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Dagproductie gemiddeld 1,5 liter 
Chris de Jong voert zijn schapen een rantsoen vergelijk-
baar met dat van productieve melkkoeien: gras met een 
hoog VEM- en eiwitgehalte, aangevuld met maximaal 2,5 
kilo brok per dag. Ook krijgen ze een onsje luzerne als prik 
om de pens te stimuleren. Ook vreten ze stro uit de potstal. 
Melkschapen produceren gemiddeld 500 liter per jaar. De 
dagproductie is gemiddeld 1,5 liter, maar er zijn ook dieren 
die 2,5 tot 2,75 liter per dag produceren. ‘Maar dat is niet 
over het gehele jaar.’

E
en kleine smaaktest van de yoghurt die 
schapenhouder Chris de Jong in Hijlaard 
sinds anderhalf jaar produceert: licht 
zurig, zacht van smaak, maar ook romig. 
De yoghurt heeft een bijzondere structuur, 

vergelijkbaar met die van kwark. ‘Ook is het veel 
makkelijker verteerbaar dan zuivel van koeien 
door de kortere vetketens.’ De schapenmelk 

heeft 6 procent vet en 5 procent eiwit. Verder bevat 
het onder meer vitamine B2 en B12, calcium en fosfor.

Chris de Jong studeerde bedrijfseconomie en 
werkte bij verschillende banken. Omdat het (boe-
renzonen)bloed toch kroop waar het niet gaan kon, 
startte hij in 2009 een schapenbedrijf. Hij houdt nu 

circa 300 Friese melkschapen. Daarvan zijn er nog 
honderd van zijn oude veestapel, die vanwege zwoe-
gerziekte langzaam van het bedrijf wordt afgevoerd. 

De Jong melkt deze schapen met zijn medewerker 
op een zeer eenvoudige melktafel in de jongveestal. 
De ruim 200 dieren van de nieuwe veestapel melken 
ze in de 60-stands draaimelkstal.

De schapenhouder begon met het maken van 
yoghurt vanwege de lage melkprijs. Ruim anderhalf 
jaar geleden bedroeg die 1 euro per liter. ‘Nu is deze 
1,30 euro. In de yoghurt brengt de melk toch nog 
steeds meer op, en is de prijs minder aan schomme-
lingen onderhevig. In de winkel kost een beker van 
een halve liter tussen de 2,39 en 2,49 euro.’

Verdubbelen
Bij de bereiding van de yoghurt verwarmt De Jong 

de melk eerst tot 85 graden Celsius. Daarna koelt hij 
de melk terug naar 40 graden en voegt hij er zuursel 
aan toe. Vervolgens doet hij de melk in de bekers. Om 
de bacteriën hun werk te laten doen blijft de zuivel 
op temperatuur in de broedkast, totdat een pH van 
4,4 is bereikt. Daarna koelt hij de standyoghurt in de 
bekers terug naar 4 graden Celsius.

Hij zet nu nog 90 procent van de productie af als 
melk; 10 procent gaat als schapenyoghurt naar win-
kels als Poiesz, Jumbo en Spar. De hoeveelheid yog-
hurt verdubbelt ieder half jaar. Een groothandel zorgt 

voor transport en logistiek van de producten. 
De ervaring bij enkele Jumbo’s in Leeuwarden 

leert dat de yoghurt het meest wordt verkocht in wij-
ken met yuppen en allochtonen. ‘Bij de eerste Jumbo 
loopt het als een trein en de ander gaat ook goed. 
Meer dan vijftien verkochte bekers per week is een 
zogenoemde snelloper.’ 

Volgens De Jong zoekt een bepaald deel van de 
bevolking een vervanger in verband met koemelkal-
lergie, of omdat het eenvoudigweg hip is. De alloch-
tone bevolking is van huis uit gewend om melkpro-
ducten van geiten of schapen te nuttigen.

Dier liegt niet
De Jong verzorgt ook workshops rondom leiding-

geven en teambuilding. Hierbij gaat het om persoon-
lijk leiderschap, leiding geven, creëren van teamge-
voel, communicatie en samenwerking. Het contact 
met de schapen vormt de rode draad. Dit is volgens 
hem vergelijkbaar met de omgang met andere men-
sen. De schapen reageren op de houding van mensen.

Een workshop bestaat uit meerdere onderdelen. 
Bijvoorbeeld het vasthouden van een lammetje. ‘Dit 
doet iets met mensen. Het maakt iets los. We probe-
ren bij hun passie te komen.’ Of kijken wat er gebeurt 
als een deelnemer bij de schapen in het hok stapt. ‘De 
dieren maken contact of houden afstand als ze het 
niet vertrouwen. Het is afhankelijk van jouw houding 
en gedrag. Een dier liegt niet. Je krijgt een eerlijke 
reactie.’

Voor een team is het boeiend om met elkaar een 
koppel schapen te verhuizen. ‘Hier gaat het om lei-
ding geven en teamwork. Vaak gebeurt er van alles 
waaruit je lessen kunt trekken. Als je de kudde niet 
bij elkaar houdt, gaan de schapen alle kanten op en 
wordt het moeilijk om ze allemaal in het andere wei-
land te krijgen.’

Voor veel mensen is het spannend om zo’n grote 
ram uit z’n hok te halen. ‘De meesten krijgen er eerst 
geen beweging in. Dit lukt pas als het beest voelt dat 
jij hem geen keuze laat.’ De filosofie erachter: ‘Als je 
iets wilt bereiken, moet je er ook echt voor gaan.’

‘In de yoghurt brengt melk meer op’ 
Chris de Jong uit Hijlaard maakt romige schapenyoghurt en verzorgt workshops

Licht zurig, zacht en romig. Zo smaakt de 

schapenyoghurt die Chris de Jong maakt. De 

zuivel vindt vooral zijn weg naar yuppen en 

allochtonen. Ook verzorgt hij workshops.

Chris de Jong maakt van 10 procent van zijn schapenmelk standyoghurt.� Foto: Het Hoge Noorden
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Direct toepasbare marketing- en 
internetkennis is van wezenlijk 
belang voor plattelandsonderne-
mers. ‘Loyaliteit is verleden tijd en 
elke volgende vakantie of dagje uit 
moet anders zijn’, geeft trend-
watcher Hans van Leeuwen van 
Pleisureworld.nl aan. Hij schreef 
het praktijkhandboek ‘Innovatie in 
Marketing’

Interview

Waarom een praktijkboek om de gast 
te bereiken? Veel recreatieonderne-
mers zitten toch al op social media?
‘Dat zou je denken. Maar recreatie-
ondernemers, onder wie ook veel 
plattelandsondernemers, denken 

nog te veel aan het product en staan 
te weinig stil bij marketing. Ze heb-
ben veelal een oude website, die 
doet denken aan de Gouden Gids 
van vroeger. Er staan allemaal 
plaatjes op, maar zo werkt het niet 
meer. De wereld ziet er anders uit.
‘En als ze al op social media zitten, 
dan zenden ze vooral. Ze willen 
zoveel mogelijk likes op Facebook. 
Maar likes leveren geen klanten op.’

Hoe moet het dan wel?
‘De belangrijkste vorm van marke-
ting is free publicity, via een vlog 
of blog. Het voordeel is een hoog 
bereik dat amper geld kost. Belang-
rijk, want over twee jaar internet 80 
tot 90 procent van de mensen via de 
smartphone. 
‘De consument bepaalt. Mensen 

willen een beleving, ze willen kie-
zen uit verschillende activiteiten. 
‘Kijk naar Ikea, die haalt van alles 
uit de kast om gasten te vermaken. 
De klanten kunnen shoppen, lekker 
eten. Daarmee verleid je mensen. 
Maak het de consument gemak-
kelijk. Een boerenijskar die 1.500 
meter van een rustpunt zit, daar 
komt niemand op af. Maar er zijn 

ook toptenten met een speeltuin en 
een restaurant.’

Waardering wordt steeds belangrijker. 
Zit dat al tussen de oren bij boeren?
‘Ze kijken nog te weinig door de bril 
van de consument. Die bepaalt op 
Zoover de waardering. Iedereen die 
beneden de 7,5 zit adviseer ik om de 
marketing nog niet op te pakken. 

Die moet eerst wat aan zijn onder-
neming doen en de schellen van zijn 
oogkleppen afhalen. Kijk eens bij de 
buren of je wel marktconform han-
delt.’

Gaat dat niet erg ver?
‘Ondernemers moeten zich ervan 
bewust zijn dat ze het beste decor 
hebben dat ze zich kunnen voorstel-
len, een natuurbeleving, persoon-
lijke aandacht, streekproducten. 
Grote pretparken hebben daar veel 
meer voor moeten betalen. Boeren 
hebben dus al veel in hun schoot 
geworpen gekregen. 
‘Om dit te vermarkten is marketing 
als onderdeel van de bedrijfsvoe-
ring hard nodig. Er liggen veel kan-
sen voor plattelandsactiviteiten. Dat 
wordt nogal eens onderschat.’

‘Likes op Facebook leveren geen klanten op’

Boeren hebben het beste 
decor dat ze zich kunnen 
voorstellen, pretparken 
hebben daar veel meer voor 
moeten betalen.

Hans van Leeuwen, trendwatcher bij Pleisureworld.nl� Eigen foto


