organisatersisdnen. Het succes van een
organisatie is dan sterk afhankelijk van een aansabnaire bestuurders die bereid
zijn om voldoende bewegingsvrijheid te geven omuite ondersteuning te kunnen

geven, afhankelijk van voortgang van het innovatees.

Ten tweede, zo geven de respondenten aan, krijgt tmeanaken met een andere
houding van ondernemers die andere eisen stelekosten en baten van onderzoek
en andere ondersteunende activiteiten worden elgndpgk, in de zin van de
toepasbaarheid, de toe-eigenbaarheid en de opéemhatan onderzoek en andere
kennis of technologie. Er komt een andere agenda mesr toepassingsgerichte
vraagstukken. Dit stelt ook eisen aan de inrichtingan de
innovatiemakelaarsorganisatie. Een belangrijk agimdpunt daarbij is de neutrale
positie en het opbouwen van een vertrouwensrelaédrijven moeten niet het idee
hebben dat de innovatienakelaar met de ontwikkett@is aan de haal gaat.
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Ten derde, dienen alle partijen te beseffen daivatie soms jaren werken is aan iets
dat leidt tot niets. Deze lange ontwikkeltijden modige mislukkingen horen erbij.
Echte systeeminnovatie kost veel tijd, zo geeft a@m

4.3.5 Samengevat: de belangrijkste resultatenbeiteekking tot positionering

- Het cultiveren van een onafhankelijk en neutraadgmis zeer belangrijk.
Beeldvorming is bepalend over hoe andere partigeimdovatiemakelaar
bejegenen, en hoe die ook andere partijen kan kesradHierbij is van belang
om:

0 Zich niet teveel met één partij te identificerenders te worden
gezien als een vertegenwoordiger (in de verkoopdvamsten of
beleid).

o Goed te kijken wat andere (private) dienstverleinerset
kennissysteem voor diensten leveren en in hoedatreoncurreert
met de diensten van de innovatiemakelaar (het genaaa
marktverstoring).

- Het hebben van een duidelijke focus: waar richihdevatiemakelaar zich op,
en wat doet de innovatiemakelaar niet? Dit maakbbk makkelijker voor
andere partijen om grip op de innovatiemakelaarijgen, en helderheid wat
betreft positionering en ook de activiteiten vanrdevatiemakelaar te krijgen.
Inzicht in de bijdrage van de inovatiemakelaarak belangrijk voor de
resultaatperceptie. Het hebben van een neutralggpesrhoudt zich niet altijd
goed met de rol van ‘katalysator’ van innovatiemSanoet er bewust worden
gewerkt aan het openbreken van bepaalde situatieeteverbreken van
bestaande verbanden. De vrije rol die de innovatietaar heeft is daar ideaal
voor, maar aan de andere kant is er ook afhankeigkvan de
innovatiemakelaar van de partijen waarde innovatletaar tussen staat. Er z|t
dus een dilemma tussen enerzijds aanjagen en gstadig uitoefenen, en
anderzijds enkel faciliteren wat tot gevolg kanltmibdat de status quo
gehandhaafd blijft of dat innovaties een laag aietiteau houden. Hierbij lijkt
de initiérende en aanjagende rol vooral bij de wiggies die een hoger
ambitieniveau van innovatie nastreven (radical®waties) nagestreeft te
worden.

- Innovatiemakelaars staan altijd tussen verschidamrdgers in. Als
achterliggende organisaties die de innovatiemakéiaaorbeeld financieel
steunen onderling verschillende ideeén hebbenlmteidoel en de focus van d
organisatie, beinvioedt dit de positie van de irmti@nakelaar omdat deze dar
niet duidelijk naar buiten kan uitstralen waar deaer staat. Het is dus
belangrijk om een gedeeld begrip te hebben over damnovatiemakelaar
voor staat, en de bewegingsruimte die deze mggekriDit geldt zowel voor
de positie van innovatiemakelaars in de kennisstfugtuur, als in concrete
projecten: verwachtingenmanagement is cruciaal.

1%
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- Als men verschuift van het begintraject van inn@v@traagarticulatie,
netwerkvorming) naar langduriger begeleiding varowatietrajecten waarbij
men steeds dichter bij toepassing komt, spelerigeningsvraagstukken een
steeds belangrijker rol. Er vindt dus en verscimg\plaats van een
precompetitief naar een competitief traject. Bivan belang indien men met
publiek of collectief geld werkt, omdat hierbij kea doorgaans openbaar dier
te worden. Ook vereist dit andere kwaliteiten varirthovatiemakelaars.

- Innovatie gaat soms gepaard met mislukking, envates kunnen soms lange
duren dan vooraf gedacht wordt. Een innovatiemakddan het innovatieprocels
versnellen, maar is geen garantie voor succes.

—+

=

4.4 Financiering van innovatiemakelaars

4.4.1 Inleiding

Het kennisnetwerk Bioconnect is de afgelopen jgretendeels publiek gefinancierd,
door het Ministerie van LNV. In de komende jarehlzat Ministerie de financiering
van Bioconnect geleidelijk afbouwen, aansluitenddepgewenste verzelfstandiging
van het kennisnetwerk zoals verwoord in de bel@tisniViet ingang van 2010 zullen
de overige belanghebbenden hier een bijdrage aastemdeveren. Dit betreft
voornamelijk de werkzaamheden van de kennismanag@tswerkplan 2009-2011
beschrijft dat uit gesprekken met het bedrijfsleeanonderzoek is gebleken dat hier
bereidheid voor bestaat. Met de geinterviewde iahemakelaarsorganisaties is
gesproken over hun vorm van financiering, de ingldaarvan op hun positie in het
netwerk en de voor- en nadelen van (mede)finamgetoor de sector.

4.4.2 Huidige basisfinanciering van innovatiemaket®rganisaties

Het merendeel van de geinterviewde organisatiesitwaubliek gefinancierd, een
enkeling privaat en een aantal publiek-privaat. édmanciering betreft dan
doorgaans een basisfinanciering voor personeleekogan de innovatiemakelaar.
Over de vraag wat de optimale vorm van financieringu zijn voor een

innovatiemakelaarsorganisatie lopen de meningeeiuit

- publiek De mening over de wenselijkheid van structureladhasnciering door
het Ministerie van LNV van innovatiemakelaars oligaties varieert. Nadeel van
structurele basisfinanciering van de overheid igems sommigen dat dit leidt tot
organisaties waar minder efficiént gewerkt wordty dat dit zorgt voor
onvoldoende prikkels voor ondernemers om zelf tevesteren in
innovatieondersteunende diensten. Een aantal cajses heeft mede daarom een
beperkt aantal uren wat ze kosteloos in projediekes, naast argumenten als het
voorkomen van ongeoorloofde staatssteun. Wat bettef invulling van de
basisfinanciering, ziet een aantal organisaties pregrammafinanciering als
optimaal. Er kunnen dan duidelijke kaders gezetdeoy waarop het programma
wordt goedgekeurd en afgerekend, zonder op proyecta directe bemoeienis te
hebben van de financier. Noodzakelijk daarbij idldeibiliteit om met budgetten
te schuiven tussen projecten. Respondenten gevedadasubsidiekaders echter
vaak weinig ruimte geven voor flexibiliteit.
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- publiek-privaat Een aantal partijen zien een publiek-private ritiaring als een
ideale situatie. Soms gebeurd dit door bij te dnaagn de basisfinanciering van de
innovatiemakelaarsorganisatie door middel van aglhdaderschap in een bv. Of
een stichting. Hierbij kan private financiering omkde vorm zijn van collectief-
private gelden (zoals bijvoorbeeld productschagstgsn).

- privaat: Andere partijen zien de financiering in het optiengeval geheel zonder
subsidie. Overheadkosten moeten dan gedekt woitpmojectgeld. Subsidie kan
volgens hen helpen om nieuwe ontwikkelingen in gngetten, maar zou nooit
structureel moeten zijn. Argumenten daarbij zijh slabsidie de organisatie in een
afhankelijke positie plaatst, en dat het privatetijpa niet stimuleert om zelf
zaken op te pakken. Men ziet het ook als een smheethanisme: alleen de echt
innovatieve ondernemers die ambitie hebben blijdan over als klanten van
innovatiemakelaars. Twee organisaties hebben oslaen verzelfstandiging
doorgemaakt (dat wil zeggen: van een gesubsidieamde een zelfvoorzienende
stichting of bedrijf) of zitten in een verzelfstagithgsproces. Zij kozen er bewuste
voor om onafhankelijk te blijven en niet op te gaaneen andere organisatie.
Gevolgen van verzelfstandiging zijn vooral verzgkelg. Werken in een
zakelijke organisatie is anders en vraagt een asaat mensen. Een organisatie
die onlangs verzelfstandigd is, meldt een duideligeschil te merken in de
perceptie van hun organisatie door de partijen vzaamee werken. Waar eerst
weleens werd gedacht dat al het werk van de owkdnigbmatisch naar hen ging,
is dat nu niet meer zo.

Binnen meerdere van de geinterviewde organisaii@st Ide discussie of het al dan
niet wenselijk is een eigen bijdrage van ondernsmier vragen. Een van de
geinterviewde organisaties vraagt al een eigenrdg@ van ondernemers. Deze
organisatie werkt met ‘deelnameschap’. Een eig@rage vragen zorgt ervoor dat
ondernemers meer gemotiveerd zijn, en dat alleen ndénsen overblijven die
werkelijk geinteresseerd zijn. Een aandachtsputidtisiet dan duidelijk moet zijn wat
de meerwaarde voor de ondernemer is. Men geeftdaamen eigen bijdrage van
ondernemers het doen van innovatieve projecten soo®slijk maakt, omdat men
liever geld steekt in zaken die een zeker resutiplgveren De toegevoegde waarde
van innovaties is vaak niet op voorhand aanwijshaagn de betalingsbereidheid
daardoor laag. Als niet duidelijk wat een onderneteeugkrijgt voor zijn bijdrage,
zal hij het bedrag eerder steken in rechtstree&gelbiding door ‘traditionele’ externe
adviseurs. Sommige private organisaties optererodadeels voor een ‘no cure-no
pay benadering, waarbij indien de innovatie sueoksvordt de innovatiemakelaar
door middel van aandeelhouderschap in de innovatiede revenuen mee profiteert.
Ook worden innovatiemakelaars soms betaald uitregdn innovatiesubsidies of
projectgelden waarvoor zij een bemiddelende robkabgespeeld, wat neerkomt op
een ‘courtage’ model.

4.4.3 Financiering binnen projecten

Financiering vinden voor de uitvoering van projecteordt door veel respondenten
als moeizaam ervaren. Als oplossing hiervoor hiegfborbeeld Agro&Co een link
met een kapitaalfonds en kan potentievolle projectearnaar verwijzen om zo de
uitvoering ervan te bekostigen. Deze projecten eordan door een onafhankelijke
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commissie beoordeeld. Een andere vorm is co-fiesing met publiek en privaat
geld.:

“... Waardoor je dus bij de opening van een onderledind kan zeggen: dit
leggen wij in, en wat doe jij? Als hij niets dog&n doe ik ook niets. Als je die
niet hebt, die zak, en je gaat naar een bedrijf &mezegt bijvoorbeeld tegen de
Albert Heijn ‘wil jij een ton op tafel leggen’, e zeggen ‘waarvoor?’. ‘Nou,
om leuke onderzoeken te doen’. Dan zeggen zek dit iwil dan betaal ik dat
zelf wel.”

Het wordt doorgaans als lastig ervaren om congituiit de financiering te houden.
Veel ontwikkelingen duren langer dan verwacht enrdeo niet gedekt door
kortdurende financiering. Dit geldt vooral voor anjsaties die zich toespitsen op
keteninnovatie. Probleem daarbij is het feit danhneevaart dat subsidieregelingen
veel papierwerk vereisen. Ook veranderend beleiddivgenoemd als knelpunt.
Veranderende regelgeving en andere randvoorwadig@men ervoor zorgen dat een
bepaalde aanpak ineens onmogelijk wordt Een spgswveid dat ontstaat op het
moment dat private partijen direct betalen voor nigontwikkeling binnen
innovatieprojecten is de vraag in hoeverre de dik&lde kennis collectief wordt. Het
is dus nodig om vooraf afspraken te maken over teed: winstverdeling en
voorwaarden, wat betreft het exclusief houden viguwe kennis versus algemene
kennisontwikkeling. Ook kan het begeleiden van bé&fe trajecten waarin er een
grote mate van geheimhouding is, ervoor zorgenddainnovatiemakelaar tijdelijk
niet met vergelijkbare bedrijven werkt, om belangastrengeling te voorkomen:

“Wij zijn neutraal binnen een project. Daar zijn weeutraal. Maar als je
wordt ingehuurd door een bedrijf... Mijn collega lodmjvoorbeeld bij de
grootste orchidee kweker van Nederland, we hebletrham afgesproken dat
we nu niet gaan acquireren bij andere orchidee laxgkJe kunt wel zeggen
dat dat moet kunnen, maar dat kan natuurlijk niet.oent dan niet neutraal,
maar hier bewaakt je integriteit.”

4.4.4 Invlioed van structurele financiering op aeitraliteit en bewegingsvrijheid

In het algemeen rapporteren de respondenten dateerte hoge mate van
bewegingsvrijheid ervaren. Noodzakelijk voor deamswégingsvrijheid noemen de
geinterviewde partijen hetchteraf verantwoording afleggen, in het geval dat er
sprake is van structurele financiering door bijNme®ld een publieke partij, of
gedeelde publiek-private financiering. . Er dieabirole te zijn door middel van het
bestuur of een onafhankelijk ‘commissie van wijzeze€n aantal randvoorwaarden en
goedkeuring van een jaarplan, maar uitdrukkeligd op projectniveau. Deze vrijheid
van opereren is erg belangrijk omdat hierdoor dingennen worden opgepakt die in
het begin inefficiént lijken, omdat ze pas op tgnmmendement opleveren. Tevens
geeft dit de vrijheid om zaken op te pakken dieeénste instantie als ‘waanzinnige
ideeén’ worden afgewezen, en een groot risico viagtukking inhouden.

Al bij de beginonderhandelingen bij de opzet van pegramma moet dus duidelijk
worden hoeveel ruimte er is te krijgen binnen eepabald (beleids)doel. Zo wordt
naast het verkrijgen van bewegingsvrijheid, gezodgtl voorkomen wordt dat de
betaler te sterk bepaalt, wat weer negatieve genokan hebben voor de neutraliteit
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en geloofwaardigheid van de makelaar in de ogenaratere partijen, of zoals in
sectie 4.4.4 werd aangestipt, het ambitieniveauat Bétreft verantwoording geven
verschillende respondenten aan te worstelen mdeheatat het moeilijk te meten is
wat hun activiteiten opleveren. Omdat men nieten gesloten omgeving zit en de
invloed van het innovatiemakelaarswerk vaak diffisusiaakt het lastig om precies te
duiden wat de bijdrage van de innovatiemakelaargesveest. Dit maakt het
verantwoorden, en daarmee het vinden of rechtwgemdvan financiering, soms
moeilijk.

Belangenverschillen tussen financiers, of anderdersteunende partijen van een
innovatiemakelaarsorganisatie, kunnen naast he¢ltgs van duidelijke jaarplannen,
worden opgelost of verminderd door een onafhardeshjoorzitter in het bestuur.
Deze voorzitter moet anderen stimuleren om zichtdosiaken van directe belangen
van de achterbannen van de verschillende ondeestdanpartijen, die er vaak op
gericht zijn om de status quo te bewaren. Een diandat door verschillende
organisaties genoemd werd, is dat financiering \adhlnkelijk was van de trekkracht
van bepaalde personen in het bestuurlijke ciraaihdn nek hebben uitgestoken voor
de innovatiemakelaar. Deze afhankelijkheid wordt @wenselijk gezien, want het
zorgt voor kwetsbaarheid omdat bij het verdwijnem leze personen de organisatie
geen bestuurlijke steun meer heeft.

Een nadeel van directe ondernemersbijdragen kanzzjgeven de respondenten aan,
dat men ook door de sector gedwongen worden eemaliBprichting uit te denken.
Dit kan de neutrale makelaarsfunctie bedreigen daar de makelaar dreigt een
belangenbehartiger te worden. Tevens geven de mdspten aan dat niet alle
innovatieve projecten meteen sectorbreed gedrageweh te zijn, omdat innovatie
vaak (initiéle) weerstand oproept, en maar enketiememers ontvankelijk zijn in de
beginstadia van een innovatie. Met indirecte onel@ersbijdragen, bijvoorbeeld via
de productschappen, wordt dit deels ondervangen.

4.4.5 Samengevat: de belangrijkste punten metkletrg tot financiering

- Er zijn grofweg drie vormen van financiering vamavatiemakelaars:

o Publieke basisfinanciering (met aanvullende projatige
financiering).

o Publiek-private basisfinanciering (met aanvullepdgectmatige
financiering).

o Private basisfinanciering door middel van een higgr uit
projecten. Dit kan betekenen dat er toch een gnatie van
indirecte publieke financiering is.

- Bij publieke en publiek-private financiering is hetn belang om voldoende
speelruimte te houden binnen het kader van eengroga of werkplan. Er
dient voorkomen te worden dat er een te sterkénstuitgaat van de
beleidsdoelen of commerciéle doelen van onderstelepartijen.

- Bij private financiering is het van belang goedea$preken wat de rol van de
innovatiemakelaar zal zijn, en hoe wordt omgegaahvartrouwelijkheid
over, en openbaarheid van, de innovatie. Overigpaslt dit punt ook bij
gevorderde trajecten gefaciliteerd door publiekpuddliek-privateorganisatieq.

- Het lijkt lastig om in de - vaak grillige- innovatrajecten continuiteit van
financiering te houden, mar dit wordt soms ondegesnmet eigen
innovatiekapitaal of directe toegang tot zulk kagit
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- Ondanks het feit dat sommige organisaties bij sirete subsidiéring (in de
basisfinanciering) minder efficiéntie als risicerj lijkt het moeilijk om puur
op private betalingen te functioneren, al zijn kzanderingen. Hierbij zullen
vooral degenen die innovatief zijn en risico willeemen met
innovatiemakelaars in zee gaan, dus dit zorgt ergabinnovatiemakelaars als
innovatiebeleidsinstrument minder gebrek wordemeljrivate
betalingsbereidheid wordt veroorzaakt omdat varoten niet goed in te
schatten is wat de bijdrage zal zijn van de innewadkelaar, en wat het op zal
leveren. Een risico dat ook wordt genoemd is datdeke collectieve sturing
door ondernemers het ambitieniveau van innovatiagkan halen.

4.5 Bioconnect als innovatiemakelaar: perspectiemevan Bioconnect partners

Beschouwd vanuit de typologie in tabel 1, kan hatlige Bioconnect worden gezien
als een verzameling van een aantal typen innovakietaars, omdat het elementen
van een ‘systeeminstrument’ gericht op multi-acnderzoeksplanning behelst, een
‘ondernemersnetwerkmakelaar’ behelst met betrekkimgde bedrijfsnetwerken, en
een ‘portalsite’ behelst in de vorm van Biokendis.n

Met een aantal interviews onder een beperkte goetgnghebbenden bij Bioconnect,
namelijk de partners vanuit de kennisinstellingede overheid, en de

belangenbehartiging voor de biologische sectogekeken naar hoe deze partijen
staan tegenover de aspecten van positionering reandiering van de verder te
ontwikkelen innovatiemakelaarsrol. Deze resultatimen vooral als een indicatie te
worden beschouwd, maar duiden niettemin op eerakaahdachtspunten voor het
verdere herontwerpproces.

Vooropgesteld dient te worden dat men over hetnadgm tevreden is over hoe
Bioconnect zich ontwikkeld heeft. Het belangrigkstucces van Bioconnect wordt
genoemd dat het zich heeft ontwikkeld tot een né¢wearin de biologische sector,

de overheid, en de onderzoeksinstellingen samekedeisagenda bepalen. Er is de
afgelopen jaren hard gewerkt aan eigenaarschagebgector en ondernemers zijn
zich er steeds meer van bewust geworden dat zeeobk zelf kunnen sturen op

onderzoeksvragen. Er wordt veel meer vanuit gezhjkevraagarticulatie gestuurd

en het gevoel van eigenaarschap is groeiende.

4.5.1 Perspectieven met betrekking tot positiomerin

Zoals uit sectie 4.3 naar voren kwam, is het bedougan ‘acceptabele’ neutraliteit

door innovatiemakelaars een belangrijke conditierwmortvarend opereren. Echter,
hierbij spelen een aantal inherente dilemma’s ekrDeze behelzen het omgaan met
het feit dat een innovatiemakelaar met verschikebeélangen van partijen in het

innovatieproces moet ‘jongleren’, dat enkele faeikn niet altijd wenselijk is omdat

innovatie soms wat sturing vereist, de balans tugsghtbaarheid en onzichtbaarheid,
en dat een innovatiemakelaar rekening moet houdsnde bredere (beleids)doelen
van financiers.

36



Ook bij Bioconnect spelen deze dilemma’s een mkig deels inherent aan de wijze
waarop het nu opgezet, dat wil zeggen dat Biocdnalscinnovatiemakelaar tussen
een aantal concrete delegeringslijnen in zit, enara@n verbonden
financieringsmechanismen voor het contracteren wvaderzoek bij een aantal
vastgestelde kennisinstellingen. Bioconnect isdie zin verschillend aan de
onderzochte innovatiemakelaarsorganisaties diegeslh vastgesteld budget beheren
en duidelijke delegeringslijnen hebben. De volgerienswijzen kwamen uit de
gesprekken naar voren:

- Het idee dat Bioconnect nu geen ‘neutrale’ inna@ratikelaar is, omdat het een
‘empowerende’ rol heeft, en er vastgestelde firemmagsmechanismen zijn. Er is
een klant-aanbieder relatie waarin Bioconnect bdeid] waarbij Bioconnect meer
als verkopend makelaar optreedt. Als Bioconnegdkeppeld van deze duidelijke
delegeringslijnen en financieringsmechanismen zaunctfoneren, zou dit
betekenen dat het zich meer als een ‘makelaar kemte zijden’ zou moeten
profileren. Indien Bioconnect zich in een situati@arbij er minder duidelijk
delegeringslijnen en financieringsmechanismen nieh neutraler zou profileren,
zou dit kunnen betekenen dat de meerwaarde vomidiestellingen niet duidelijk
IS, en zij zelf in nauwe samenhang met de sectder@oeksvragen articuleren.

- In de beeldvorming blijft organisationele verbonkleid met bepaalde partners in
Bioconnect persistent een gevoel oproepen dat ditndutrale positie van
Bioconnect als innovatiemakelaar beinvioedt. Dinbeedt op zijn beurt weer de
mate waarin de PWG’s, TWG”s, en andere interaa@etmnnen Bioconnect als
‘veilige’ discussiearena’s worden gezien waarirgefijke voet gepraat wordt.

- Bioconnect is gestoeld op de notie dat sectorvenegordigers met breed
gedragen vragen in de PWG's en TWG’'s op democlaisavijze een
onderzoeksagenda aansturen. Dit kan conflicteréninmovatieve ontwikkelingen
die niet per se door de brede achterban wordenagedr Bovendien kunnen
sommige vragen wellicht ook andere activiteiten daderzoek, of andere vormen
van onderzoek, vereisen dan kan worden geaccommbdwet de huidige
systematiek. Dit zou ook een andere rol van Bioechrals innovatiemakelaar
betekenen, of een combinatie van verschillendemoltlat wil zeggen, die elders
bij verschillende types innovatiemakelaar zijn aigédracht) die wellicht moeilijk
binnen één organisatie vorm zijn te geven.

- Het feit dat de innovatiemakelaar Bioconnect nigiddlijk wordt onderscheiden
van het netwerk Bioconnect, waarbij soms wordt ghtladat de makelaar
Bioconnect het netwerk Bioconnect als een apa#dstitdit wil neerzetten, die de
onderliggende identiteiten van de netwerkdeelnemmegsschaduwt.

- Als wordt gekeken naar Bioconnect als institutien@novatie (met betrekking tot
nieuwe manier van onderzoeksaansturing en kenwissiling in de biologische
sector), en de verdere invulling hiervan zoalswideergegeven is in het werkplan
2009-2011, kan worden waargenomen dat hier denrgl@ ‘sturende initiator’ en
‘neutrale facilitator’ soms door elkaar hebben geln. Ondanks de instemming
met het werkplan 2009-2011, lijken er nog versehille toekomstige invullingen
voor Bioconnect te worden gezien door de versctdiepartners.

4.5.2 Perspectieven met betrekking tot financiering
Als men kijkt naar de huidige financiering van Biocect als faciliterende
organisatie, is deze gekoppeld aan de functie vein netwerk Bioconnect als
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instrument voor participatieve onderzoeksagendegimg-uitvoering, en gerelateerde
kennisverspreiding. Hiervoor is het Ministerie veNV de primaire financier, en
wordt er op dit moment 260.000 € per jaar besteedit de kennismanagers, wat
neerkomt op 2,5% van de totale middelen (bron: plark2009-2011). Deze bijdrage
zal wellicht de komende jaren worden afgebouwd 2&hnaar 1/3 van het huidige
budget. Uit een verkenning door Bioconnect ondepakners van Bioconnect (dat
wil zeggen: anderen dan het Ministerie van LNV) dme het bovengenoemde
werkplan is gerapporteerd, zijn ondernemers bewaid bij te dragen, mits aan
concrete onderwerpen. Ook wordt een collectieiteen bijdrage, te innen via de
certificatie door SKAL, geopperd. Het proces ronddenonderzoeksaansturing wordt
genoemd als een dergelijk concreet onderwerp. Daigmstellingen onderschrijven
in het werkplan 2009-2011 het belang van onafh@ikkmlocesbegeleiders, en men is
bereid om mee te financieren, om tot efficiénteomocetisering van projecten te
komen en ook om onderzoeksgelden elders aan ten.bd¥aast financiéle
ondersteuning, wordt er ook gesproken van inzetn@ura’ door mensen af te
vaardigen om de makelaarsrol uit te oefenen.

In het huidige onderzoek zijn door de geinterviewB&connect partners
vergelijkbare suggesties gedaan. Een opvallendencdtge hierbij is dat het erg
belangrijk lijkt te zijn dat men duidelijk inzicHigx heeft wat men als individuele
bijdrager aan Bioconnect als procesbegeleider gitmakdanigheid van verschillende
soorten innovatiemakelaar) terug krijgt voor digltsige. Indien dit niet inzichtelijk
kan worden gemaakt, is men geneigd de toegevoeg@dede van Bioconnect in
twijfel te gaan trekken, en oppert men dan bepaaddedinatiewerkzaamheden liever
zelf op zich te nemen. Hieruit kan worden afgetedat ook binnen Bioconnect er
een manifestatie van functieambiguiteit kan ontstaaarbij de meerwaarde van een
onafhankelijke innovatiemakelaar niet volledig wioeckend. Aan de andere kant kan
dit ook worden gezien als het ‘in natura’ bijdragean Bioconnect, zoals ook in het
werkplan 2009-2011 wordt geopperd, maar dan dighséh te worden bezien of het
dezelfde bijdrage levert als wanneer onafhanketiguele dit zou doen.

Er wordt wel geopperd dat indien er duidelijke induele afrekencriteria worden

gesteld door individuele partijen, dat Bioconneah ¢h een lastige positie kan komen
als innovatiemakelaar, omdat het dan wellicht tggstelde belangen van de
verschillende betalende partijen moet gaan balancen tegelijkertijd een grote mate
van afhankelijkheid van deze partijen heeft. Dib ke bewegingsvrijheid in gevaar
brengen, denkt men.
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5. Discussie van de bevindingen

5.1 Inleiding: onderliggende vragen en beperkingan het onderzoek
In dit hoofdstuk worden de belangrijkste bevindimg®p een rij gezet. De volgende
vragen lagen ten grondslag aan dit onderzoek:

Wat betreft innovatiemakelaars

- Hoe zijn de betreffende innovatiemakelaars geosgemd, in termen van
organisatievorm, menskracht, doel en focus?

- Hoe positioneren de betreffende innovatiemakelaiatsin het bredere kennis- en
innovatiesysteem?

- Hoe dragen de betreffende innovatiemakelaars zmogwn financiering?

- Hoe gaan de betreffende innovatiemakelaars om metschillende en
veranderende omstandigheden in termen van doelgwll, activiteiten, en
financiering?

- Hoe hebben de betreffende innovatiemakelaars iotiee@mp, en samen met,
belanghebbenden hun organisaties aangepast aaesrade omstandigheden?

Wat betreft de partners van Bioconnect

- Hoe ervaren de betreffende partners het werkenBioetonnect als ‘makelaar’,
met betrekking tot de thema’s van neutraliteit chisambiguiteit en financiering?

- Hoe staan ze ten opzichte van het herontwerptrajattzijn weerslag heeft
gekregen in het werkplan 2009-20117

De resultaten van de interviews weerspiegelen dapénningen rondom de rol van
innovatiemakelaar zoals die uit eerder onderzogk gebleken en die in het
theoretische kader zijn beschreven (Hoofdstuk Rjyelmd opgeld doen, Dit speelt
zowel bij de externe innovatiemakelaarsorganisa#itssbij Bioconnect in de rol van
facilitator van onderzoeksplanning- en uitvoering leredere kennisdeling in de
biologische sector.

Deze spanningen hebben betrekking op het vindem@gniste personen die de juiste
competenties combineren, het zich positionereremienovatieproces en binnen het
bredere kennis- en innovatiesysteem, het verkrijganfinanciering en het afleggen
van verantwoording aan de verschillende partijessén welke men opereert. Wat
duidelijk uit de interviews naar voren komt is dd¢ rol van innovatiemakelaar
continu balanceren vereistowel in de innovatieprocessen waarbij men b&goks,
als in het bredere systeem van actoren waarbineenimgebed is.

Hierbij is, zoals al eerder geconstateerd is dooltadd en al. (2007) in de context
van Publiek Private Samenwerkingsconstructies (P8¢t LNV domein, en ook in
de eerdere evaluatie van Klerkx en Leeuwis (20@n) Bioconnect, beeldvorming en
verwachtingenmanagement cruciaal. Bioconnect (trgheal dat het perspectief van
gedeelde publieke en private bijdragen aan Biooctnaks innovatiemakelaar wordt
gerealiseerd) kan in die zin worden gezien alscedibelePPS constructie: zowel in
de projecten zelf, als in de organisatie en de i@belening van de innovatiemakelaar
die deze projecten faciliteert, is een PPS cons¢raanwezig.

Dit onderzoek was er op gericht om handelingspetspen te verkrijgen, maar wat
naar voren komt uit het onderzoekdiat er niet één duidelijke strategie lijkt te zijn
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Niettemin hoopt het bijdragen te leveren aan bewmisting en het veranderproces zo
te ondersteunen. Zoals eerder gezegd vereist dearolinnovatiemakelaar continu
balanceren,en het omgaan met dilemma’slieronder zullen deze dilemma’s
uiteengezet worden.

5.2 Dilemma’s rondom competenties

De geinterviewde organisaties zijn werkzaam opchéiitende niveaus, variérend van
het niveau van de individuele ondernemer tot regpbnof sectoraal niveau.
Onafhankelijk van het niveau waarop zij werkzaan,eggen ze de nadruk op de
kerncompetenties ondernemerschap (initiéren, kadedyr, enthousiasmeren,
aanjagen) en netwerkmanagement (bemiddelen, &ettj.

Deze competenties lopen door elkaar binnen de ifunvein innovatiemakelaar, en
hebben te maken met de rol die men aanneemt. Omig@momenten moet de
innovatiemakelaaondernemeezijn en meer zelf het initiatief nemen, en op sagan
momenterfacilitator wat betekent dat men zich vooral dienstbaar aandteterk dat
men faciliteert opstelt. Een spanningsveld dat tegenkomt ishet zoeken naar de
juiste balans in de mate van sturingnerzijds vindt men een initiérende rol
belangrijk: innovaties komen vaak niet vanuit detsezelf, en het is een taak van de
innovatiemakelaar om kansen te signaleren en qakken. Anderzijds wil men zo
min mogelijk aansturing van bovenaf. De rol vanimigovatiemakelaar als neutrale
facilitator van het proces, conflicteert dus metrde als initiator of aanjager van
projecten.

Een belangrijk spanningsveldhigt vinden van de juiste balans tussen het hebben e
het loslaten van inhoudelijke kenniEnerzijds benadrukt men het belang van het
hebben van inhoudelijke kennis om een vertrouweansinaet de sector op te kunnen
bouwen, anderzijds bemoeilijkt het hebben van uasbudelijke kennis het kunnen
scheiden van rollen van expert en facilitator. [ngt het risico met zich mee van
het zich teveel met de inhoudelijke vraagstukkenigh®uden, en zelf oplossingen
gaan bedenken. Dit kan er voor zorgen dat er miaggmaarschap wordt gecreéerd
voor het proces bij de netwerkpartners.

Het is de kunst om zich bewust te zijn van de relrden op een gegeven moment op
zich neemtDe keuze van de juiste mensen lijkt daarom crudmaijn.Deze moeten
het vertrouwen van de sector hebben, voldoenderitaitouitstralen, maar ook
voldoende grensverleggend zijn. Het hebben vamideejkerncompetenties om de rol
van innovatiemakelaar goed uit te kunnen oefenerdtwals erg persoonsgebonden
ervaren, wat innovatiemakelaarsorganisaties kwetsiaakt.

Als deze resultaten gekoppeld worden aan het ttischekader, bevestigen deze de
noodzaak van het balanceren tussen het zijn van‘neanusje van alles’ en een

‘inhoudelijk expert’ en de mate van betrokkenhaidhiet innovatieproces waarbij

overmatige bemoeienis als ongewenste sturing es’ ‘kan worden ervaren (zie

paragraaf 2.2.5)
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5.3 Dilemma’s rondom positionering

Waar in de vorige paragraaf al een dilemma betndi#ede positionering in het
proces aan de orde kwam, zijn er ook een aantal dilemrdaste maken met de
positionering binnen het bredere kennis- en inrieggsteem. Beide types van
positionering zijn nauw met elkaar verbonden.

Wat betreft de positionering in het kennis- en wai@esysteem wordt een
onafhankelijke en neutrale positeds een vereiste gezien. Niet alleenvekrkelijke
neutraliteit is hierbij van belang, maar vooral depercipieerde neutraliteitKeuzes
met betrekking tot bijvoorbeeld locatie, personesl,opdrachtgevers dienen hiertoe
zeer weloverwogen gemaakt moeten worden. De omg@ssdie op regionaal of
sectoraal vlak werkzaam zijn benadrukken het belamghet creéren en onderhouden
van draagvlak in de regio en de sector. Naast k&ngj van communicatie en
verwachtingenmanagement, benadrukken sommige sajas ook het belang van
het maken van strategische keuzes met betrekkingetanhuren van andere partijen
voor uitvoerend werk om te voorkomen dat men alscaoentievervalsend wordt
gezien. Andere organisaties, die op een hoger abstiniveau werkzaam zijn (de
organisaties die zich vooral met ‘radicale innoegitibezighouden), vinden het
hebben van draagvlak juist veel minder belangrijkfecussen zich op een klein
aantal visionaire ondernemers en bestuurders oavaties te realiseren.

Een Dbelangrike succesfactor voor het goed funetiem van een
innovatiemakelaarsorganisatie is het hebben van sterke focus en daarmee
zichtbaarheid en herkenbaarheid van de organis@ge. lastig punt hierbij is de
balans tussen zichtbaarheid en onzichtbaarhernégrzijds moeten innovatiemakelaars
voldoende zichtbaar zijn om een positie te verwerme te behouden (ze moeten hun
nut aantonen), anderzijds moeten ze niet te ziehtbgn zodat mensen het gevoel
krijgen dat ze worden ‘overgenomen’ door de makelgan ander lastig punt is de
doelgroepkeuze en het daarmee samenhangende anviaiéie van innovatievat men
wil realiseren. Deze dilemma’s behelzen of men zigh de ‘voorlopers’ of het
‘peloton”® onder de primaire ondernemers wil richten. Ookrdame betrokkenheid
van ketenpartijen is een lastig punt.

In het algemeen zegt men te worstelen met orgawsahgstukken zoals het
afbakenen van de organisatie, het uitvinden wdiadmeftes van partijen zijn en het
managen van een organisatie met een complexewsiru@e behoeftes van partijen
(klanten, financiers, dienstverleners in de omggviran de innovatiemakelaars)
moeten helder zijn ede gezamenlijke opgave moet scherp gedefinieerdemomet
00g voor ieders belangndien het mandaat en de positie van een innewvaikelaar
niet goed afgebakend is, kan deze al snel als centievervalsend ervaren worden
door andere kennisdienstverleners, zoals adviessa#ées. Een aantal organisaties
uit de angst voor concurrentie tussen innovatietaake onderling of versnippering,
omdat er steeds meer innovatiemakelaarsorganisatiet veld actief zijn.

Gekoppeld aan het punt van neutraliteit wat in gaaf 2.2.4 naar voren is
besproken, bevestigen deze resultaten dat hetrean lgelang is helder de relaties ten
opzichte van financierende en belanghebbende gratsj communiceren om niet met

® Waarbij opgemerkt dient te worden dat ondernemprsommige vlakken tot de ‘voorlopers’ kunnen
behoren, terwijl ze op andere viakken tot het ‘pmibbehoren.
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de waarheid strokende percepties te voorkomen. dderit de innovatiemakelaar te
bewaken dat men geen uitvoeringsinstrument wordt de individuele doelen van
€én partij, of het moet zich hierin zeer expligesitioneren als het dat wel doet, en
accepteren dat het dan bepaalde partijen kan &kehr In die zin is de neutraliteit
van innovatiemakelaarsorganisaties niet absoluut. i® soms ook nodig voor
innovatie, maar kan wel toekomstige makelflexibitinegatief beinvioeden.

5.4 Dilemma’s met betrekking tot financiering eraficiers

Het merendeel van de geinterviewde organisatiesitymubliek gefinancierd, een
enkele privaat en een aantal publiek-privaat. Hedt dhierbij om directe publieke
basisfinanciering die bepaalt of een organisatse palbliek of publiek-privaat kan
worden aangemerkt.

Om een hoge mate van vrijheid in het makel-schalegk te houden, lijkt dat er in
plaats van vooraf duidelijk omschreven doelsteiimge formuleren, er betachteraf
verantwoordwordt. Om deze vrijheid blijvend te kunnen benuttemn het daarbij
noodzakelijk om initieel al duidelijk te makehoe deze handelingsruimte zich
verhoudt tot de doelen van iedere individuele foman of anderszins
belanghebbenden

Verschillende financieringsopties zijn mogelijk, twerschillende voor- en nadelen.

- Publieke programmafinanciering van de innovatiertesdsorganisatie met een
duidelijk kader waarbinnen activiteiten uitgevoduahnen worden (vergelijkbaar
met de huidige ‘macro-prioriteiten’ binnen Biocootezie Klerkx en Leeuwis,
2007) heeft als voordeel dat het vamansparantie en duidelijkheidorgt, maar
heeft als nadeel dat ¢e weinig flexibiliteitis om tussentijds projecten bij te
stellen. Bovendien is er het gevaar dat er eetetkesidentificatie met de financier
ontstaat, wat de (gepercipieerde of werkelijke)traditeit in gevaar kan brengen,
of een sterke beperking van de innovatiemakelaactfikan betekenen.

- Gedeelde publiek-private basisfinanciering van migovatiemakelaarsorganisatie
heeft als voordeel dat ditet draagvlak onder meerdere partijen vergrowior
gezamenlijke doelen, maar de keerzijde hiervanaisindividuele partijen ook
tegenstrijdige eigen belangen hebben (zoals opemsidavan kennis, versus
bescherming van kennis). Dit voordeel kan dus oamslan een nadeeals
individuele belangen expliciet of impliciet die geftle basis ondermijneals
partijen hier sterk op gaan sturen.

- Private financiering van de innovatiemakelaarsoiggi® op projectbasis heeft als
voordeel dat het denotivatie van ondernemers en andere betalende j@aurti
vergroot maar er doorgaans is er elage betalingsbereidheid voor risicovolle
projecten waarvan de uitkomst op voorhand niet duidelijk 8t kan worden
ondervangen door een vorm van ‘collectief-privdiaanciering te organiseren,
maar dit heeft als nadeel dat la@bbitieniveau van innovatie teruggeschroefd kan
wordenen bepaalde denkrichtingen als onwenselijk wogksatht en daar dus niet
aan gewerkt kan worden.

Sommige private organisaties die hun financieririgda markt halen worden soms
ook ‘onzichtbaar’ deels publiek gefinancierd, omziaimpliciete of expliciete lijnen
hebben met meer uitvoeringsgerelateerde publief@et) financiering. Dit kan in
de vorm zijn van de financiering van onderzoeksttgn waarbij een deel van het
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budget aan facilitatie wordt besteed, sommige asgdéies zijn het aanspreekpunt
voor het aanvragen en besteden van innovatievosioaarbij een deel naar de
organisatie terugvloeit, of men heeft een rol imjgcten waarvoor bijvoorbeeld
provinciale stimuleringsgelden of productschapsgeldeschikbaar zijn. Zoals in het
theoretisch kader naar voren kwam (zie paragr&a6x.lijkt het vooralsnog moeilijk
om innovatiemakelaarsorganisaties door middel vavaie betalingen in stand te
houden. Dit is wellicht te wijten aan het feit digt juiste financieringsmechaniek nog
niet gevonden is, de nog relatieve onbekendheidheiesoort dienstverlening, of dat
de economische eigenschappen van de dienstverlerfing termen van
onzichtbaarheid, meetbaarheid van het effect) zgdain dat er een imperfecte
markt voor dit soort diensten is. Tevens is, zalsWRR (2008) ook constateert,
innovatie altijd risicovol en dient er ook te wondgeinvesteerd in wat later een
mislukking blijkt. Gezien de collectieve bijdragee dnnovatiemakelaardij levert aan
het functioneren van het innovatiesysteem, en vYataiitheorie over de rol van de
overheid alenablervan het innovatiesysteem (zie sectie 2.3) kan duslen gesteld
dat een blijvende rol in financiering van innovaiekelaars (door middel van
collectieve of publieke gelden) nodig lijkt.
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6. Conclusies en aanbevelingen

De conclusies hebben betrekking op de punten deeidliscussie aan de orde zijn
geweest en zijn gebaseerd op de ervaringen uit merviews met 10
innovatiemakelaarsorganisaties en bespiegelingetiedgeratuur. De aanbevelingen
hebben betrekking op wat deze bevindingen beteken@nhet herontwerpproces van
Bioconnect. De aanbevelingen zijn dus gericht aaBidconnect organisatie, evenals
de belanghebbenden bij Bioconnect die betrokkem kij het herontwerp proces.
Deels komen ze overeen met eerdere aanbevelingeKleakx en Leeuwis (2007)
dat het van belang is de Bioconnect structuur aitbtijven leggen aan de
belanghebbenden (zie ook paragraaf 1.1). De aalihgee dienen als
aandachtspunten in de verdere gedachtevormingweaeeen ‘ideale’ structuur zou
kunnen zijn, voor zover daar sprake van kan zijgegen de inherente dilemma’s en
afwegingen die aan de innovatiemakelaarsrol verbomzgn.

1. Conclusie

Ondanks dat de functie van innovatiemakelaar aislyserend voor innovatie wordt
ervaren, brengt de functie van innovatiemakelaaraamtal inherente dilemma’s met
zich mee wat betreft de positie in het proces erkéenissysteem:

- Vraaggestuurd werken en enkel faciliteren om drikgen legitimiteit te houden
met de diverse partijen waar tussen wordt bemiddetdus het zelf initiéren van
innovatieprocessen om beweging te krijgen die saowdzakelijk is om los te
komen van stagnaties in denken en doen. Het risjdeet laatste is dat men zich
vervreemdt van een deel van het bredere netwerkbwa&n men opereert.

- Het hebben van inhoudelijke kennis en deze inzatigmocessen versus het enkel
procesmatig begeleiden van processen. Een te igadielk op €én van beiden kan
het gevolg hebben dat men ofwel niet serieus wgettomen, ofwel als een
bedreiging wordt gezien (bijvoorbeeld in de vornm Yanctieambiguiteit).

- Zichtbaar aanwezig zijn in processen versus onzart op de achtergrond
aanwezig zijn. Een te grote nadruk op het eerstevkarden ervaren als het zich
overmatig opdringen, een te grote nadruk op hestiagan er toe leiden dat men
zich gaat afvragen wat de bijdrage van de innonaleelaar is geweest. Beiden
kunnen de positie van innovatiemakelaars en hunrzdam functioneren
bedreigen.

Aanbeveling

Deze dilemma’s in acht nemende, dient de Bioconoenisatie zorg te dragen voor
het volgende:

- Stimuleer als Bioconnect organisatie bewustwordinger de belanghebbenden bij
Bioconnect (ondernemers, ketenpartijen, kennidiiregen, het Ministerie van
LNV) over wat de rol van de innovatiemakelaar isveat de bijdrage is van de
innovatiemakelaar, ook is deze niet altijd evemthaar.
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- Stimuleer als Bioconnect organisatie bewustwordinger de belanghebbenden bij
Bioconnect (ondernemers, ketenpartijen, kennidiiregen, het Ministerie van
LNV) over de rol van de innovatiemakelaar als ®rgctor’. Denk na in hoeverre
er in het huidige Bioconnect sprake is van eenalgkg vrije actor rol, gezien de
delegerings- en financieringsmechanismen waaricddinect een faciliterende rol
speelt.

2. Conclusie

De organisatievorm en de financiering van de intiewaakelaar is zeer bepalend
voor de wijze waarop deze haar activiteiten kavnogiten:

- Een te nauwe (werkelijke of gepercipieerde) band ®@e®a bepaalde financier of
belanghebbende, en een sterke vertegenwoordigingdiens belang, kan de
gepercipieerde neutraliteit aantasten en de flita@ibivan de makelaar inperken.

- In het geval van private financiering dient de @plyst zeer duidelijk te zijn, en is
het van belang dat de makelaar de private belarvgen deelnemers in het
innovatienetwerk waarborgt, waarbij publieke of leclieve belangen in het
gedrang kunnen komen. Dit is van belang voor daidogan de organisatie:
individuele bedrijfsontwikkeling of sectorbrede wrkkeling.

- Het duidelijk definiéren van de positie en de fovas de organisaties is van groot
belang voor de positie van de organisatie als akutmakelaar. Deze positionering
en focus dienen voor alle betrokken (financierergajijen helder te zijn, en men
moet helder voor ogen hebben wat de makelaar vetotdilectief betekent en wat
dat betekent voor de opbrengsten voor individueddarighebbenden. Indien
individuele opbrengsten worden vooropgesteld, kaneen sociaal dilemma
ontstaan. Dit houdt in dat wanneer iedereen hetneigelang vooropstelt, het
collectieve belang het onderspit delft, waardooriraviduele belanghebbenden
per saldo slechter af zijn.

- Door de inherente ontastbaarheid en onzichtbaarterd innovatiemakelaars-
diensten is het erg moeilijk om van te voren irs¢batten wat een investering in
deze diensten oplevert, zeker ook omdat innovat¢ &ls onderzoek, overigens)
een onzekere uitkomst heeft. Er kan geen garaptsioces worden gegeven. Ook
het feit dat er achteraf moeilijk kan worden vastgll wat de makelaar nu precies
betekend heeft en wat in harde indicatoren de impgcgeweest, komt de
betalingsbereidheid niet ten goede. Uit de analgsede 10 innovatieorganisaties
is gebleken dat deze vaak direct of (deels) intingorden gefinancierd uit
publieke middelen.

Aanbeveling

Besteed als Bioconnect organisatie in het heromeces aandacht aan de volgende
punten:

- Kijk als Bioconnect organisatie kritisch naar decepties die de partners van
Bioconnect hebben over de Bioconnect organisatiendvolging van eerdere
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aanbevelingen door Klerkx en Leeuwis (2007) betekknhet blijven uitleggen
van hoe de organisatiestructuur van Bioconneetkaar steekt en wat de rollen en
bevoegdheden zijn van de verschillende partners.

- Denk als Bioconnect organisatie kritisch na ovet bp afstand zetten van
Bioconnect als faciliterende organisatie van adhgende en ondersteunende
organisaties. Steek nogmaals energie in het h&ldigen wat de verschillende
partners van Bioconnect willen, om aannames in wetkplan 2009-2011 te
verifieren en eventuele misverstanden in een vraggdium van het
herontwerpproces uit de weg te ruimen.

- Denk als Bioconnect organisatie na over wat de matafbakening dient te zijn,
en welke functies door de partners in Bioconnelftdenken te kunnen oppakken,
voortbouwend op de suggesties in het werkplan 2% Hierbij kan worden
gekeken welke activiteiten een publiek-collectiedrdkter hebben, en welke
activiteiten ten bate zijn van een innovatietrajeet een meer privaat karakter. Dit
sluit ook aan bij eerdere observaties in het wenkpR009-2011 over de
voorwaarden voor bereidheid tot investering varvgig partijen in Bioconnect,
namelijk dat er een zichtbaar nut moet zijn voorbe@reffende partijen. Hierbij
dient in acht genomen te worden dat sommige funatieliswaar door partners
zelf opgepakt kunnen worden, maar dat een exteang gdit soms efficiénter en
effectiever kan. Er dient dus een kosten-baten gifvgete worden gemaakt samen
met de belanghebbenden over deze taakverdeling.

- Organiseer als Bioconnect organisatie discussie waé de blijvende rol van het
Ministerie van LNV zou kunnen zijn met betrekkingt de financiering van de
innovatiemakelaarsfunctie, in het kader van devaol de overheid alsnablervan
het innovatiesysteem. Stimuleer ook discussie avar de rol van collectieve
financiering vanuit de Biologische sector zou kumagn. Hierbij kan, zoals in het
werkprogramma 2009-2011 ook naar voren komt, detidbor ondernemers en
ketenpartijen in natura (in de vorm van niet maskform geremunereerde
tijdsinzet) als een vorm privaat-collectieve betgén worden gezien.

Gezien de ervaringen elders, vanuit het huidigeerakek en de theorie, lijkt een
bijdrage uit publieke of collectieve financieringdirect in de basisfinanciering, of
gekanaliseerd via innovatiesubsidies) essentieelrdden hiervoor is dat makel-
schakel werk weliswaar als een belangrijk collégmed wordt gezien, maar soms
te onzichtbaar is en te onzekere opbrengsten lmeftvia private betalingen

duurzaam in stand te worden gehouden, of omdairivigte betalingen generieke
kennis- en innovatieontwikkeling lastig kan zijn iwerband met de toe-

eigenbaarheid van de ontwikkelde kennis en/of iatiev Er dient met het oog op
de verantwoording van de besteding van (publiekegge te worden nagedacht
hoe de bijdrage van Bioconnect inzichtelijk kan et gemaakt, ondanks het feit
dat dit niet makkelijk in SMART criteria te vangen

3. Conclusie

Er zijn verschillende soorten innovatiemakelaais, allemaal hun eigen mandaat,
type financiering, en afrekencriteria nodig hebben.
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Aanbeveling

Het ontwikkelingsscenario van Bioconnect voorziet verschillende soorten
innovatiemakelaars, met elk een eigen identitebotbouwend op het werkplan
2009-2011 en de daarin geschetste mogelijke oneliklien, is het van belang om
als Bioconnect organisatie met de belanghebbereldmken wat de identiteit van
Bioconnect nus of hoe deze identiteivordt gepercipieerden wat de identiteinoet
gaan worden

Organiseer als Bioconnect organisatie discussie aeetbelanghebbenden bij
Bioconnect (primaire ondernemers, ketenpartijenatscnappelijke organisaties,
onderzoeksinstellingen en adviesdiensten, het kéinés van LNV) over wat
Bioconnect nu is, en wat het zou moeten worden ivdrai perspectief van het
werkplan 2009-2011: eerkennisnetwerk gestoeld op onderzoek, of een
innovatienetwerk waarbij onderzoek één van de ondersteunende ptemés.
Kijk hierbij kritisch in hoeverre er nu al spralevan een innovatienetwerk, en of
dit eenhomogeeninnovatienetwerk is in de zin van de ambitiesltké nastreeft.
Omdat Bioconnect op verschillende aggregatienivaausle sector werkt, en
verschillende soorten netwerken vormt, zullen eligk# verschillende soorten
innovatienetwerken zijn, en dus ook verschillenderten innovatiemakelaars
nodig zijn, die verschillen van focus. Hierbij diete worden gereflecteerd met
belanghebbenden in hoeverre men de verschillendevérenigbaar acht, en de
daaraan verbonden mandaatafbakening. De versdellsmorten zijn:

o

Een systeeminstrument gericht op radicale innesafin de trant van
organisaties zoals het Innovatienetwerk, CouragéemKracht, en

Eggnovation zou dit bijvoorbeeld iets &@gvationkunnen zijn), waarbij

moet worden gekeken naar wat de ideale combinaie hardware,
software en orgware moet zijn, en wat daarvoor desn geéigende
activiteiten zijn (onderzoek, lobby, wetgevingsvetaring, marktcreatie,
intersectorale interactie, enz.). Hierbij is hetdigo dat er binnen
programmatische aanpak voldoende ruimte is onte/iunnen ‘makelen
en schakelen’ waarbij weerstand een essentieelealems. De meest
geschikte financiering hiervan bestaat uit een diiasinciering uit

publieke en collectieve fondsen, met eventueelangdot projectgerichte
(risico)kapitaalfondsen.

Voor concrete individuele, groepsgewijze, of ketewdle vraagstukken
kan een innovatieconsultant gericht op concretgepten a la CropEye,
Stimuland, of Agro&Co een oplossing zijn. Hierloilent wel goed te
worden overwogen wat hierbij de rol van publieke eollectieve

financiering kan zijn indien door strategische ewegingen kennis of
technologie niet generiek kan worden. Er moet chedigvorden gekeken
tot welke fase van innovatienetwerkvorming er maiblgke of

collectieve middelen ondersteuning wordt gegevarnyat private partijen
zelf redelijkerwijs kunnen inbrengen.

Ondernemersnetwerken a la Melkvee Academie en Wariet, waar in

het huidige Bioconnect al aandacht besteed wordt duddel van de

bedrijfsnetwerken. Dez®io-Academie,of Bionet zou dan sectorleren
dienen te bevorderen, binnen en tussen deelsectererkan een rol
vervullen in brede vraagarticulatie om de ondersaaksturing te voeden.
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Naast een deelnemersbijdrage, leert de ervaringieiatoor ook een vorm
van publieke of collectieve financiering nodig isov het vormen van
‘lossere’ netwerken. Indien er een duidelijk defgmbaar nut is (en dit is
niet altijd vooraf goed in te schatten) zijn ondeners vaak meer bereid
te betalen, maar dit zorgt vaak ook voor meer gesheid.

Naar analogie van de productschappen, kan hetgeuBioconnect zich
blijven richten op korte en middellange termijn ermbeksvraagstukken
van ondernemers en ketenpartijen in de Biologidenebouw. Hierbij
kunnen de huidige PWG’s gehandhaafd worden, wadudtij duidelijk
dient te zijn voor de PWG-deelnemers welke cokei bijdrage zij
leveren.
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