
Een bevrucht kippenei heeft eenmalig vier uur warm-
tetoevoer nodig. Daarna produceert het embryo zôn 
eigen energie en moet voor een optimaal broedproces 
juist warmte afgevoerd worden. Aan het einde van 
het broedproces ï na 21 dagen - produceert een 
embryo 0,3 Watt energie, net genoeg om een ýets-
lampje te laten branden. Het lijkt weinig, maar als  
je bedenkt dat er al gauw 60.000 eieren in een 
broedmachine gaan, dan kom je op 18.000 Watt. 
óDe uitdaging is het koelen,ô zegt Tjitze Meter, die 
HatchTech op 1 april 1996 oprichtte, na eerst elf jaar 
voor een concurrent broedmachinefabrikant gewerkt 
te hebben, óen dat is tegelijkertijd ook de kracht van 
onze producten.ô
De kunst van het broeden is het managen van de 
juiste temperatuur. Meter: óWij hebben als eerste 
aangetoond dat de eieren bij het broeden doorgaans 
te heet liggen. Door rekening te houden met de 

energie die het embryo zelf produceert en de 
omgevingstemperatuur daarop af te stemmen, 
krijgen we een betere ontwikkeling van zowel 
embryo als kuiken, een hoogwaardiger immuun-
systeem en minder uitval.ô

Het perfecte microklimaat
Behalve de HatchTech MicroClimer - een door 
aluminium radiatoren verdeelde kamer die elk ei het 
perfecte microklimaat biedt ï heeft de onderneming 
uit Veenendaal HatchBrood ontwikkeld. Dit huis-
vestingssysteem zorgt voor een beter ontwikkeld  
en gezonder kuiken, onder meer door rekening te 
houden met het feit dat kuikens de eerste drie 
dagen na uitkomst koudbloedig zijn en dus niet in 
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Bevruchte kippeneieren hoeven  

maar vier uur verwarmd te worden. 

Daarna komt er zoveel energie vrij,  

dat de embryoôs zelfs gekoeld moeten 

worden om de ideale ontwikkeling van 

embryo en kuiken te krijgen.  

Dit inzicht plus de steun van het  

Rabo Innovatiekapitaalfonds, maakt 

HatchTech tot ®®n van de snelst 

groeiende bedrijven van Nederland. 
Deal in zakformaat
Å Waar: Veenendaal
Å Wanneer: januari 2004.
Å Wat was het probleem: De belangrijkste 

technologische innovatie van HatchTech 
heeft betrekking op het actief meten en 
managen van de temperatuur waarin 
embryoôs en kuikens het beste gedijen.  
De daarop gebaseerde producten moeten  
zo snel mogelijk de wereldmarkt op,  
om te voorkomen dat HatchTech alsnog  
door concurrenten wordt ingehaald. 

Å Welke oplossing is gekozen: Het Rabo 
Innovatiekapitaalfonds helpt als partner  
mee om een snellere groei te realiseren  
en de concurrentie voor te blijven. 

Å Wie waren erbij betrokken: Rabobank 
Lisse, dat begin 2003 de ýnanciering  
van HatchTech overnam van ABN AMRO, 
Rabobank Innovatiekapitaalfonds B.V. en 
HatchTech.
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staat om hun eigen lichaamstemperatuur onder 
controle te krijgen. Door klimaat en voeding zo goed 
mogelijk aan te passen aan de behoefte van het 
kuiken in deze eerste dagen, komt het kuiken op 
voorsprong te staan ten opzichte van het huidige 
systeem. 
Toen d® specialist van Rabobank op pluimveegebied, 
Gordon Butland, hiervan hoorde, zag hij niet alleen 
de enorme groeipotentie van HatchTech, maar ook 
het grote risico. Indien HatchTech zijn innovatieve 
producten niet snel genoeg op de markt brengt, 
wordt de aanvankelijke voorsprong op technologisch 
gebied alsnog teniet gedaan door de vier fabrikanten 
van traditionele broedmachines die de wereldmarkt 
al tientallen jaren beheersen en dat graag zo houden.  

Hogere versnelling
Butland was ervan overtuigd dat HatchTech naar  
een hogere versnelling moest. En Rabobank zou 
daarvoor de benodigde middelen verschaffen.  
De vraag was alleen: op welke manier? Naast een 
ýnancieringspartner, zocht HatchTech een meeden-
kende en ondernemende partner, die weet hoe de 
sector in elkaar zit en bereid is die kennis te delen. 
Dat voegt meer waarde toe dan een korte termijn 
geldinjectie. En dus kwam HatchTech bij het Rabo 
Innovatiekapitaalfonds terecht, dat een aandelen-
belang in de onderneming nam. 

De participatie heeft HatchTech geen windeieren 
gelegd. In 2004 verdubbelde de omzet van ú 2,3 
naar ú 4,7 miljoen. Een jaar later explodeerde de 
omzet en kwam uit op ú 15 miljoen, waarvan 90% 
in het buitenland werd gerealiseerd. 
De gemiddelde projectomvang en projectduur 
namen þink toe, met alle ýnancieringsperikelen van 
dien. En wederom bood Rabobank uitkomst, ditmaal 
via het internationaal aanbieden van kredietlijnen 
aan afnemers van HatchTech. óHet is dat we in 2006 
in sommige delen van de wereld kampen met de 
gevolgen van de vogelgriep,ô zegt oprichter en 
president Tjitze Meter, óanders zouden we, dank  
zij die kredietlijnen, weer een þinke groeispurt 
doormaken.ô

Reiskuiken: zestig uur comfortabel 
onderweg
Bij HatchTech werken inmiddels 45 hoogopgeleide 
ontwikkelaars, inkopers en verkopers samen in  
een tamelijk platte organisatiestructuur. Innovatie 
is hier de rode draad en een goede teamgeest is 
cruciaal. De productie wordt uitbesteed, waardoor 
HatchTech gebruik maakt van de expertise van 
toeleveranciers en het risico wordt beperkt.  
óWij doen de engineering,ô licht Meter toe. óAlle 
matrijzen zijn van ons. Logistiek en assemblage 
zijn in eigen beheer.ô
Een volgende stap in het innovatieproces is  
reeds gezet. Hetzelfde concept, maar dan  
toegepast op vrachtwagens die kuikens vervoeren: 
de HatchTraveller. óWij zorgen ervoor dat kuikens 
comfortabel zestig uur onderweg kunnen zijn,ô  
zegt Meter. Het welzijn van het kuiken en het 
economische gewin gaan ook hier hand in hand. 
Meter: óMet traditionele systemen kun je  
120.000 kuikens vervoeren, met ons systeem 
200.000.ô 
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