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Commissaris van de Koningin maakt kennis in
Aalsmeer

‘1‘

Op 16 augustus kwam Johan Remkes, de nieuwe Commissaris van de
Koningin in de provincie Noord-Holland, kennismaken met
Greenport Aalsmeer en FloraHolland. Tijdens de rondleiding door het
veilinggebouw werd gesproken over het economische belang van de
sierteeltsector. Ook thema’s als ruimtebehoefte en verbetering van
infrastructuur en logistiek kwamen aan de orde. Op de foto luistert
Rembkes (links) naar uitleg door Marco van Zijverden (rechts),

CEO van de Dutch Flower Group. Manager Marcel Claessen van
FloraHolland Aalsmeer (midden links) luistert toe.
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Brochure Special Products 2010-201
verkrijgbaar

De brochure Special Products 2010-2011 is verkrijgbaar bij
FloraHolland Connect in Aalsmeer en Naaldwijk en te bestellen bij

het Team Special Products via een e-mail naar
specialproducts@floraholland.nl. Het team Special Products van
FloraHolland Connect verhandelt producten met toegevoegde waarde
(waaronder Anthurium en Cymbidium) en snijbloemconcepten. Ook
dit jaar is met een aantal aanvoerders een brochure samengesteld.
Daarin een overzicht van beschikbare kant-en-klare producten met
toegevoegde waarde en concepten, afgestemd op klantwensen, in
displaydozen, emmers, voorzien van stickers of bijvoorbeeld in het
thema van feestdagen. Het assortiment uit de brochure staat ook in
de catalogus van PlantConnect.nl. Kopers vinden dit aanbod op
www.plantconnect.nl onder aanvoerdersnummer 26016-Connect
Special Products.

Monsterbus in het nieuw

Onlangs nam Hans van der Molen (links) van FloraHolland Connect
de nieuwe Monsterbus in ontvangst van Robert van Huit van
Mercedes Naaldwijk. In de Monsterbus staan aantrekkelijke, actuele
aanbiedingen van kamerplanten en boomkwekerijproducten. De bus
rijdt wekelijks langs kopers in de regio’s Aalsmeer, Naaldwijk,
Bleiswijk en Boskoop. Zo krijgen kwekers extra aandacht voor hun
producten. Het aanbod in de Monsterbus is direct leverbaar. Omdat
planten maar één week meereizen, zijn er altijd nieuwe aanbiedingen
waarmee kopers hun klanten kunnen verrassen.

Meer weten over de Monsterbus? Bel met FloraHolland Connect Info,
T 0174 63 55 55 (Naaldwijk) of T 0297 39 38 88 (Aalsmeer) of e-mail
naar connectinfo@floraholland.nl.
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Pre Riders fietsen veel geld bijeen voor
kankerbestrijding

i

Team captains van de Pre Ride teams tonen trots het recordbedrag van

(toen nog) 228.750 euro. Uiteindelijk was de opbrengst 233.200 euro.

Tijdens de negende Pre Ride for the Roses fietste de sierteeltsector
233.200 euro bij elkaar, een recordopbrengst. Dat gebeurde onder
meer via benefletveilingen, shirtsponsoring, gesponsorde kilometers,
bandenwisselwedstrijden, het veilen van kunstwerken en gesponsorde
logo’s op speciale vrachtwagens. De sponsoropbrengst ging volledig
naar het goede doel van de Ride for the Roses, KWF
Kankerbestrijding. In totaal leverde de Ride 825.000 euro op.

Vanuit zeven sierteeltlocaties stapten in de vroege nacht van 3 op

4 september ongeveer tweehonderd Pre Riders op de racefiets, op weg
naar Venlo, waar de echte Ride for the Roses plaatvond. Daar werden
zij onthaald door burgemeester Hubert Bruls.

Volgend jaar is de Ride for the Roses in Aalsmeer.
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Colbperatie

vraagt'drﬁ"-'kefz

Producenten denken steeds intensiever na over de vraag voor welke afzetmarkt ze produceren.

nsamenwerkint

Het bestuur heeft gesproken over de visie van de Vereniging van Groothandelaren in

Bloemkwekerijprodukten (VGB) voor de komende jaren. Een van de kernpunten van die visie

is dat de keten erbij gebaat is als de verschillende schakels in de keten bij hun rol blijven.

“Gelukkig zien we dat ondernemers/
producenten steeds nadrukkelijker
nadenken over de vraag voor welke
afzetmarkt ze produceren”, zegt veiling-
voorzitter Bernard Oosterom. “Dat brengt
hen per definitie verder de keten in.
Daardoor ontwikkelen bepaalde produ-
centen andere relaties met klanten en
eindklanten. Bovendien zitten deze
ondernemers met vragen over de marktsitu-
atie. Hun kennis daarover blijft altijd achter
bij die van hun klanten. Een deel van die
vragen zal worden beantwoord omdat er
intensievere relaties ontstaan tussen telers
en hun klanten. Een ander deel willen telers
en telersgroepen samen met FloraHolland
beantwoorden. Er ontstaan daarom
mengvormen van relaties tussen telers, hun
klanten, eindklanten en FloraHolland.
Telers krijgen in zaken als productkwaliteit
van de eindklant steeds meer verantwoor-
delijkheden toegeschoven, terwijl de
exporteur nog steeds de deal afsluit. Omdat
daaruit spanningen kunnen voortvloeien, is
een transparante ketensamenwerking in

onze optiek de enige weg. In die transpa-
rante keten heeft elke schakel zijn eigen rol
en verantwoordelijkheid. Waarbij
FloraHolland de marktplaats organiseert en
geen eigenaar wordt van het product.
Overigens doen deze ontwikkelingen zich
vooral voor in het segment van de groot-
schalig inkopende retail. Bij de traditionele
afzetkanalen (bijvoorbeeld richting
bloemist-winkeliers) zien we de traditionele
ketenindeling veel beter standhouden.”

Goede bijeenkomst met

regiobestuurders

Het bestuur kijkt met genoegen terug op de
bijeenkomst van bestuur en directie en de
regiobestuurders. Zij ontmoetten elkaar op
9 en 10 september tijdens een 24 uurssessie.
Een uitgebreid verslag van deze bijeenkomst
staat op de volgende pagina’s.

Bernard Oosterom noemt de bijeenkomst
interessant en belangwekkend. “We hadden
met het thema internationalisering en de rol
van FloraHolland in de keten een zwaar
thema te pakken. We zijn er diep op

ingegaan. Dat kon omdat we wat meer tijd
hadden. In de discussies en in de
gesprekken tussendoor blijkt telkens weer
hoe belangrijk de rol is die de regiobestuur-
ders spelen. Zij vormen een dwarsdoorsnee
van het ledenbestand. Daardoor leveren ze
een heel belangrijke bijdrage aan de
beleidsvorming. Voor ons als bestuurders
zijn zulke bijeenkomsten smullen geblazen.
We hadden interessante sprekers van buiten
de sector en intensieve discussies met
mensen die midden in de sector staan.

De relatie die bestuur en directie enerzijds
en de regiobesturen anderzijds hebben
opgebouwd is een voorbeeld van hoe het in
cooperaties zou moeten gaan. De regiobe-
stuurders zijn open en kritisch, maar ook
loyaal. Je hoeft dus niet bang te zijn dat er
dingen niet gezegd worden in de discussies.
Tegelijkertijd kennen de regiobestuurders
hun rol. Wij overleggen intensief met hen
over toekomstig beleid op het moment dat
dit er nog toe doet. Maar de uiteindelijke
besluiten worden door bestuur en directie
genomen.




Aanvoer binden met lidmaatschap als ultiem doel.

Codperatie

Vanaf 1januari 2011 wordt de afzetprovisie voor contractzenders bij FloraHolland op een nieuwe manier

vastgesteld. Dat is een uitvloeisel van het aangescherpte beleid rondom leden en niet-leden, zoals dat

eerder door bestuur en directie is geformuleerd. In dit artikel doen we deze nieuwe manier uit de doeken.

“We voeren deze vernieuwing niet door
omdat we de veilinginkomsten willen
verhogen, maar omdat we meer aanbod aan
FloraHolland willen binden”, zegt voorzitter
Bernard Oosterom. “FloraHolland wil heel
nadrukkelijk een ledencodperatie zijn.
Bovendien willen we aanvoerders belonen
naar de mate waarin ze duidelijker kiezen
voor FloraHolland als afzetorganisatie voor
hun producten. Uiteindelijk is dit beleid
vertaald in een methode die hieronder wordt
uitgelegd. Deze is erop gericht aanvoerders
die zich committeren aan de marktplaats
FloraHolland, via de hoogte van de veiling-
provisie verder te binden. Voor aanvoerders
die slechts een deel van hun productie via
FloraHolland verrekenen, wordt het
aanmerkelijk duurder. Deze manier van
berekenen legt dus meer veilingkosten neer
bij aanvoerders die slechts beperkt van de
codperatieve dienstverlening gebruik willen
maken. Belangrijker is echter dat er recht
wordt gedaan aan aanvoerders die zich aan
FloraHolland willen binden en het stimu-
leert die binding ook, met het lidmaatschap
als ultiem doel.”

Twee criteria

Na 1 januari 2011 zullen er bij het bepalen
van de afzetprovisie voor contractzenders
twee criteria gelden. Het eerste is dat de
veilingprovisie wordt bepaald door het deel
van de productie dat een aanvoerder afzet
via afzetkanalen die met FloraHolland in
concurrentie zijn. Dat zijn transacties
richting klanten die staan ingeschreven bij
FloraHolland, maar waarvan de afwikkeling
buiten de financiéle systemen van
FloraHolland om tot stand is gekomen. Het
tweede criterium dat de hoogte van de
veilingprovisie bepaalt, is de vraag welk
percentage van zijn productie de teler via
FloraHolland afzet. De combinatie van deze
beide gegevens bepaalt bij contractzenders
dus de hoogte van de te betalen provisie.
Voor boomkwekers en importkwekers geldt
een aantal specifieke regels waarmee wordt
ingespeeld op bijzondere marktsituaties, die
voor deze beide groepen van toepassing
kunnen zijn. Overigens blijven de regels met
betrekking tot aanvoerregelmaat, aanvoerbe-
trouwbaarheid en productkwaliteit gewoon
bestaan.

Invoeringstraject

Hoewel het leeuwendeel van de omzet van
FloraHolland ledenomzet is (88 procent) kent
FloraHolland veel contractzenders (meer dan
tweeduizend). In het uitvoeringstraject van
het nieuwe systeem krijgen contractzenders
de gelegenheid om hun aanvoer zodanig
anders in te richten dat zij in aanmerking
komen voor een lagere afzetprovisie. De
kaders voor dit nieuwe beleid zijn bepaald
door bestuur en directie. De afdeling
Accountmanagement is verantwoordelijk
voor invoering en handhaving van het nieuwe
systeem. In de komende maanden zullen alle
contractzenders van FloraHolland over dit
onderwerp worden benaderd. Dat kan per
brief gebeuren, telefonisch of via een
persoonlijk bezoek. In dat contact wordt de
nieuwe relatievorm voorgesteld en toegelicht,
evenals de hoogte van de daaruit voortvloei-
ende afzetprovisie. Contractzenders die
nadere informatie over dit onderwerp
wensen, kunnen contact opnemen met hun
eigen accountmanager of met de afdeling
Accountmanagement, T 0174-633667, E
concernaccountmanagement@floraholland.nl.




Intensieve discussies over
iInternationalisering

De regiobesturen zijn een belangrijke denktank voor FloraHolland. Bestuur en directie
bespreken met de regiobesturen opvallende nieuwe ontwikkelingen. Die gesprekken vormen in
de beeld- en oordeelvormende fase belangrijke input voor het beleid.

Begin september waren bestuur, directie en regiobestuurders bijeen voor een 24 uurssessie.

Er werd intensief gediscussieerd over de voors en tegens van internationalisering.




Internationalisering is een van de
strategische speerpunten. Dat
FloraHolland diensten verleent om
internationale producenten aan de
marktplaats te binden, is inmiddels een
geaccepteerd gegeven. Sommige leden
en groepen leden vragen ook om
internationale diensten die de afzet
bevorderen. Dat is een complex
onderwerp dat nauw raakt aan de
verhoudingen tussen telers,
FloraHolland en de handel. De
discussies tijdens de bijeenkomst
maakten dat eens temeer duidelijk.

FloraHolland is niet de enige co6peratie
die nadenkt over internationale
activiteiten. Tijdens de bijeenkomst
vertelden twee sprekers hoe zij daar in
hun eigen omgeving mee omgaan.
Voorafgaand daaraan vertelde manager
Mark-Jan Terwindt van FloraHolland
Connect welke activiteiten FloraHolland
nu al kent. Die liggen vooral op
terreinen zoals kennisvergaring en —
verspreiding, advisering, het leggen van
contacten, etc.

In een boeiend betoog vertelde Berry
Marttin, lid van de Raad van Bestuur
van Rabobank Nederland, waar zijn
organisatie op dit punt staat. De
Rabobank ging internationaal omdat
zijn haar klanten dat ook deden en
omdat de bank talentvolle medewerkers
met extra mogelijkheden wilde binden.
Internationalisering bleek een pad met
voetangels en klemmen. Een aantal
jaren geleden koos de bank er
nadrukkelijk voor om de internationale
activiteiten in het verlengde te brengen
van de Nederlandse. Bij jezelf blijven dus
als vooraanstaande food- en agribank.
Daar liggen commerciéle kansen omdat
de voedselproductie gezien de groeiende
wereldbevolking en de toenemende
welvaart alleen maar groeit. Bovendien
past die focus bij waar de bank goed in is
en bij de bedrijfscultuur. Zowel in de
buitenlandse vestigingen als in de
buitenlandse banken die zijn
overgenomen wordt vanuit die eigen,
Nederlandse, codperatieve cultuur
gewerkt.

Directeur Jan de Boer van FreshQ, een

afzetcooperatie van groentetelers,
vertelde hoe zijn organisatie te werk
gaat. FreshQ heeft vijf verkoopdochters,
die namens de leden zelfstandig, maar
wel gecoordineerd de markt bewerken.
Deze verkoopdochters zorgen voor
waardetoevoeging en voor de verkoop.
Anders dan menigeen zou denken, leidt
dit nauwelijks tot meer directe handel
met retailers. Nog steeds loopt negentig
procent van de afzet via
tussenhandelaren. Ook in haar
internationale activiteit benut FreshQ de
tussenhandel nog steeds. Enkele jaren
geleden zette een aantal leden van
FreshQ een bedrijf in Engeland op om in
te spelen op de trend van local for local.
Dat heeft wel extra ingangen opgeleverd
naar het Engelse grootwinkelbedrijf, ook
voor Nederlandse producten. Maar ook
bij die handel blijft een tussenhandelaar
aangehaakt. Voor De Boer is overigens
duidelijk dat de belangrijkste waarde
van zijn organisatie ligt in het collectief
organiseren van activiteiten. Ook grote
groentetelers kunnen niet buiten een
collectief als het gaat om de afzet.

In de discussie bleek dat de
regiobestuurders voor FloraHolland een
grotere rol zien in de internationale
afzet. Maar de overwegende mening is
ook dat de handel zijn rol moet
behouden. Waarbij moet worden
bedacht dat deze activiteiten niet voor
alle afzetsegmenten gelden, maar in
hoofdzaak voor de grootschalig
inkopende retail. En die neemt niet meer
dan circa vijftien procent van de omzet
voor zijn rekening.

Van FloraHolland wordt verwacht dat zij
kennis vergaart en verspreidt, onder
meer op het terrein van assortiment en
kwaliteit. Daarnaast kan FloraHolland
deuren openen voor telers en
telersverenigingen door relaties op te
bouwen met internationale retailers. Die
activiteiten moeten erop gericht zijn het
goede product optimaal in het schap te
krijgen. Het gaat dus meer om
ketenversterking dan om
ketenverandering.

Als FloraHolland internationale
afzetdiensten aanbiedt aan telers en

telersverenigingen, dient dit te gebeuren
op basis van het
kostenmaker=kostendrager-principe.
Maatwerk dus, maar dan wel
georganiseerd door het collectief.

Een knelpunt in het zakendoen met
retailers zit in de betalingsvoorwaarden
en de kredietverstrekking. Wie via
FloraHolland afrekent, krijgt hooguit
gedurende een korte periode krediet.
Voor het overige is het boter bij de vis.
Retailers zijn niet gewend en niet bereid
om zo te werken. Zestig dagen krediet is
daar niet ongebruikelijk. Telers en
telersverenigingen die direct zaken
willen doen met retailers voelen zich
daarom gedwongen om buiten de veiling
om te handelen (en de transacties
achteraf bij de veiling op te geven en te
verrekenen). De vraag of FloraHolland
in bepaalde gevallen betalingskrediet
zou moeten verlenen, werd door de
regiobestuurders in meerderheid positief
beoordeeld. Anderen benadrukten
echter dat een veiling geen bank is. Als
er al faciliteiten worden verleend, moet
dat gebeuren in de vorm van maatwerk,
moet het risico liggen bij wie daarvan
profijt heeft (de betrokken telers) en
moeten de kosten ervan zodanig zijn dat
andere telers daardoor niet worden
benadeeld. Voor een dergelijke faciliteit
pleit het feit dat dan de afrekening
verloopt via FloraHolland waardoor de
veiling zicht en grip houdt op de
daaronder liggende productstromen.
Dat is beter dan wat ook wel bekend
staat als BVO met naheffing. Want
daardoor wordt het collectief
uiteindelijk verzwakt.

De uiteindelijke doelstelling van dat
alles werd verwoord door algemeen
directeur Timo Huges: een betere
schapvulling, meer tevreden
consumenten, minder product dat
weggegooid moet worden, een sterke
keten en per saldo een stabielere
prijsvorming.

De discussie over de rol van
FloraHolland en haar leden in de
internationale afzet gaat de komende tijd
door. Bij het vormen van beleid laten
bestuur en directie zich leiden door de
uitkomsten van deze discussies, en door
gesprekken met andere sectorgenoten.






Vakmanschap is

WEENENE]

Heel vroeger heb ik een poosje in de handel gewerkt, onder meer in
het lijnrijdersvak. Dat komt nog wel eens van pas als ik met
handelaren spreek, maar de eerlijkheid gebiedt te zeggen dat ik
geen goede lijnrijder was. Niet commercieel genoeg. Ik snapte het
wel, maar ik kon het niet. Zoals met goede voetballers. Je ziet het ze
wel doen, maar je doet het ze niet na.

Onlangs was ik weer eens de lijn op. Ik doe dat af en toe omdat dat
in korte tijd veel marktinformatie oplevert. Je bezoekt zo'n dertig
bloemenwinkels en dat geeft je een beeld van wat er gaande is. En je
hebt weer eens bloemen in je handen.

Na twee dagen met mijn tijdelijke collega’s Leo en Wim te hebben
rondgereden, was mijn respect voor deze mensen opnieuw
gegroeid. Niet alleen omdat er hard en lang wordt gewerkt, maar
vooral omdat het lijnrijdersvak een echt vak is. Lijnrijders zijn de
vrijbuiters van de handel, zo luidt het vooroordeel, maar afgaande
op wat ik zag, is dat onterecht. Doe het maar na. Een auto vol
bloemen in driehonderd verschillende variéteiten en kwaliteiten.
Circa dertig klanten, die je in twee dagen tijd bezoekt, elk met eigen
wensen. En ervoor zorgen dat elke klant in de auto vindt wat er van
zijn gading is. Daarvoor moet je je klanten goed kennen, uitgekiend
kunnen inkopen en alert zijn bij het verkopen.

Van een soort dat plotseling snel loopt wat opzijleggen omdat je

Piet Kralt

weet dat klant X die nog wil hebben. Een bloemenwinkel
binnenlopen en in een oogopslag zien hoe er verkocht is en
wat er te verkopen valt.

Telkens bellen met klanten, desnoods honderd telefoontjes
per dag. Ondertussen een vrachtwagencombinatie bloemen
met de hand leeg sjouwen zodat de klant het product netjes in
de winkel krijgt.

Een lijnrijder moet dus soortenkennis hebben, commercieel
zijn, met mensen kunnen omgaan en klantgericht zijn. Hij
moet dat complexe spel van zijn aanbod en de vraag van de
klant tot in de finesses kunnen spelen. Echt een vak, en...
vakmanschap is meesterschap!

Op initiatief van de Stuurgroep Lijnrijdersbelangen van de
VGB is, met steun van het PT en MPS, het keurmerk
Florimark GTP Lijnrijders ontwikkeld. We schreven er al
over in FloraHolland Magazine. Onlangs zijn de eerste
certificaten uitgereikt. Voor mij onderstreept dat keurmerk
het vakmanschap dat je bij veel lijnrijdersbedrijven aantreft.






Als eind november Veiling Rhein-Maas van start gaat, eindigen de activiteiten van vestiging

Venlo. Maar de activiteiten van FloraHolland in dit gebied eindigen niet, vertelt Henk Weijs,

programmamanager Euregio.

“Veiling Rhein-Maas wordt een magneet
voor bedrijvigheid, ook voor bedrijvigheid
buiten het klokproces”, weet Weijs. “De
Euregio, het Nederlands-Duitse gebied
rondom Venlo en Herongen, is een
belangrijk productiegebied. Het gebied ligt
tweehonderd kilometer dichter bij de
omvangrijke Duitse en Oost-Europese
markten dan West-Nederland.
Handelsbedrijven die ook hier producten
gaan verwerken, kunnen tijd en geld
besparen en door minder transportbewe-
gingen CO2-uitstoot reduceren. Duurzaam
ondernemen. Je merkt dat exporteurs
daarover nadenken.”

“FloraHolland en Landgard brengen hun
klokken samen in Veiling Rhein-Maas”,
vervolgt Weijs. “In een gebied met een
productiewaarde van een miljard euro met
veel potplanten en boomkwekerijpro-
ducten. Dicht bij grote aantallen consu-
menten. FloraHolland kan daarom kwekers
en kopers binden met andere marktplaats-
activiteiten. Daarover hebben we een visie
ontwikkeld. We gaan op drie terreinen aan
de slag: in de dienstverlening rondom
directe stromen, in de aanbodsontwikke-
ling en in de logistiek.”

Naast haar deelname in Veiling Rhein-
Maas blijft FloraHolland in de Euregio
andere diensten bieden, onder meer
bemiddelingsdiensten en kwaliteitsdien-
sten. Weijs: “Binnen FloraHolland Connect
komt er een speciaal team voor de activi-
teiten in de Euregio. Dat is bijzonder, want
het nieuwe FloraHolland Connect kiest
voor een segmentbenadering en niet voor
een regionale benadering. Maar hier liggen
veel kansen die om regionale activiteiten
vragen. Enerzijds om de afzet van regionale
kwekers naar de regionale handel te laten
plaatsvinden.

Anderzijds om het regionale aanbod te
koppelen aan de totale koopkracht van
FloraHolland en het aanbod van leden van
FloraHolland te ontsluiten naar kopers in
Herongen. De kracht van FloraHolland
blijft immers het binden van wereldwijd
aanbod aan de Europese vraag.”

Een tweede speerpunt is aanbodsontwikke-
ling. “Daarmee”, aldus Weijs, “helpen we
kwekers in ons gebied om de afzetmogelijk-
heden van FloraHolland, vijf vestigingen
plus Veiling Rhein-Maas plus FloraHolland
Connect, optimaal te benutten.

Drie accountmanagers Euregio gaan
kwekers op dat terrein diensten aanbieden.”

Op logistiek gebied kan FloraHolland
gebruikmaken van haar inbreng in
Boomkwekerij Support Venlo (BSV) ), een
platform voor promotiediensten en
ondersteunende logistiek voor kwekers in
de regio. Daarin werkt de veiling samen
met THS Personeelsdiensten, Van Zaal
Transport en Garden Plant Cash & Carry.
Weijs: “BSV heeft een haalbaarheidsstudie
uitgevoerd naar het opzetten van een
onafhankelijk logistiek
exportdienstencentrum.

Dat kan, het woord zegt het al, diensten
verlenen aan exporteurs. Bijvoorbeeld het
hergroeperen van producten. Dan hoef je
producten niet eerst naar het Westen te
vervoeren en daar te verwerken voordat je
ze in Oost-Europa afzet.

Belangrijk is dat niet alleen de partners in
BSV brood zien in deze activiteit, ook
politiek is er steun voor.

Niet voor niets is het haalbaarheidsonder-
zoek gesubsidieerd. FloraHolland stapt in
de Euregio op een rijdende trein, en dankzij
onze inbreng in BSV zitten we nog eerste
klas ook.”




FloraHolland brengt

De toonaangevende beurs voor de Nederlandse tuinbouw.
Dat is de International Horti Fair. De editie 2010 vindt van

12 t/m 15 oktober plaats in de Amsterdamse RAI.

Marja Fraikin (links) en Petra Kolenberg.

In voorgaande jaren vond de FloraHolland
Trade Fair Aalsmeer tegelijk met de Horti
Fair plaats. Om organisatorische redenen is
dat dit jaar niet zo. FloraHolland wilde met
de Trade Fair terug naar de eerste week van
november. De Horti Fair kon dat dit jaar nog
niet realiseren. Volgend jaar wel. Dan
versterken beide beurzen elkaar als vanouds
in een Greenport Holland Week. Dat gelijke
tijdstip is een nadrukkelijke wens van het
vak. In oktober is het druk vanwege de
aanloop naar Allerheiligen en Allerzielen

(1 en 2 november). Direct daarna is een beter
moment voor een beurs. Daarom trekken de
Horti Fair en de FloraHolland Trade Fair
vanaf 2011 samen op in tijdstip, in
communicatie en in de opzet van activiteiten
en evenementen.

Niet te missen

“Als toonaangevende partij in de
Nederlandse sierteelt mag FloraHolland niet
ontbreken tijdens de toonaangevende beurs
van de Nederlandse sierteelt”, zegt Petra
Kolenberg. Zij is ad interim teamleider
Beurzen en Marketing Ondersteuning.
Samen met communicatieadviseur Marja
Fraikin regelt zij de organisatie rondom de
beursstand van FloraHolland. “Wel is de
stand wat verkleind in vergelijking met
voorgaande edities. Dat past in deze tijd.
Bovendien pakt FloraHolland begin
november in Aalsmeer flink uit. In
Amsterdam gaan we al vooruitblikken

Ook FloraHolland is er bij.

op de FloraHolland Trade Fair Aalsmeer.
En kwekers en kopers zijn er natuurlijk van
harte welkom.”

Tonen wat we in huis hebben

De voorbereidingen voor de deelname aan de
Horti Fair begonnen al vroeg in de zomer”,
weet Marja Fraikin. “Allereerst zijn de
aanpassingen en de indeling van de stand met
de standbouwer besproken. Ook is de
standbemanning vastgesteld. Naast leden van
bestuur en directie zijn er accountmanagers
kwekers en kopers aanwezig, zowel nationaal
als internationaal. De bezoeker treft straks
altijd iemand die hem kan vertellen wat
FloraHolland in huis heeft. In de stand leggen
we de nadruk op virtualisering en
internationalisering. Er is aandacht voor
PlantConnect.nl, voor FloraHolland e-Trade
en voor de internationale dienstverlening van
FloraHolland. En we gebruiken de stand voor
evenementen, zoals de uitreiking van de
FleurPrimeur Roos van het jaar op 13
oktober.”

Shuttle services Horti Fair

Ook dit jaar rijden er weer shuttles vanaf
enkele FloraHolland vestigingen naar de
Horti Fair en weer terug.

Kijk voor een overzicht op
www.hortifair.nl (onder bezoekinfo).




Sierteeltrobot wacht uitgebreid
testprogramma bij FloraHolland Aalsmeer

De ontwikkeling van de ‘sierteeltrobot’ waarbij kwekers, handel en FloraHolland de handen ineengeslagen hebben,

nadert een nieuw hoogtepunt. Na een laatste test bij de bouwer in Belgié wordt de testinstallatie in oktober opgebouwd

bij FloraHolland Aalsmeer. Hier wordt in de praktijk getest of het ‘apparaat’ echt kan waarvoor het is ontwikkeld.

Claessen: Sierteeltrobot kan logistiek concept binnen de veiling veranderen.

“Fust herkennen, vastgrijpen en overzetten
van stapelwagen op een lopende band of
precies andersom en het overzetten van fust
van stapelwagen op stapelwagen. Daar is de
sierteeltrobot voor ontwikkeld”, legt
vestigingsmanager Marcel Claessen van
FloraHolland Aalsmeer uit. “Er komt een
spannende fase aan in het traject. Dat de
sierteeltrobot fust kan pakken en overzetten
is inmiddels wel uitgetest. Of hij ook echt
kan wat we van hem verwachten, moeten
we uittesten in de praktijk. Van de pilot die
we in Aalsmeer voor het verdelen van
snijbloemen gaan draaien, verwachten we

veel wijzer te worden. Kan de sierteeltrobot
in een operationele omgeving aan onze
eisen voldoen? Dat is een belangrijke vraag.
Dat uittesten doen we het liefst in ons eigen
gebouw, met eigen mensen en eigen
producten.”

Claessen verwacht dat de belangstelling
voor de sierteeltrobot toeneemt als die
straks vanaf november in Aalsmeer draait.
“We komen nu in een fase waarin er echt
iets te zien is. Het project, waar heel wat
innovatie in zit, wordt gesubsidieerd door

het PT. De toepassing van de sierteeltrobot
in de bedrijfsprocessen van kwekers en
exporteurs is bij de ontwikkeling meege-
nomen. In hoofdlijnen komt dat overeen
met wat de sierteeltrobot binnen ons
veilingproces moet gaan doen.” Als de
inzetbaarheid van de sierteeltrobot slaagt,
levert dat een uitgangspunt op waardoor
het logistieke concept binnen de veiling
nogal verandert. Claessen: “We gaan dan
het ‘goederen-naar-de-man-concept’
gebruiken. Dat wil zeggen dat we de karren
met bloemen naar mensen toe brengen in
plaats van andersom. Verdelers zijn
namelijk ongeveer zestig procent van hun
tijd met het product onderweg. Die rijtijd
eruit halen, levert een fors voordeel op.”

Met de testopstelling in Aalsmeer wordt
niet alleen de sierteeltrobot getest.
Claessen: “We testen tegelijkertijd het
werken aan een zogenaamd orderpick-
bordes. Hierbij staat de medewerker op het
bordes en haalt daar - op een arbotechnisch
goede tilhoogte - de fusten met bloemen
van de langskomende stapelwagen. In dit
onderdeel van de pilot werken we samen
met TNO. Een derde test is vergelijkbaar
met wat je bij grote exporteurs al ziet: een
sorteersysteem met verschillende uitgangen
op klantniveau. Hierbij zorgt de sorteerder
ervoor dat het door de sierteeltrobot of
medewerker op de lopende band geplaatste
fust de juiste ‘afslag’ neemt. Daarnaast
testen we de combinatie van alles.” Volgens
Claessen wordt het tussen november 2010
eind januari 2011 spannend. “Als de test
functioneel, technisch en arbotechnisch
slaagt en voldoet aan de eisen van onze
business case, is mechaniseren binnen de
distributie van snijbloemen kansrijk. Maar
dat weten we pas in de loop van 2011.”




Dienstverlening
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FloraHolland College verbreedt kennis
en versterkt verkooppositie

Marktontwikkelingen gaan snel. Het delen van branche-ervaringen en
praktische kennis is daarom belangrijk. Het FloraHolland College helpt

ondernemers hun ondernemerschap naar een hoger niveau te brengen

via trainingen, workshops en marktbezoeken.

Het cursusaanbod van het FloraHolland —

College richt zich voornamelijk op
marketing, commercie en kwaliteit. Naast
verkooptrainingen, trendseminars en
marktbezoeken staan ook een cursus
‘Inkopen op de klok’ en een training

‘Kwaliteit en sortering’ op de agenda.

n ] J

Training Kwaliteit & Sortering

Kwaliteitsadviseurs Theo Leliveld en Silvia Roording geven de training Kwaliteit &
Sortering voor aanvoerders en hun medewerkers en voor ingangscontroleurs en

medewerkers van groothandelaren. Deze cursussen worden gegeven op het bedrijf of op
de veiling. Tijdens een intakegesprek worden de wensen van het bedrijf in kaart

Inkopen op de klok gebracht. Leliveld: “Ook bespreken we dan de gemiddelde prijs. De bedoeling is dat de
inspanningen na twaalf weken een hogere gemiddelde prijs opleveren. Bij de eerste
Veilingmeester Koos Heemskerk: “Bij bijeenkomst bekijken we samen de aanvoer en de klokprijzen. Daarna laten wij
de cursus Tnkopen op de klok’ zijn de medewerkers qua kwaliteit en sortering de ideale partij voor het eigen bedrijf
cursisten heel divers. Jong, oud, in de samenstellen. Ook houden we een brainstorm. Met een thema uit de brainstorm gaan
handel werkzaam, kweker, of van medewerkers in het eigen bedrijf aan de slag. Na tien tot twaalf weken vindt tijdens de
buiten de sector.” In de cursus komen tweede bijeenkomst de evaluatie op de kwekerij plaats. Daarbij bespreken we de acties en
de theorie en de praktijk aan bod. resultaten en de mogelijkheden om het product verder te ontwikkelen. We sluiten af met
Heemskerk: “We behandelen tijdens de een kopersbezoek.” De cursus voor ingangscontroleurs heeft bijna dezelfde opzet.
cursus onderwerpen zoals keur, Leliveld: “De training vergroot het inzicht in de kwaliteit van de desbetreffende
virtualisering, fust en import, en ook sierteeltproducten, waardoor de eindcontrole beter te bewaken is. Ook komen de
inschrijfprocedures.” Tijdens een knelpunten en verbeterpunten voor het eigen bedrijf ter sprake.” De topkwekerijen weten
rondleiding bekijken deelnemers de het FloraHolland College inmiddels te vinden. Leliveld: “Maar juist voor de overige
aanvoer, de fustloods, de dagreclame bedrijven is daar nog veel winst te behalen.”

en Klantenservice. Heemskerk: “De
praktijk oefenen we in de afmijnzaal
aan de hand van een koopopdracht.
Daarop staat hoeveel er gekocht moet
worden en tegen welke prijs. Ook
oefenen deelnemers met het kopen op
afstand (KOA).” Na de cursus ben je
geen inkoper, wel is er een basis gelegd.
Heemskerk: “Het inkoopvak moet je
vervolgens in de praktijk leren onder
de hoede van een ervaren inkoper.”




\i

o
Kl

WAl

Vernieuwing & Vooruitgang

Honderden vakgenoten speelden twee jaar geleden de Horti Business Game. Zij leidden een fictief rozen- of

tomatenbedrijf. Wie dat het beste deed, was de winnaar. De tweede editie van het spel, Horti Business Game

2.0, beqgint dit najaar en is heel anders opgezet. Dat vertelt organisator Martien Penning van Adviesbureau

Hillenraad.

“De eerste Horti Business Game ging uit van
het denken in kostprijzen”, stelt Penning.
“De nieuwe game gaat niet meer over
rekenen, maar over strategisch denken en
samenwerken. Niet meer over schaalgrootte
en efficiency en over bekende gewassen,
maar over het Vierde Gewas, een cross-over
tussen bloemen, planten en groente. Want de
tuinbouw is veranderd sinds wij in 2007 de
eerste Horti Business Game ontwikkelden.
In de nieuwe game maak je een product. Dat
geef je eigenschappen mee, die jouw
bedrijfs-DNA bepalen. Dat product en dat
bedrijfs-DNA moeten matchen met het DNA
van de markt. Naarmate dat beter lukt,
ontvang je een betere marktprijs. Wie dat
spel over acht rondes strategisch het best
speelt, wint de hoofdprijs, 2500 euro.

In het spel kun je diensten kopen bij tien
providers, waaronder FloraHolland. Je koopt
in op basis van strategische keuzes. Uit die
inkoop ontstaat je product, gekoppeld aan je
bedrijfs-DNA. Je kunt leveren aan vier
deelmarkten, elk ook met een eigen
markt-DNA. Per ronde wordt duidelijk welk

team dat het beste heeft gedaan. Het spel
speelt tussen 2012 en 2020. Sommige
diensten die providers bieden, zijn dus in het
echt nog niet beschikbaar, maar komen er de
komende jaren wellicht wel.

Binnen het spel kun je samenwerken. Een
voorbeeld: niemand is groot genoeg om aan
de discountretail te leveren. Daarvoor zoek
je via een chatbox collega-bedrijven met een
vergelijkbaar DNA. Die collega’s kunnen
oprecht willen samenwerken of jou uit
concurrentieoverwegingen een loer willen
draaien. Het spel kan dus vredig verlopen, of
uitdraaien op een bloedbad. Maar leuk wordt
het wel.”

Voor professionals

De Horti Business Game is opgezet door
Hillenraad, samen met hoogleraar/
futuroloog Wim de Ridder. Er was inbreng
van vooraanstaande tuinbouwbedrijven/
sponsoren, waaronder FloraHolland. Het
spel is primair gericht op professionals in en
buiten de tuinbouw.

“De sector moet van productgedreven naar

vraaggestuurd”, benadrukt Penning. “Dat
dwingt sectorgenoten tot nadenken over wat
de markt vraagt en hoe jij dat maakt. Hoe
pas ik mijn bedrijfs-DNA aan aan dat van de
markt? Het spel is dus interessant voor
ondernemers en managers van teelt- en
handelsbedrijven. Maar ook voor
veilingmensen en voor studenten met een
algemene belangstelling voor markten.

Wij willen met het spel een sectorbelang
dienen. Omdat het een veilige omgeving
biedt om strategieén uit te proberen. Dat kan
bijdragen aan de veranderingen die de
tuinbouw zo broodnodig heeft.”

Deelname aan de Horti Business Game kan
met teams van twee a vier personen.

De kosten per team bedragen 75 euro,
exclusief btw (50 euro met een
kortingscode van een sponsor en 25 euro
voor studenten). Inschrijven kan via
www.hortibusinessgame.nl. Daar vindt u
alle verdere informatie.

De eerste ronde van het spel begint op

20 oktober 2010.




Als trendanalist analyseert Sandra Konings alles wat er in de wereld gebeurt en vertaalt
dit naar trends. Konings helpt bedrijven bij het ontdekken van hun eigen identiteit om die
vervolgens te vertalen naar concepten en collecties. Sinds vijf jaar heeft zij haar eigen bedrijf,

TRENDLOGIC bv.

Sandra Konings:
“"Emotie is mijn waarheid”

@
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Sandra K6nings, trendanalist TRENDLOGIC bv: “Hoeveel vrouwen hebben nu echt invloed in de sierteelt?”



Vernieuwing en vooruitgang

Konings: “Voor bedrijven is het cruciaal om
de eigen identiteit te kennen. Wie ben je?
Wat wil je bereiken? Waar ben je goed in?
Wat is je doel? Hoe wil je dat de markt je
ziet? Als je bedrijf verdwijnt, wat missen je
klanten dan?

Als je niets toevoegt, heb je een probleem.

geleden bevond. De modewereld was een
mannencultuur. Nu zijn heel veel mode-
inkopers vrouwen. Directies bestaan nog
maar voor tachtig procent uit mannen.
Hoeveel vrouwen hebben nu echt invloed in
de sierteelt? Zeventig procent van de
consumenten is vrouw. Het zijn vooral de

Vraag je af waarom klanten bij jou moeten
kopen en niet bij je buurman. Dan kom je
misschien toch op die lekkere koffie uit.
Realiseer je dat liefde door de maag gaat.
Geven en gunnen werkt twee kanten op.
Alles waar gevoel bij betrokken is, blijft
hangen. Zoals een gratis taart bij een klacht.
Creéer dus cadeautjes.”

Eigen handschrift

“Een beeld dat je schept, moet kloppen met
de identiteit. Anders is het niet geloof-
waardig”, vervolgt Konings. “Ik help klanten
ontdekken wie ze zijn en een eigen hand-
schrift te creéren. Een imago verdien je, een
identiteit kies je. Die identiteit moet je op
alle vlakken laten zien. Ook in de details,
zoals je ontvangstruimte, het toilet en de
koftie die je serveert.

Denk niet dat het wel goed komt bij alleen
een kwalitatief goed product. Alles moet
kloppen. De keten is daar nog erg rationeel
en productgericht in. In de huidige
verdringingsmarkt red je het daar niet mee.
Dan worden andere dingen belangrijk. Waar
onderscheid je jezelf dan in? Kijk naar H&M
(modemerk Hennes & Mauritz), een
kwalitatief minder product dan veel
moderetailers voeren maar wel met een
boeiender verhaal. Juist die aspecten die
bedrijven zelf niet bijzonder vinden, kunnen
zij meer naar voren brengen.”

Emotie
Konings: “De sierteelt bevindt zich nu waar
de modewereld zich meer dan twintig jaar

vrouwen die de leuke dingetjes aanschaffen,
maar het zijn nog altijd voor negentig
procent de mannen die bepalen wat er door
de sierteeltketen komt. Veel wordt nog
bepaald door cijfers en feitelijkheden.
Gelukkig is er in de keten wel ruimte
gekomen voor meer vrouwelijk denken. Zelf
heb ik emotie als waarheid, want cijfers kun
je ook op heel veel manieren uitleggen. Er is
altijd een bepaalde onvoorspelbaarheid. We
zijn opgeleid in feiten en niet in het voelen.
Toch denk ik dat we meer op gevoel moeten
gaan doen en altijd primair moeten denken
vanuit de eindverbruiker, bij bloemen is dat
dikwijls de vrouw.”

W-tijd

Als trendanalist let Kénings op verande-
ringen die optreden in de tijd. We zitten
volgens haar in de ‘W’-tijd, waarbij de ‘W’
symbool staat voor de economische
golfbeweging. “De eerste dip is voorbij, maar
dip twee kan nog komen. Het tijdsbeeld is
nog nooit zo paradoxaal geweest. Wilders
wil een wig drijven, maar we willen wel
elkaars multiculturele eten proeven. De
nieuwe Ali Heijn is de Turkse bakker om de
hoek.” Volgens Konings wordt 2011 het jaar
van verandering. “Een logisch gevolg van
2009 en 2010. De onzekerheid verklaart een
hang naar veiligheid en rust. We genieten
meer van dagelijkse dingen, maar houden de
hand op de knip. In 2011 zoeken we ook
nieuwe wegen, kansen en win-winsituaties.
Welvaart staat steeds meer in het teken van
samenwerking. Denk aan verticale verlen-

ging van ketens en voorwaartse verticale
integratie. Bijvoorbeeld een kweker die eigen

winkels opent om rechtstreeks te verkopen
aan de consument. Wereldwijd verleggen we
grenzen met behulp van technologie.
Wetenschap zal samen met natuur en gevoel
centraal komen te staan.”

Meer weten over trends
en concepten?

Neem contact op met Peter van der
Voort van FlorConcepting,
T 0174-635808.




Marktplaats event ‘Verrassend Bleiswijk!’
op 12 en 13 oktober

Op 12 en 13 oktober wordt in
Groothandelscentrum Terra bij
FloraHolland Bleiswijk van 17.00 tot 22.00
uur het Marktplaats event Bleiswijk
gehouden. Daar vindt onder meer de
kick-off plaats van het project ‘Omarm de
bloemist’. Jurgen Smit (oud-televisiepresen-
tator van ‘Tuinieren met kijkers’) presen-
teert er de inhoud van dit ketenbrede
project. ‘Omarm de bloemist’ onderstreept,

onder meer via promotiecampagnes, de
meerwaarde van bloemisten richting
consumenten. Ook krijgen bloemisten
ondersteuning bij het profileren van de
eigen winkel. De campagnes moeten de
consument stimuleren meer bloemen te
kopen.

Bezoekers vinden in Bleiswijk een gevari-
eerd programma. Het thema is “Verrassend
Bleiswijk’ met de focus op innovaties.

De organisatoren, FloraHolland, de
Vereniging Bloemist-Winkeliers (VBW)
en groothandelscentrum Terra Bleiswijk,
bieden bezoekers adviezen en tips om
zich te kunnen onderscheiden. Zo
organiseert FloraHolland de inspire-
rende FloraHolland Business Class ‘Be
different!’. Ook kunnen bezoekers
informatie inwinnen bij branchegerela-
teerde bedrijven, waaronder Fair Flowers
Fair Plants (FFP). Daarnaast kunnen zij
meedoen aan de drukknopwedstrijd op
de nieuwe projectieklokken van
FloraHolland Bleiswijk. (Nieuwe)
diensten worden er eveneens gepresen-
teerd, waaronder het in de distributie
toegepaste Voice van FloraHolland.
Uiteraard ontbreken de nieuwste
najaars- en kersttrends niet. Nederlands
kampioen Bloemsierkunst 2008 Ruud
Hazelaar en de VBW Studieclub tonen
die trends in demonstraties. Kwekers
presenteren er hun nieuwigheden en
vertellen het verhaal eromheen.
Bezoekers kunnen via scanners direct
kerstgroen en boomkwekerijproducten
bestellen. Alle bedrijven in
Groothandelscentrum Terra zijn beide
avonden open, zodat klanten direct
kunnen inkopen. De toegang voor
vakgenoten is gratis.

Bezoekers onder indruk van stand FloraHolland Eelde

Van 22 tot en met 24 augustus vond de
jaarlijkse landelijke detaillistenbeurs
Bloem, Kleur, Huis & Interieur plaats.
Bezoekers waren onder de indruk van de
stand van FloraHolland Eelde, waarin een
deel van het uitgebreide assortiment te zien
was, en namen een kijkje bij de demo
projectieveilen. Begin 2011 gaat Eelde over
op deze veilwijze.

Eelde presenteerde zich als complete
marktplaats met daarbij ruime aandacht
voor de diverse inkoopmogelijkheden.

Op de vakbeurs waren een compleet
assortiment snijbloemen en planten,
innovatief bloemwerk, de laatste trends en
noviteiten voor 2011 te zien.




Hart van de veiling

Subturnregeling kunststof veilingfust gaat in op

1januari 2011

In de directe handel van bloemen worden steeds vaker meermalige
bloemencontainers en opzetrekken van FloraHolland uitgewisseld
zonder tussenkomst van de veiling. We spreken hier van subturns.
Momenteel vindt er bij deze fuststroom geen huurafdracht plaats.
Feitelijk is hier dus sprake van oneigenlijk gebruik. In 2003 is voor
meermalige dozen al een subturnregeling getroffen. In navolging
daarvan wordt per 1 januari 2011 een dergelijke regeling ook voor
meermalige kunststof bloemencontainers en opzetrekken
geintroduceerd.

Voor de subturns van meermalige kunststof bloemencontainers en
opzetrekken worden nieuwe fustcodes ingevoerd met een geredu-
ceerd roulatietarief. Over deze fustcodes wordt later dit jaar
gecommuniceerd. Het aangepaste roulatietarief is mogelijk doordat
FloraHolland deze fusten niet inneemt, niet uitgeeft en niet wast.
De tarieven per roulatie zijn als volgt:

« Subturn container: € 0,06 kweker en € 0,06 koper

o Subturn container + opzetrek: € 0,11 kweker en € 0,11 koper
Vanaf 1 januari 2011 is het gebruik van de andere fustcodes bij

De FloraHolland Boskoop Season Fair
Autumn trok dit jaar tweemaal zoveel
bezoekers als de vorige editie. Ook
Plantarium werd eind augustus druk
bezocht. Beide beurzen stonden in het
teken van boomkwekerijproducten.

In Boskoop stond een breed najaars-
aanbod. Meer dan tweehonderd kwekers
presenteerden er hun producten,
waaronder Skimmia, Salix en Picea. In
totaal ongeveer 2500 partijen op ruim
5000 m? beursvloer. Bezoekers konden
direct producten bestellen met scanners. boomkwekerij.
Medewerkers van FloraHolland Boskoop
noteerden twintig procent meer
bestellingen dan in 2009.

Op Plantarium presenteerde
FloraHolland zich als verbindende
schakel tussen koper en kweker.
FloraHolland is voor boomkwekers dé
toegangspoort naar de sierteeltexpor-
teurs, die steeds meer vraag krijgen naar
boomkwekerijproducten. Om de rol van
toegangspoort te illustreren en de brede
dienstverlening van FloraHolland voor
boomkwekers en kopers van boomkwe-
kerijproducten te laten zien, was een
speciaal ‘boomkwekerijpaspoort’
ontwikkeld.

subturns van meermalig kunststof bloemenfust verplicht. Voor
tulpen geldt deze verplichting vanaf 1 mei 2011. Hierop wordt actief
gecontroleerd en gehandhaafd. Ook voor transacties die achteraf
aan FloraHolland worden opgegeven, wordt het roulatietarief voor
subturns in rekening gebracht.

Het ‘subturnen’ van meermalig fust wordt toegestaan als wordt
voldaan aan een aantal voorwaarden. Die voorwaarden worden op
de website van FloraHolland gepubliceerd. FloraHolland adviseert
om bij aanbiedingen en contractbesprekingen rekening te houden
met bovenstaande regeling en tarieven.

Meermalig veilingfust mag uitsluitend gebruikt worden voor
handel die via de afzetkanalen van FloraHolland wordt of is
verkocht. Indien het fust gebruikt wordt voor handel die niet via
FloraHolland wordt afgerekend, gaat het om oneigenlijk gebruik.
Hierop zal vanaf 1 januari 2011 een strengere controle en handha-
ving plaatsvinden.

Voor meer informatie kunt u contact opnemen met uw accountma-
nager of kijken op www.floraholland.com.

FloraHolland was prominent aanwezig op Plantarium, de internationale vakbeurs voor de

Bezoekers plaatsen hun bestelling op de najaarsaflevering van de FloraHolland Boskoop Season Fairs.
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Lijnrijder
Rob Waasdorp

Rob Waasdorp met zijn Mooiste Truck van Nederland. (foto: Truckstar)

Rob Waasdorp rijdt al zestien jaar samen met zijn broer Wilfred op Oostenrijk. Sinds kort

krijgen zijn klanten de ‘Mooiste truck van Nederland’ op de stoep voor de winkel. Deze

zomer won Waasdorp die titel met zijn Scania R620 tijdens het Truckstar Festival in Assen.

“Die vrachtwagen is je winkeltje", aldus Waasdorp.

Een grotere prijs dan de titel ‘Mooiste truck van Nederland” winnen
is er niet in de truckerswereld. “En de concurrentie is hevig”, aldus
Rob Waasdorp. “Lezers van Truckstar nomineren uit 2500
vrachtwagens, die in het fotojaarboek staan, de allermooiste. Na
enkele voorrondes zijn er dan nog 27 wagens, verdeeld in negen
categorieén, over.” Met de eerste prijs voor het interieur en een
tweede prijs voor de algemene opbouw werd de Scania van
Waasdorp uitgeroepen tot de allermooiste van Nederland.
“Geweldig. Een hele eer”, meldt Waasdorp trots. “Je wagen moet er
keistrak bij staan. Minutenlang loopt de jury om je auto heen. Als
er ook maar iets van steenslag te vinden is, ben je kansloos. Ik heb
die prijs te danken aan de carrosseriebouwer, spuiter en truckop-
bouwer. Als die gasten geen plezier in hun werk hadden gehad, was
die prijs er nooit gekomen. Zij verdienen een enorme pluim.”

Up-to-date

In het juryrapport komt het interieur van de cabine uitgebreid aan
bod. Waasdorp: “De cabine is helemaal leeggehaald, daarna met
leer bekleed en opnieuw ingericht met twee flatscreens, een
ingebouwd Senseo apparaat, magnetron, koelkast en een perfecte
Bose geluidsinstallatie. De leren stoelen zijn geweldig.” Ook wat
technische innovatie betreft, is de oplegger met een voorste as die
gelift kan worden en een gestuurde achteras helemaal up-to-date.
Waasdorp is op de Rijnsburgse vestiging van FloraHolland niet de
enige met een dergelijke hobby. “Tk ben min of meer aangestoken
door de Gebroeders van den Eijkel die de titel ook al eens wonnen.
Intussen is er een vriendschappelijke strijd ontstaan over wie de
mooiste wagen heeft. Binnenkort geef ik een groot feest ter

gelegenheid van het winnen van de titel en dan komen zij natuurlijk
ook”, lacht Waasdorp.

Visitekaartje

Rob en Wilfred Waasdorp vertrekken iedere maandag vanuit
FloraHolland Rijnsburg naar Oostenrijk om vervolgens op vrijdag
weer terug te keren. “Dan wordt meteen de bak schoongemaakt,
gaat de wagen naar de wasserette en komt iemand de cabine
helemaal poetsen.” Voor Waasdorp is het perfect onderhouden van
zijn Scania meer dan een hobby. “Het is ook een stukje reclame. Het
is je visitekaartje, je winkeltje. En dus moet je wagen netjes en
schoon zijn. Natuurlijk verkopen collega’s met een iets minder goed
onderhouden vrachtwagen ook bloemen, maar ik vind het
belangrijk om met een goed verzorgde wagen op pad te gaan. Je
wagen zegt ook iets over jezelf. Klanten kijken er trouwens niet
meer van op. Ze zijn het gewend.”

Waasdorp: Je truck is je visitekaartje.
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Rosa Natura geeft rozen de natuur terug

Op het oog een normale rozenkwekerij in Honselersdijk. Ze telen er de grootbloemige

Red Naomi!. Wel een groot bedrijf, 87.000 vierkante meter. Maar niet anders dan andere

rozenkwekerijen. Of het zou die doos met hommels moeten zijn.

"
.

Theo en Ron van der Knaap.

Maar schijn bedriegt. De afgelopen
maanden pasten Theo en Ron van der
Knaap hun teelt drastisch aan.

Zozeer zelfs dat hun bedrijfsnaam, Villa
Rosa, de lading niet meer dekte. Daarom
kwam er een nieuwe bedrijfsnaam, Rosa
Natura.

Bijzonder natuurlijk

‘Bijzonder natuurlijk’. Dat is de kern van de
duurzame handelwijze die Rosa Natura
integraal is gaan toepassen. Moderne
technologie, gecombineerd met ecologische
inzichten zorgen voor een omgeving waarin
niet alleen rozen goed gedijen, maar ook de
mensen die ze telen. Ron van der Knaap:
“In de kas worden gewassen heel eenduidig
opgekweekt. Eén substraat, één soort water,
een uniform klimaat, gelijke meststoffen.
Wij brengen diversiteit in de kas door meer
natuur toe te voegen. Dat brengt de plant in
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evenwicht en maakt hem beter bestand
tegen ziekten en plagen.”

Theo van der Knaap vult aan: “Wij hebben
aanvullende planten geplant, diversiteit in
het water gebracht en gebruiken hommels
voor de bestrijding van ziekten en plagen.
Betere randvoorwaarden, zodat het gewas
met minder input beter produceert en
langer vitaal blijft. Dan hoef je het minder
vaak te vervangen. We zijn geen biologische
kwekers, maar willen het gebruik van
chemische meststoffen en gewasbescher-
mingsmiddelen wel fors verminderen. Niet
alleen omdat dat beter is voor het milieu,
maar vooral uit rendementsoverwegingen.
We willen dan ook graag dat collega’s ons
navolgen.

Zodat we als Nederland Rozenland BV een
duurzaam rozenblok kunnen neerzetten.
Een rozenblok dat aantrekkelijk is voor
grote groepen moderne consumenten.”

Marketingbewust

Want bij Rosa Natura zijn ze ervan
overtuigd dat hun verhaal de moderne
consument aanspreekt. En ze werken er aan
om die consument te bereiken. Theo van
der Knaap: “Een paar maanden geleden
kwam ik in contact met Peter van der Voort
en Sandra Konings van de afdeling
Product- en Conceptontwikkeling (PCO).
Samen concludeerden we dat onze
bestaande naam, Villa Rosa, niet meer de
goede was. Te luxe, te glossy. Rosa Natura
komt als bedrijfsnaam veel dichter bij de
beleving van onze rozen. Met die naam
kunnen we ons product van de grijze massa
losweken. Dat vraagt de switch van push
naar pull. We zoeken consumenten voor
zulke producten. Want we geloven in het
marktpotentieel.”

Inmiddels hebben de Westlandse rozente-
lers het raamwerk voor hun marketingacti-
viteiten staan. Ron van der Knaap: “We
zetten voor zeventig procent via de klok af.
Daar willen we extra vraag creéren.
Daarom willen we niet alleen de tussen-
handel interesseren, maar ook de eindklant.
Daarom hebben we al een site in zes talen,
waarop we ons verhaal uitleggen. Ook
hebben we een tijd lang emmerposters
gebruikt. Dat was succesvol, maar we
mogen de aandacht niet laten verslappen.

De komende jaren willen we groepen
klanten bedienen, die duurzaam willen
afzetten en die juist daarom geld willen
geven voor onze rozen.”
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“Een begrip zijn als leverancier van kwalitatief hoogstaande potanthuriums, die wij met onze leverancier van

uitgangsmateriaal, Anthura, op de markt brengen. Dat is onze ambitie. We willen met onze topkwaliteit heel

dicht bij de consument komen. FloraHolland helpt daarbij, bijvoorbeeld rondom beurzen, bij de begeleiding

van exporteurs en bij conceptontwikkeling. Maar het concept van de traybanden hebben we zelf ontwikkeld.”

Glenn en Maurice (rechts) Langelaan van Karma Plants uit Bemmel.

Aldus Maurice Langelaan van Karma
Plants uit Bemmel. Bij Karma Plants wordt
sinds enige maanden elke tray met
anthuriumplanten voorzien van een
trayband. Elk ras heeft een eigen trayband,
maar op elke trayband staan ook de andere
rassen afgebeeld die Karma Plants voert.
Dat zorgt enerzijds voor herkenning en
anderzijds voor volledigheid. De communi-
catie op de traybanden wordt ondersteund
met informatie op de eigen website.

In 2007 verkaste het gezin Langelaan (Bert,
Carla en de zonen Maurice en Glenn) van
Noord-Brabant naar het Gelderse Bemmel.
Daar zetten zij hun anthuriumkwekerij
(28.000 vierkante meter) voort. “In Brabant
zaten we nogal geisoleerd”, zegt Maurice.
“Hier in dit tuinbouwcluster is meer
vrijheid van ondernemen. Bovendien zit je
dichter bij de kennis op terreinen zoals

energie en transport.”

Binnen het bedrijf zorgt Bert Langelaan
voor de teelt, zijn vrouw Carla voor de
administratie, Maurice voor de verkoop en
Glenn voor de techniek.

Op de traybanden heeft elk ras een eigen
beeld. Een roze ras wordt visueel onder-
steund met de afbeelding van een roze
flamingo, een oranje ras met de foto van
een oranje toekan. Maurice Langelaan: “Dat
versterkt de naamsbekendheid en de
herkenbaarheid van onze rassen. Bij de
tussenhandel, wel te verstaan. Want wij
denken dat vooral inkopers van super-
markten en bloemisten bepalen wat de
consument koopt.

Traybanden had ik al eerder gezien. Maar
door ze per ras te ontwikkelen, maken we
ons product onderscheidend. Bovendien
valt door de trayband de pot weg en wordt

de tray visueel aantrekkelijker. Ons product
kan de kosten per trayband (circa 25
eurocent) goed dragen.”

Toch gaan reacties uit de markt ook over de
kosten van de trayband. Zo van: prachtig,
als het niet te veel kost. Maurice Langelaan:
“Daar staat tegenover dat we uit het hogere
segment meer gerichte vraag krijgen.
Hoewel de bemiddelingsprijzen onder druk
staan, kunnen wij onze prijzen op niveau
houden. Dat komt ongetwijfeld vooral door
onze productkwaliteit, maar daardoor is
een dergelijke investering wel redelijk snel
rendabel.

We willen ook voor andere, nieuwe rassen
traybanden ontwikkelen en het concept op
beurzen meer onder de aandacht brengen.
Omdat wij vrijwel alles direct afzetten,
hebben we zulke klantcontacten nodig om
het verhaal achter het concept te vertellen.
Dat past bij onze ambitie om nieuwe
kwaliteitsrassen te voeren. Veredelaars zien
graag dat kwekers als wij dat oppakken. En
onze klanten zijn alleen maar gebaat bij een
assortiment van topkwaliteit met een meer

onderscheidende uitstraling.”




Joris van der Velden,

algemeen directeur van Blumex.

“Dat pionieren raakt misschien een beetje
over”, vertelt algemeen directeur Joris van
der Velden. “Tegenwoordig gaat het om
het zo laag mogelijk houden van de
kostprijs en het uitbouwen van de
klantenkring in landen waar we actief
zijn, bijvoorbeeld in de retail.” Van der
Velden is sinds drie jaar directeur van het
bedrijf, dat zijn ooms Piet en Dick van der
Velden in 1968 oprichtten. “Het is een
uitdagende baan met veel interessante
projecten, snel veranderende markten en
een crisis waar je niet omheen kunt. De
vraag voor een exporteur als Blumex is
hoe we onze kostprijs zo laag mogelijk
kunnen houden. Ontwikkelingen zoals
KOA (kopen op afstand) en onze webshop
spelen daarin een rol.

Er zijn tegenwoordig veel klanten die via
hun eigen KOA-aansluiting inkopen.
Niemand van kantoor of inkoop kijkt daar
meer naar. Dat is volledig
geautomatiseerd.”

"Het pionieren
IS voorbij, maar

Als je de 42-jarige geschiedenis van exporteur Blumex erop

naslaat, dan is de rode draad misschien wel het pionieren op

opkomende markten. Of het nu in Duitsland, Japan, de Verenigde

Staten of Oost-Europa was: Blumex was erbij. Het resultaat

is een grote klantenkring in meer dan dertig landen waaraan

Blumex een totaalpakket bloemen en planten levert.

Compleet

Over efficiént werken in het bedrijfspand in
Aalsmeer is al voor de ingebruikneming in
2003 goed nagedacht. Van der Velden: “We
beschikken over 25.000 m? waarvan 10.000
m? voor de plantenafdeling op de eerste
verdieping. Producten worden, nadat ze
door de Aalsmeer Shuttle zijn afgeleverd,
gescand, op een lopende band gezet en
daarna volautomatisch op klantniveau
gesorteerd of in de eigen voorraad gezet.”
Een flink aantal klanten van Blumex
bevindt zich op grote afstand van Aalsmeer.
“Naar Siberié of Kazachstan zijn de
bloemen lang onderweg. Door gebruik te
maken van een vacuiimkoeler kunnen we
de bloemen in goede conditie afleveren.
Blumex werkt nauw samen met boeketterie
Jopex en (rozen)importeurs Floralink en
Rosalink. “Deze bedrijven zijn zelfs in ons
bedrijfspand gevestigd. Het past in ons idee
om de klant met alles te bedienen. Van onze
klanten koopt 90 procent zowel bloemen als
planten bij ons.”

Retail

Bij Blumex in Aalsmeer werken ongeveer
honderd mensen. De negen inkopers van
het bedrijf werken voornamelijk vanuit de
inkoopruimte in het kantoor. Van der
Velden: “Alleen tijdens het tulpenseizoen en
bij de inkoop van bijvoorbeeld snijhor-
tensia, waarvan we de kleuren toch echt
even willen zien, zitten er nog inkopers van
ons op de klok.”

Een relatief nieuwe stap voor Blumex is de
retailmarkt. Van der Velden: “We zijn op dit
terrein bijvoorbeeld in Polen al best
succesvol. Daarnaast zijn we met enkele
interessante partijen in gesprek. Dat is niet
in de laatste plaats dankzij het aantrekken
van de juiste mensen, die vaak afkomstig
zijn uit het land waar we zaken mee doen,
en het ontwikkelen van eigen concepten
waar we mee zijn begonnen. De tijd van het
pionieren op nieuwe markten mag dan
voorbij zijn, Blumex blijft zich wel
ontwikkelen.”




Binnen de kamerplantenwereld was Bunnik Plants altijd al een partij die je niet over het hoofd zag.

Logisch, het Bleiswijkse bedrijf groeide de afgelopen jaren uit tot het enorme oppervilak van 35 hectare.
Maar groot of klein, mensen kunnen zich altijd vergissen in wat ze precies van je kunnen verwachten.

Bunniks Plants is meer dan je denkt, zo is de laatste jaren de boodschap.
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Bunnik Plants,
meer dan je denkt
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Remi van Adrichem, commercieel directeur.
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Je hoeft de presentatieruimte in het Green
Event Centre van Bunnik Plants maar
binnen te lopen en je ziet het: dit bedrijf
voert een zeer breed assortiment. “53
productcodes in allerlei potmaten en met
veel vormen van toegevoegde waarde”, weet
commercieel directeur Remi van
Adrichem. “Niet omdat we dat nu allemaal
zo hebben gepland, maar omdat het bedrijf
zich zo heeft ontwikkeld. En wat we telen,
telen we nog altijd in grote volumes en zo
veel mogelijk geautomatiseerd. Daarbij
blijven we een onderneming met veel drive.
We zijn niet groot omdat we groot heilig
verklaren, maar omdat de drie eigenaren,
Hans, Fred en Frans Bunnik, stelselmatig
in het bedrijf blijven investeren. Vanuit de
passie om het elke dag weer beter te doen.”

Toch werd Van Adrichem toen hij twee jaar
geleden aantrad, geconfronteerd met een
imagoprobleem. “Het bedrijf is sinds 1998
enorm gegroeid. De perceptie, ook bij
klanten, was dat die groei vrijwel volledig
voortkwam uit een gerichtheid op de teelt
voor acties van grootschalig inkopende
retailbedrijven. Dat we ook een breed
aanbod van bijzondere kwaliteitsproducten
voor de daghandel voeren, was eigenlijk uit
de klantbeleving weggezakt. Sommige
klanten waren daardoor de weg naar
Bunnik Plants kwijtgeraakt. Wij stonden
voor volume, massa en acties en hoewel dat
beeld niet klopt, was het wel hardnekkig.
Vervolgens zijn we aan de slag gegaan om
het imago bij te stellen. Met bakken
bijzondere planten achter in de kofferbak
ben ik directeuren en hoofdinkopers van
exporteurs gaan bezoeken. Ik ontmoette
daar verbazing over wat Bunnik Plants
allemaal in het aanbod heeft. Tijdens de
huisbeurs die we tijdens Plantarium
organiseren, hebben we in de entree zo veel
mogelijk producten laten zien die we wel
telen, maar die mensen niet verwachten bij

ons aan te treffen. Met dezelfde reactie:
hebben jullie dat ook?

Natuurlijk blijft Bunnik Plants een bedrijf
waar exporteurs grote retailacties kunnen
plaatsen. Maar we leveren ook opvallende
en kwalitatief hoogstaande producten voor
de daghandel aan traditionele groothande-
laren, tuincentra en bloemist-winkeliers.
En we gebruiken de klok tegenwoordig
alleen nog maar om te laten zien wat we
voor moois in huis hebben. De tijd dat we
er de overschotten van onze acties afzetten,
is echt voorbij.”

Inmiddels hebben de activiteiten van Van
Adrichem en zijn commerciéle mensen
succes. “We zijn er nog niet, maar we
krijgen van lieverlee wel weer traditionele
klanten binnen. Soms ontvangen we ook
klanten van klanten.”

Over dat laatste punt is Van Adrichem zeer
uitgesproken. “Bunnik Plants had en heeft
het imago van direct willen doen. Maar die
ambitie hebben we helemaal niet. Geen
kweker, ook wij niet, die in staat is om
jaarrond honderd procent schapvulling te
garanderen. Wij zien dus wel degelijk de
waarde die exporteurs als serviceproviders
aan het product toevoegen. Maar we zijn er
zeker van dat we door goed contact in de
driehoek kweker-exporteur-eindklant tot
een beter ketenresultaat kunnen komen.
Klanten zoeken per definitie naar wat de
buurman niet heeft. Als je elkaars kennis

gebruikt, ben je in staat om de best
denkbare producten te leveren in de
gewenste kwaliteit in een maximaal
efficiénte keten. Tot ons genoegen zien we
die samenwerkingsvormen de laatste
anderhalf jaar in toenemende mate
ontstaan. Dat is een win-winsituatie voor
iedereen. Wij hebben meer grip op onze
afzet en de exporteur heeft zijn klant beter
in het vizier.”

Bedrijven van de omvang van Bunnik
Plants hebben bijna altijd een eigen
verkooporganisatie. Bunnik gebruikt
FloraHolland formeel dus alleen als
afrekenfaciliteit en via de veilingklok als
etalage voor een beperkt deel van de
productie. Maar voor Van Adrichem heeft
FloraHolland veel meer betekenis. We
sparren met allerlei mensen van
FloraHolland, van de directie tot de
relatiebeheerder en iedereen die daar tussen
of naast zit. We gaan naar de algemene
ledenvergadering, zijn van de partij bij de
Ondernemers Class en koppelen onze
huisbeurzen aan de beurzen van
FloraHolland. Bovendien levert de veiling
een infrastructuur die van onschatbare
waarde is. Dat onze klanten daar zitten is
enorm belangrijk. Twee dagen Aalsmeer of
Naaldwijk en je hebt er heel veel gesproken.
Daarnaast is de veiling een informatiebron
waar we frequent gebruik van maken. Dat
loopt van marktinformatie tot informatie
over aanvoerpieken in de klokverkoop.
Jawel, we doen onze verkoop zelf, maar
waarschijnlijk hebben we meer contacten
met FloraHolland als een middelgrote
kweker die FloraHolland Connect zijn afzet
laat verzorgen. Hans Bunnik, een van onze
oprichters, zei ooit: ‘Zet ons bedrijf in
Zuid-Spanje neer en het mist de kracht van
Nederland’. Voor ons staat als een paal
boven water dat FloraHolland sterk
bijdraagt aan de kracht van Nederland.”







In behoefte

Peter van den Bosch: informatie draagt bij aan kwaliteitsbehoud.
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Over gebrek aan belangstelling voor het product Celosia hebben de gezamenlijke kwekers en toeleveranciers

van zaden en jonge planten momenteel niets te klagen. Het sierlijke product was dit jaar themaproduct van

de Nationale Zomerbloemententoonstelling in Naaldwijk. Geen beter moment dus om ook de website

www.celosia.eu te lanceren.

“Celosia heeft grote decoratieve waarde,
maar het product heeft wel enige zorg
nodig. Als er ergens in de keten iets fout
gaat, heeft de schakel daarna een kwaliteits-
probleem. We willen met de website
bereiken 