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FloraHolland Koninklijk!

V.ln.r.: Timo Huges, Bernard Oosterom, Pieter Litjens, Jos Wienen,
Johan Rembkes en Sjaak van der Tak onthullen het Koninklijke FloraHolland

Het was een mooi moment op de openingsdag van de FloraHolland
Trade Fair. Hare Majesteit de Koningin had het predicaat Koninklijk
toegekend aan FloraHolland vanwege het eeuwfeest. De Noord-
Hollandse Commissaris van de Koningin, Johan Remkes, maakte
dat officieel bekend. “De sierteeltsector is een economische pijler van
belang”, zei RemKkes in zijn felicitatiespeech. “Nederland en bloemen
en planten zijn onlosmakelijk met elkaar verbonden. Het oprichten
en in stand houden van FloraHolland is een staaltje van goed
ondernemerschap. Kwekers weten al honderd jaar dat samenwer-
king loont.” Samen met Remkes maakten de burgemeesters van
Aalsmeer (Pieter Litjens), Westland/Naaldwijk (Sjaak van der Tak),
en Katwijk/Rijnsburg (Jos Wienen) de toekenning officieel.
Voorzitter Bernard Oosterom noemde de toekenning van het
predicaat Koninklijk een erkenning voor al die duizenden kwekers,
medewerkers en klanten van FloraHolland die sinds 1911 samen de
bloemenveilingen in Nederland groot hebben gemaakt. Oosterom:
“We gaan als Koninklijke Cooperatieve Bloemenveiling
FloraHolland met trots en vertrouwen de toekomst in. Met de
ambitie ook de komende honderd jaar een excellente dienstverlener
te zijn voor al onze leden en klanten.”

Voortaan is het logo van FloraHolland voorzien van een kroontje.
Het nieuwe logo wordt geleidelijk ingevoerd zodat geen onnodige
kosten worden gemaakt.
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Rotonde Aalsmeer in nieuw jasje

Vorige maand is de rotonde bij de hoofdingang in Aalsmeer opnieuw
beplant met een groot assortiment vaste planten: Geranium
‘Rozanne’, Erica, Chelone, Sedum en verschillende grassoorten.

De planten zijn beschikbaar gesteld door Van Woudenberg
Tuinplanten uit Zevenhuizen, specialist in vaste planten.

Nieuwe AGV's in Bleiswijk

Medewerker Jan Houthuijsen bij de eerste nieuwe AGV

In Bleiswijk is onlangs het eerste exemplaar van in totaal 24 nieuwe
Automatisch Geleide Voertuigen (AGV’s) in gebruik genomen.

De veiling gebruikt deze voertuigen om stapelwagens van en naar
de afmijnzaal te rijden. De nieuwe AGV’s vervangen de huidige,
verouderde voertuigen. De levering vindt gerspreid plaats over de
komende vier jaar.

De nieuwe AGV’s kunnen op hetzelfde traject rijden als de huidige.
Dit maakt het vervangen van de huidige voertuigen eenvoudig.

Er is bovendien geen ombouwactie nodig voor de nieuwe AGV’s.
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Importrozen nu ook bij FloraHolland e-Trade

Breed aanbod importrozen bij FloraHolland e-Trade

(foto Bloemenbureau Holland)

Sinds kort is een breed assortiment importrozen in verschillende
kleuren en lengtes op water en in de doos verkrijgbaar via
FloraHolland e-Trade. Vijftien Afrikaanse kwekers bieden dagelijks
rozen aan op www.florahollandetrade.com.

Bent u nog niet aangesloten op FloraHolland e-Trade?

Neem dan contact op met Gert-Wim Dubbeldam, T 0174-635466
of gertwimdubbeldam@floraholland.nl.
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Omzet verschuift van klok naar

Het bestuur heeft gesproken over het feit dat de omzet van FloraHolland Connect sneller stijgt dan de klokomzet.

“Beeldvormend”, benadrukt voorzitter Bernard Oosterom. “Conclusies zijn nog niet getrokken. Daarvoor moeten

we verschillende aspecten van dit fenomeen beter leren kennen. Wel vinden we dat we nu al moeten nadenken

over wat dit op termijn gaat betekenen voor de codperatie en het aan de leden doorberekenen van de kosten.”

Tekst: Piet Kralt

De verschuiving van klok naar directe afzet kan gevolgen hebben voor de kostentoerekening aan kwekers

“Lange tijd dachten we dat de groei van de directe stromen niet zou
leiden tot lagere klokomzetten”, vervolgt Oosterom. “Dit lijkt niet
helemaal meer te kloppen. De klokomzet en de omzet via
FloraHolland Connect ontwikkelen zich per jaar verschillend.
Maar het algemene beeld is minder klokomzet en een snelle groei
van de bemiddelingsomzet. Wat betekent dat? Moet je klokken
sluiten? Moet je sneller naar landelijke klokken voor bepaalde
producten? We stellen vragen, trekken geen conclusies en zijn aan
besluitvorming nog lang niet toe. Maar als we doen alsof er niets
verandert, dan haalt de realiteit ons op een kwade dag in.”

Op naar de algemene ledenvergadering

Dezer dagen zijn er veel contactmomenten tussen leden en
veilingmensen. Oosterom: “De regiobijeenkomsten zijn achter de
rug. De sfeer daar was kritisch, maar constructief. Dat is goed. De
leden moeten bestuur en bedrijf scherp houden om voor hen de

goede dingen te doen. Ik was blij met de enorme opkomst tijdens

het ledenfeest. In deze moeilijke tijd onderstrepen we daarmee dat
we waarde hechten aan het codperatieve collectief en dat we dat
sterk willen houden.

Voor dit jaar resteert er nog een contactmoment, de algemene
ledenvergadering (alv) op 8 december in Naaldwijk. Er staan
belangrijke zaken op de agenda. De statutenaanpassing rondom de
nieuwe inrichting van onze ledenbetrokkenheid. Het jaarplan en de
onderliggende tarieven voor 2012. De nieuwe financieringswijze
van Bloemenbureau Holland. Zaken die de bedrijfsvoering van de

leden raken. Alle leden zijn van harte welkom, want een gezonde
codperatie heeft de kritische inbreng van haar leden nodig. En de
alv is dé plaats om u te laten horen.”



Tekst: Piet Kralt

Regiobijeenkomsten:
kritisch, maar met de wil om
samen verder te gaan

Veel leden van FloraHolland benaderen hun co6peratie kritisch. De veiling luistert onvoldoende

naar haar leden en drijft te vaak de eigen zin door. Zo werd dat deze maand tijdens de

regiobijeenkomsten gesteld. Tegelijkertijd willen veel leden niet in tegenstellingen denken.

De codperatie moet bijdragen aan ledenbelang en klantenbelang. De nieuwe overlegstructuur

van de ledenbetrokkenheid moet dat beter waarborgen.

Tijdens de regiobijeenkomsten ging het over
de nieuwe structuur van de ledenbetrok-
kenheid, het jaarplan, de tarieven voor 2012
en de financiering van Bloemenbureau
Holland (BBH). Op 8 december, tijdens de
algemene ledenvergadering, besluiten de
leden hierover. Elders in dit magazine meer
over de ledenbetrokkenheid. Hier meer over
de andere punten.

Geen hooggespannen verwachtingen
2011 wordt voor de sierteelt geen geweldig
jaar en 2012 evenmin. Daarom zijn de

omzetambities voor 2012 bescheiden gesteld
(+2%), zo meldde de directie. De inkomsten
worden nadelig beinvloed doordat de
klokomzet daalt ten gunste van de bemid-
delingsomzet. Het aantal leden daalt en
daarmee ook de contributie-inkomsten. Dit
wordt vanaf 2012 gerepareerd door een
contributieverhoging. Daarbij worden de
leden met de kleinste bedrijven ontzien.
Ondanks de stijgende kosten worden voor
2012 gelijke inkomsten en uitgaven
voorspeld en dus ook een gelijk resultaat.
De investeringen bedragen 75 miljoen euro.

2012 is het laatste jaar van investeringen (20
miljoen euro) in de uniforme stapelwagen.
Omdat dit project minder kost dan begroot,
hoeft de stapelwagenhuur minder te stijgen
dan in 2008 was afgesproken. Het voorstel
is nu om deze huur begin 2012 en begin
2013 met tien euro op te trekken. Omdat de
depots voor Deense Containers voor de
veiling verliesgevend zijn, gaan de kosten
voor het huren van deze logistieke middelen
omhoog. Ook gaat de fusthuur van fc 577
met een cent omhoog. De provisie en de
kar- en partijheffing blijven gelijk.



PT en BBH

Als gevolg van de discussie over de taken van de productschappen
moet BBH anders worden gefinancierd. Nu gebeurt dat nog door
het Productschap Tuinbouw (PT) uit de wettelijk verplichte heffing
door productie en handel. Vanaf 2013 moet het met privaat geld.
FloraHolland en de VGB willen daarom de financiering van BBH
overnemen (te innen via FloraHolland) en de organisatie ervan
dichter bij die van FloraHolland brengen. Dat leidt tot betere
afstemming van de marketing- en promotieactiviteiten en dus tot
meer efficiency.

Van het totale budget van BBH van 14 miljoen euro gaat de
productie 60% en de handel 40% opbrengen. Dat is in lijn met de
huidige verhoudingen. Voor kwekers gaat de veilingprovisie vanaf
2013 met ongeveer 0,2% omhoog, maar dat wordt gecompenseerd
door een gelijke teruggang van de PT-heffing.

Scherpere regels voor BVO

FloraHolland controleert de naleving van de veilplicht via de
verplichte deelname aan een steekproef. BVO-handel wordt
achteraf opgegeven. De veiling heft achteraf provisie en liquiditeits-
bijdrage. Het bestuur constateert echter dat de huidige praktijk
rondom BVO een ongelijk speelveld voor leden oplevert. Daarom
komt er vanaf 2013 een regeling waarin leden omzet die ze niet via
de veiling afrekenen vooraf moeten melden via myfloraholland.
com. Voor die omzet verleent het bestuur ontheffing op grond van
in 2012 te formuleren criteria (de tijdelijke en beperkte ontheffing
lidafspraken, ofwel TOL). Om BVO te ontmoedigen, betalen leden
over niet via de cooperatie afgerekende omzet, naast de provisie en
de liquiditeitsbijdrage, een TOL-heffing van 0,25%. Alle
BVO-omzet buiten deze afspraken om wordt vanaf 2013 beschouwd
als ontduiking van de lidmaatschapsvoorwaarden. Afhankelijk van
de ernst van de overtreding kan het bestuur dan diverse sancties
opleggen, tot en met de ontzegging van het lidmaatschap.




In het overgangsjaar 2012 wordt de hierboven beschreven onthef-
fing nog niet gehanteerd. Wel worden de meldingsplicht en de
TOL-heffing ingevoerd.

Kritisch maar constructief

De agenda van de regiobijeenkomsten bood traditiegetrouw ruimte
voor het stellen van veel vragen en die kwamen er dan ook. Vooral
over de ledenbetrokkenheid werden de nodige vragen gesteld. Die
waren vooral van praktische aard, maar leden wilden ook graag
precies weten wat de status van de adviezen van de FPC’s en de
adviesraden wordt. In dat verband geldt het uitgangspunt: pas toe of
leg uit. Adviezen van FPC’s en adviesraden worden in beginsel
overgenomen. En als dat niet kan, dan hebben bestuur en directie
de plicht om uit te leggen waarom niet. Kwekers worden per
productgroep goed geinformeerd over de wederwaardigheden van
hun FPC. Voor de informatie-uitwisseling en de discussie komt er
een interactief platform op internet.

Overigens waren er tijdens de regiobijeenkomsten ook punten van
kritiek. In Westland-West betrof die kritiek de wijze waarop
beeldveilen bij Lisianthus is ingevoerd. In Vlaanderen was er de
nodige discussie over de kosten die FloraHolland doorberekent
voor het beheer van Deense Containers en over de nieuwe
financieringswijze van Bloemenbureau Holland. Veel Vlamingen
betaalden daar tot nu toe niet aan mee omdat zij niet verplicht zijn
de PT-heffing te betalen. Nu Bloemenbureau Holland vanaf 2013 via
FloraHolland wordt gefinancierd, gaan zij dat wel doen. “Wordt
afzetten via de veiling niet te duur voor het type bedrijven dat je
hier vindt?”, zo was de vraag.

Over het geheel genomen kenmerkten de regiobijeenkomsten zich
door een positieve sfeer. Het is goed dat leden zich, in direct contact
met bestuur en bedrijf, kunnen uitspreken over het functioneren
van hun codperatie. Het is terecht dat zij daarbij de kritiek niet
schuwen. Maar het is een teken van kracht dat daarbij vrijwel altijd
de samenwerking wordt gezocht en niet het conflict.




Tekst: Nancy Bierman

Floris Olthof: “Goed luisteren naar de adviezen en er iets mee doen”

Tijdens de algemene ledenvergadering (alv) op 8 december beslissen de leden over de vernieuwde cobperatieve

structuur. Deze structuur versterkt de adviesrol van leden via de productlijn, en moet de afstand tussen leden en

veiling verkleinen. Twee adviesraden voor bloemen en planten behandelen productoverstijgende vraagstukken

van strategische en beleidsmatige aard.

Floris Olthof, concernmanager Product- & MarktDiensten (PMD):
“Marktontwikkelingen, schaalvergroting van zowel leden als
veiling en virtualisering hebben de afstand tussen leden en
FloraHolland vergroot. Uit het onderzoek Kwekersopinie blijkt dat
leden hun invloed op het veilingbeleid onvoldoende vinden. Door
de adviesrol van leden te versterken langs de productlijn willen we
de afstand verkleinen. We willen een klantgerichte organisatie zijn,
van, voor en déor leden, waar leden invloed hebben op het beleid.
Productavonden trekken veel meer leden dan de alv en de regiobij-
eenkomsten. Langs de lijn van het product, via de FloraHolland
Productcommissies (FPC’s) dus, is er veel betrokkenheid. De
positie van de FPC’s die product- en marktzaken behandelen,
willen wij versterken. Het aantal, vernieuwde, FPC’s stijgt van

21 naar 35. De twee adviesraden bloemen en planten behandelen
strategische en tactische onderwerpen. We willen goed luisteren
naar adviezen en er iets mee doen. Adviezen voeren wij in principe
door, tenzij er bijvoorbeeld sprake is van tegenstrijdige belangen of
onvoldoende budget. Dat moeten wij goed beargumenteren, want
het ‘pas toe of leg uit’-principe is hierop van toepassing.”

Criteria samenstelling FPC's

—

. Balans in bedrijfsomvang (op basis van omzet), assortiment,
regionale dekking en afzet via klokken en/of FloraHolland
Connect.

2. Minimaal één FPC-lid is tevens lid van een LTO-

gewaswerkgroep.

3. Rooster van aftreden is van kracht bij substantié€le

boventalligheid. FPC bepaalt zelf wat/wie/waar.

Stand van zaken

Gewenste bezetting FPC’s is bekend.

Sponsors zijn bekend en kennen hun rol, taken en het
opstartproces. Sponsors zijn managers van FloraHolland die
de voorzitter van de FPC helpen bij het uitwerken van
adviezen. FloraHolland levert ook een accountmanager en
secretariéle ondersteuning en incidenteel ook specialisten
voor het toelichten van specifieke onderwerpen.

Stappen FPC's

Sponsors en accountmanagers roepen de kandidaat-leden van
de FPC bijeen. Dat zijn de huidige FPC-leden en de
voormalige regiobestuurders uit de productgroep. Per 1
januari 2012 is de bezetting van de vernieuwde FPC bekend.
Bij boventalligheid bepaalt de aspirant-FPC zelf hoe op basis
van afspiegeling aantal leden tot een acceptabel niveau
teruggaat (zie ‘criteria’).

De aspirant-FPC levert een voorzitter en afgevaardigde in de
adviesraad aan. Begin 2012 zijn deze kandidaten bekend.

De aspirant-FPC belegt een eerste formele vergadering.

Als de alv voor stemt, vinden er in januari
introductiebijeenkomsten voor FPC’s plaats en in februari/
maart voor de adviesraden. De focus ligt daarbij op rol, taken
en bevoegdheden. Ook wordt er geoefend met
vraagformulering en het samenwerkingsproces.

Het opzetten van het Regional Advisory Committee (RAC) in
Ethiopié is begonnen. Dit proces moet komend voorjaar
gereed zijn. RAC’s in Kenia en Israél functioneren al.

Verder invullen van de interne organisatie.




De wereld is niet
maakbaar

Veel leden van FloraHolland zijn ontevreden over de wijze
waarop zij binnen de codperatie invloed kunnen uitoefenen.
Ook vinden zij de dienstverlening onvoldoende.

Buiten kijf dat dit een opdracht is aan heel FloraHolland om
het vanaf vandaag beter te doen. Maar dat is niet alles. De
vraag is niet slechts hoe goed we het doen, maar ook hoe goed
we het kunnen doen in deze lastige tijd.

Kijk naar wat er in de wereld om ons heen gebeurt.
Regeringen worden tegenwoordig vrijwel per definitie niet
meer herkozen.

Na drie jaar Obama zijn de Amerikanen hem helemaal zat.
De Fransen zijn klaar met Sarkozy. De Duitsers zijn
Merkelmoe. Nederlanders vertrouwen Rutte nu al niet meer.
Gezagsdragers worden gewantrouwd en kunnen het niet goed
doen, simpelweg omdat zij gezagsdragers zijn. Bij de
overheid, maar ook bij de veilingcodperatie. De overheid (en
de veiling) hebben dat wantrouwen vooral aan zichzelf te
wijten. Te veel dingen gedaan, waarvan mensen last hadden.
Te weinig echt geluisterd naar mensen voor wie we aan het
werk zijn. Maar er is ook een andere kant.

Piet Kralt

Die andere kant is dat de samenleving verwend is. Mensen
verwachten dat overheden en instituties als de veilingcoGperatie
alles voor hen oplossen. Wij van FloraHolland suggereren ook vaak
dat we dat kunnen. Na de volgende beleidsaanpassing of organisa-
tiewijziging staat ons het paradijs te wachten, vertellen we. Maar
dat paradijs bestaat niet. De wereld is niet maakbaar.
Veilingcooperaties zijn niet machtig genoeg om economische crises
te keren. Hooguit kunnen zij de gevolgen ervan verzachten.
Veilingleden moeten dus niet alles van hun veiling verwachten
maar het in hun eigen kracht zoeken.

Dat neemt niet weg dat leden, en andere gebruikers van
FloraHolland, afstand voelen tussen wat zij willen en wat de veiling
doet. Sommige delen van het veilingbeleid vergroten deze afstand.
Zo moeten kwekers bijvoorbeeld betalen als zij fouten maken in
hun aanvoerbrief. Aan dat beleid ligt een eerlijke overweging ten
grondslag. FloraHolland wil niet dat kwekers die foutloos werken
de kosten betalen van fouten van hun collega’s. Kwekers ervaren
echter dat zij beboet worden als ze een foutje maken, terwijl de
veiling de andere kant opkijkt als het daar fout gaat.

Het veranderen van dit beleid valt buiten mijn competentie. Maar
als u het mij vraagt: afschaffen die ‘boetes’. Als eerste stap in het
herstel van het vertrouwen tussen lid en veilingcodperatie.



Tekst: Piet Kralt

hoort in het veilinggebouw

"Wat we rondom de FloraHolland Trade Fair doen, doen we tegen de

noodzakelijke kosten, niet meer. Mede daarom willen wij de beurs in

onze veilinggebouwen houden. Bovendien is de veiling ons gebouw, het

gebouw van de kwekers en de handelaren. Daar gebeurt het. Die sfeer

hangt er omheen. Natuurlijk heeft het nadelen als je een beurs in een

veilinggebouw organiseert. Maar het heeft ook zijn charme.”

Aldus beursmanager Maaike Koop van
FloraHolland in een terugblik op de begin
deze maand gehouden FloraHolland Trade
Fair. “Het kan altijd beter en professioneler.
Maar ik ben vooral tevreden standhouders
tegengekomen, en geen klagende
standhouders.”

Nog beter dan vorig jaar

“Hoe goed een beurs als deze echt was, weet
je pas drie maanden later”, vervolgt Koop.
“Pas dan heb je zicht op de zaken die er uit
zijn voortgevloeid. Nu overheerst de
tevredenheid over de opzet en de uitvoe-
ring van de beurs. Bij ons en bij de
standhouders, zo blijkt uit gesprekken.
Vorig jaar hadden we de lat al hoog liggen,
dit jaar zijn we er toch weer overheen
gegaan. Niet dat er geen kritiekpunten zijn.
De beurs is de laatste jaren zozeer gegroeid,
dat we dingen wel professioneler moeten
aanpakken. Neem bijvoorbeeld de

registratie van bezoekers. Er waren mensen
die dat lastig vonden, maar voor ons als
organisatie en voor onze standhouders
levert dat juist waardevolle informatie op.
Nu kennen we ons percentage internatio-
naal bezoek. We weten welke kopers-
groepen er komen. Dat helpt ons om
potentiéle standhouders te overtuigen van
deelname. En het helpt standhouders om te
bepalen wat ze precies op de FloraHolland
Trade Fair presenteren. Dat ons is verweten
dat mensen zich moesten registreren, vat ik
dus maar op als een compliment.”

De complete retail in huis

De FloraHolland Trade Fair kenmerkte
zich door een goede sfeer. Maaike Koop
kreeg geen ontevreden standhouder te
spreken. “Waarschijnlijk hadden ze het te
druk om ontevreden te kunnen worden.
Overal waren voortdurend mensen in
gesprek. Er zijn ook wel zaken gedaan,

maar direct zakendoen is steeds minder de
hoofdmoot van de FloraHolland Trade
Fair. Belangrijker is dat zo ongeveer de hele
Europese retail hier loopt als het om
bloemen en planten gaat. Iedereen spreekt
zijn grote klanten en eindklanten. Al die
mensen bezoeken ook het Trends- en
Conceptenplein. Toch zijn we nog een
onontdekt geheim. We hoorden van een
vertegenwoordiger van een retailorgani-
satie, die hier vorig jaar voor het eerst was,
dat dat bezoek voor hem een eyeopener
was. Dit jaar was hij er weer maar nu met al
zijn regiomanagers. Dat levert op termijn
handel op. Daar doen we het voor, veiling
en standhouders. Als standhouders ons
vertellen dat hun deelname zinvol is, geeft
dat een kick. FloraHolland organiseert deze
beurs om haar leden en klanten beter zaken
te laten doen. Als dat lukt, draagt dat ook
bij aan een goede reputatie van onze
veiling.”




100 jaar kleur

)
FloraHolland deelt geluksmomenten

Mensen binnen FloraHolland geven kleur aan de wereld. Dus was 100 jaar kleur’ het thema van het eeuwfeest.
Wie bloemen weggeeft, deelt een geluksmoment. Tijdens de open dagen in september ontvingen bezoekers een

bloem met een kaartje. Daarmee konden zij zelf geluk delen. Zo ontstond er een keten van geluk. Tijdens de

jubileumviering kwamen al die geluksmomenten samen in een fraai bloemenarrangement.

Kleur geven aan het leven van anderen

Astrid Van Weyenberg werd in Aalsmeer voorgedragen voor de actie ‘Deel een moment van geluk’.
Zij kreeg het boeket namens een vriendin die vertelde dat zij ondanks grote persoonlijke tegen-
slagen het leven van de mensen om haar heen toch kleur weet te geven.

Voor de verzorgers van het woonzorgcentrum

Toen Willem van Dam in Bleiswijk zijn kaartje invulde, wist hij het. Er moest een mooi boeket
naar de verzorgers van woonzorgcentrum De Oudelandse Hof in Berkel en Rodenrijs (gemeente
Lansingerland). Zij verdienen dat boeket vanwege de wijze waarop zij omgaan met zijn demente-
rende moeder en haar medebewoners.

Voor de beste broer van de wereld

Het boeket in Naaldwijk was voor Mark Zwinkels. Het kaartje was ingevuld door zijn zus
Monique. Omdat hij de beste broer is die zij zich kan wensen en hij haar steunt en adviseert als dat
nodig is.

Tekst: Piet Kralt
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KOAstransacties anders Zljn

Bij FloraHolland kunnen kopers tot enkele uren na afloop van het veilen reclameren op

de kwaliteit en de sortering van gekochte bloemen en planten. Mits die producten de

veiling nog niet hebben verlaten. Bij kopen op afstand (KOA) werkt die regel anders. KOA-

producten komen vrijwel altijd ergens anders terecht dan waar ze zijn ingekocht. Maar een

KOA-koper is evenzogoed een koper. Dus hoort hij te kunnen reclameren als een koop in

zijn ogen niet aan de gestelde normen voldoet.

Het aantal transacties waarvoor herkeur
wordt aangevraagd, is gering. Zowel bij
gewone kloktransacties als bij
KOA-transacties. Bovendien krijgen kopers
die reclameren niet altijd gelijk. Maar ze
hebben wel altijd recht op reclame. Ook
KOA-kopers. Sommige kwekers hebben
daar moeite mee en verkopen zelfs liever
helemaal niet aan KOA-kopers. Maar
binnen het veilingsysteem is het uitsluiten
van kopers altijd onverstandig. Bij sommige
producten gaat meer dan vijftig procent via
KOA. Wie zet er nu de helft van zijn
koopkracht buitenspel?

Kopers kunnen bij FloraHolland recla-
meren als zij menen dat door hen gekochte
bloemen of planten niet aan de gestelde
normen voldoen. Dat kan tot 16.00 uur door
het product fysiek naar de keurmeester te
brengen of te melden dat dit zal gebeuren.
In dat laatste geval moet de herkeurpartij
voor de volgende morgen 06.00 uur bij de
keurmeester zijn. De koper moet de totale
transactie terugbrengen. Reclameren op een
minder fust en negen goede fusten houden,
dat kan niet. Door herkeur stelt de dienst-
doende keurmeester vast of de reclame

terecht is. Koper en kweker kunnen in
beroep gaan bij de teamleider van de
keurmeester en daarna bij de geschillen-
commissie. Dit laatste gebeurt gelukkig
maar enkele keren per jaar. De klacht wordt
niet gehonoreerd als de afwijking van de
vastgelegde keurnormen vijf procent of
minder is, behalve bij een aantal ernstige
afwijkingen zoals Botrytis.

Krijgt de koper gelijk, dan kan de kweker
een prijskorting accepteren. De kweker kan
het product laten overveilen op de plek waar
het zich op dat moment bevindt. Als hij
echter het product naar “zijn eigen’ vestiging




Het aantal partijen waar herkeur voor wordt aangevraagd is erg klein

of naar de kwekerij laat brengen, zijn eventuele transportkosten
voor zijn rekening.

Vroeger verloor een koper zijn recht op reclame zodra het product
het veilingterrein verliet. Maar KOA-transacties worden vaak op
een andere veiling verwerkt, dan waar het product werd gekocht.
Daarom geldt voor KOA-transacties het recht op reclame ook op de
vestiging waar het product uiteindelijk terechtkomt. Daarbij gelden
beperkingen. Het transport moet bijvoorbeeld geconditioneerd
plaatsvinden en transportschade is van reclamatie uitgesloten.

De Wit: geen moeite met andere regels

Tulpenbroeier Cees de Wit van Germaco vindt het logisch dat
de spelregels rondom herkeur bij KOA-transacties iets anders
zijn dan bij gewone kloktransacties. “Niemand koopt bloemen
om ze terug te geven. Wij hebben ook wel eens een partij die
terugkomt, maar bij de herkeur maakt het weinig uit of de
keurmeester van de ene of van de andere vestiging er naar kijkt.
Toch kan de afstemming op het gebied van het keuren tussen
vestigingen nog wel wat beter. Daar zit eigenlijk ook de grootste
klacht bij kwekers.

Als een koper een partij terugbrengt, is er altijd wel iets te
vinden. Ik vind dat onze keurmeesters daar doorgaans goed op
reageren. Bovendien worden we goed geinformeerd als er iets
aan de hand is.”

Bovendien gelden er bij reclames op sommige producten strengere
regels aangaande de rijpheid. Normaal is reclame al mogelijk bij een
afwijking van één rijpheidsstadium. Bij KOA-reclames moeten dat
er bij een aantal snel rijpende producten minimaal twee zijn.

Ten slotte: wie voor de klok bloemen koopt en die in een andere
vestiging verwerkt, moet nog steeds reclameren op de vestiging van
aankoop.

Dankzij KOA bereiken kwekers meer koopkracht dan vroeger.
Consequentie daarvan is dat de regelgeving rondom herkeur aan
deze inkoopwijze is aangepast. Dat is eigenlijk alleen maar logisch.

Vianen: Wij kunnen niet zonder

“Zeker 50% van onze inkoop loopt via KOA, dus wij kunnen
niet buiten een goede KOA-herkeurregeling.” Aldus directeur
Joost Vianen van C.J. Vianen Flowerexport BV uit Rijnsburg.
Vianen omschrijft zichzelf als ‘een redelijk goede klant van de
keurmeester’. “Hoewel we vooraf door de rijen lopen, komen we
er dagelijks wel enkele keren. Met kwaliteitsafwijkingen die de
transporteur niet ziet, maar die bij onze eigen kwaliteitscontrole
aan het licht komen.

Een jaar of wat geleden was het soms nog lastig om herkeur

op KOA-transacties aan te vragen. Nu loopt dat gewoon goed.
Als we gelijk hebben, krijgen we het ook. Dat geeft ons het
vertrouwen om via KOA te kopen.”




Hoe komt die Eucharis bij de bloemist?

In de nieuwe organisatiestructuur van FloraHolland zijn de werkgebieden het uitgangspunt,
niet meer de vestigingen. Een van die werkgebieden is de binnenlandse markt. Onder leiding
van Aad van den Enden, nu nog vestigingsmanager in Bleiswijk, gaat een speciale afdeling
de activiteiten rondom de binnenlandse markt codrdineren. Want er is alle reden om de

afzet binnen de landsgrenzen niet te veronachtzamen.

“De cijfers onderstrepen het belang van de
binnenlandse markt”, benadrukt Van den
Enden. “Inclusief de bedrijvenmarkt en de
afzet via hoveniers verkopen we in ons land
jaarlijks voor 2,2 miljard euro aan sierteelt-
gewassen. De groothandelswaarde daarvan
is ongeveer 1,1 miljard euro en de kwekers-
waarde naar schatting 900 miljoen euro.
Daarvan loopt ongeveer 700 miljoen euro via
FloraHolland (ruim zeventien procent van
onze omzet). Zestig procent van dat bedrag
wordt afgenomen door gespecialiseerde
bloemisten. Uit cijfers en uit gesprekken
blijkt dat de omzetten en marges binnen dit
afzetkanaal onder druk staan. De bloemist
verliest marktaandeel aan de grootschalige
retail. Wij denken dat dit mede komt omdat
de bloemist zich onvoldoende kan onder-
scheiden. De uitdaging van mijn nieuwe
afdeling, maar ook die van de keten als
geheel, is de omzet via bloemisten weer een
boost te geven.”

“Recent vroeg Astrid Valstar, teler van
Eucharis, in het Vakblad voor de Bloemisterij
of nicheproducten belangrijk zijn voor
FloraHolland”, vervolgt Van den Enden. “Zij
stelde dat FloraHolland onvoldoende
probeert om bijzondere producten onder-
scheidend in de markt te zetten. Of dat zo is
of niet; zeker is dat bloemisten vaak
onvoldoende zicht hebben op het nieuwe,
bijzondere product. Ondanks onze inspan-
ningen en die van de groothandel lijkt dat
product te verdwalen in de keten. De vraag is
5 4 P FRAR dus: hoe komt die Eucharis, en de rest van
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Bloemisten onderscheiden zich door hun creativiteit en met bijzondere producten
(foto: Bloemenbureau Holland)
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Van den Enden: “De omzet van bloemisten weer een boost geven”

prijs kan de bloemist niet met de retail
concurreren. Hij of zij kan zich behalve met
zijn of haar persoonlijke dienstverlening
alleen onderscheiden met bijzondere
arrangementen en bijzondere producten.
Dat probleem vaststellen, is niet zo
moeilijk. De oplossing is des te ingewik-
kelder. FloraHolland pakt het probleem
toch op. Samen met de Vereniging
Bloemist-Winkeliers (VBW), Tuinbranche
Nederland en de groothandel (VGB).
Nadrukkelijk samen. We hebben niet de
illusie dat we het als veiling allemaal even
gaan regelen. Maar er is in het belang van
onze leden wel initiatief nodig. Onze
klanten, bloemisten en zelfstandig
inkopende tuincentra, vragen er om. Zij
streven dat onderscheidend vermogen na.
We staan voor een gezamenlijke aanpak.
Welke positie ketenpartners zouden
moeten innemen, is even niet belangrijk.
Belangrijk is hoe we de koek vergroten,
zodat iedereen daar wel bij vaart. Waarbij
leden van FloraHolland erop mogen
vertrouwen dat het onze bedoeling is hun
marge uiteindelijk te vergroten.

Dat FloraHolland juist nu haar organisatie
aanpakt, helpt ons hierbij. De binnenlandse
markt is niet alleen het feestje van Bleiswijk
en Eelde. Ook op de exportveilingen wordt
voor de Nederlandse markt ingekocht.
Door bloemisten zelf, maar ook via cash &
carry’s en lijnrijders. Het is tijd om meters
te maken via een gezamenlijke aanpak.”

In bovengenoemde aanpak volgt
FloraHolland samen met de VGB, de VBW
en Tuinbranche Nederland drie sporen.
“Het eerste spoor is heel praktisch”, zegt
Van den Enden. “We laten kweker en
bloemist met elkaar in gesprek komen;
zoals laatst op het Marktplaats event
Bleiswijk. Kansen worden besproken en
oplossingen gezocht om bijzondere
producten bij de bloemist beter bekend en
verkrijgbaar te maken.

Een tweede spoor begint bij het besef dat
we de bijzondere producten voor de klok en
in de aanbodsbanken onvoldoende
herkenbaar en onderscheidend kunnen

De binnenlandse markt is van groot belang voor de veilingomzet

Hoe komt die Eucharis, en de rest van dat bijzondere aanbod, bij de bloemist?
(Foto: Bloemenbureau Holland)

maken. Via nieuwe afzetvormen, zoals die
via de webshop, kunnen kwekers bijzon-
dere producten selectief aanbieden aan
specifieke groepen klanten. Dan komt het
goede product met behoud van marge
hopelijk wel op de goede plek terecht.
Daarbij kijken we als veiling ook nog naar
onze dienstverlening bij veilen, bemiddelen
en logistiek. Bloemisten vragen nu eenmaal
andere diensten dan retailers.

Een derde spoor kan het aanpassen van de
structuur van onze diensten of van onze
keten zijn, mocht de markt of het belang
van kwekers dat nodig maken.

De binnenlandse markt is omvangrijk en
dus van groot belang voor de totale
prijsvorming van bloemen en planten. De
positie van de gespecialiseerde bloemist op
die markt mag niet verder verzwakken. Tk
hoop dat we, samen met onze ketenpart-
ners, de bloemist kunnen helpen zich beter
te onderscheiden. Wie weet helpt ons dat in
een later stadium ook buiten de land-
grenzen. Want ook daar is de bloemist een
belangrijk afzetkanaal.”

Tekst: Piet Kralt
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FloraHolland Connect wil uw product
klantgericht aanbieden

Er zijn verschillende manieren om producten van kwekers onder de aandacht van kopers te brengen.

Bij klokverkoop ziet de koper het product of de productfoto en de aanbodsinformatie staat in de aanbodsbank.

Bemiddelingshandel wordt anders aangeboden. Dat moet klantgericht aan kopers die iets met jouw product

kunnen. FloraHolland Connect kiest in de gesegmenteerde aanpak voor specifieke aanbiedingen per kopersgroep.

Wie producten via FloraHolland Connect
wil aanbieden, moet vooraf vragen voor
zichzelf hebben beantwoord. Is dit
daghandel of aanbod voor de langere
termijn? Kun je als kweker waarde
toevoegen? Op welk segment is je aanbod
gericht, gespecialiseerde afzet of retailafzet?
Wat is de attentiewaarde van deze aanbie-
ding? Bijvoorbeeld ‘start van het seizoen,
prijsverlaging, extreem veel bloei et cetera’.
FloraHolland Connect biedt daarom
producten van kwekers op verschillende
manieren aan kopersgroepen aan.

Daghandel en termijnhandel

Enkele keren per week geeft FloraHolland
Connect kortetermijnaanbiedingen door
aan een geselecteerde groep afnemers.
Daaronder zijn groothandelaren, ketens
van bloemenwinkels, tuincentra, cash &
carry-bedrijven en specifieke leveranciers
van retailers. Ook voor het gespecialiseerde
afzetsegment verschijnt er elke twee weken
een aanbiedingslijst met aanbiedingen met
daarop aanbiedingen voor twee weken en
verder vooruit. Voor kwekers die producten
telen die bestemd zijn voor dat segment,
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zijn deze aanbiedingsstromen dus interes-
sant. Overigens wordt circa vijftig procent
van de omzet van FloraHolland Connect
via het gespecialiseerde segment gereali-
seerd. Kwekers kunnen zich bij dit segment
onderscheiden met bijzondere producten,
sorteringen en waardetoevoeging.
FloraHolland Connect baseert zijn
aanbiedingen van kwekers ook op thema’s.
Minstens acht weken voordat een thema
gaat spelen, gaan segmentverkopers van
FloraHolland Connect actief aanbod bij
kwekers ophalen, fysiek maar ook per
telefoon/mail.

Die thema’s zijn bijvoorbeeld Kerstmis en
Pasen maar ook seizoenswisselingen. Dat
aanbod wordt vervolgens gericht aan
klanten aangeboden.

De laatste jaren komen er meer elektroni-
sche aanbodsmogelijkheden. Voor bloemen
is er FloraHolland e-Trade, voor planten
PlantConnect.nl. Allebei hebben ze een
catalogus, waarin aanbod te zien is, en een
webshop waarin direct kan worden besteld.
Zowel FloraHolland e-Trade als
PlantConnect.nl volgen de seizoenen in het
aanbod.

Aansluiten bij de verkoopcyclus

van koper en eindklant

Het is verstandig om in je wijze van aanbieden
rekening te houden met de verkoopcyclus van
koper en eindklant. Iedereen doet in meer of
mindere mate aan daghandel, maar de groot-
schalige retail plant acties al een jaar vooruit.
Wil je in dat segment opereren, dan heeft het
weinig zin om weekaanbiedingen te doen.
FloraHolland Connect beschikt over kennis van
de verkoopcyclus binnen de verschillende
afzetsegmenten, en kan kwekers daarover dus
goed adviseren. Discounters werken nu eenmaal
anders dan het gespecialiseerde segment. Dat
moet tot uitdrukking komen in de wijze waarop
kwekers hun product aanbieden. FloraHolland
Connect kan daar bij helpen.

Weten wat de klant nodig heeft en klanten
verrassen met bijzonder aanbod. Dat streeft
FloraHolland Connect na bij het aanbieden
van producten van kwekers aan kopers. Het
gaat erom het product op de juiste wijze in de
markt te zetten. Want als je producten niet
marktgericht aanbiedt, komen ze nergens
terecht of ergens waar niemand er om
verlegen zit.




Tekst: Piet Kralt
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Dik de Mooij, Desirée Aanhane en Cees Heemskerk: Marketing is op onderscheidende wijze met klanten omgaan.

Bedrijvigheid

Marketing voor lijnrijders:

De woorden marketing en lijnrijder sluiten prima bij elkaar aan, want lijnrijders voelen de markt en de

marktontwikkelingen intuitief aan. De woorden marketing en lijnrijder sluiten elkaar uit, want marketing is voor

praktisch ingestelde lijnrijders veel te theoretisch. Tegengestelde zinnen. Allebei waar. Lijnrijders kennen hun

markt als geen ander, dankzij hun directe klantcontacten. Vaak zijn ze echter alleen maar aan het verkopen.

Terwijl ze beter hun klanten zouden kunnen helpen om meer te verkopen. Maar hoe?

Een groep van tien lijnrijders onderzoekt momenteel hoe marketing
binnen hun bedrijf een grotere rol kan spelen. Dat gebeurt op
initiatief van de Stuurgroep Lijnrijdersbelangen (SLB/VGB) met
financiéle steun van het Productschap Tuinbouw en met inbreng
van Bloemenbureau Holland (BBH). De acties van BBH spelen
daarbij een grote rol. Zodra de marketingmethode duidelijk is,
worden alle lijnrijders uitgenodigd om hiervan kennis te nemen.
Inhoudelijk wordt de kar getrokken door Toine Simons, terwijl
Rokus Hassefras namens BBH over marketingactiviteiten infor-
meert. Wij spraken met Desirée Aanhane en Cees Heemskerk, twee
deelnemers van het marketingproject, en met extern adviseur Dik
de Mooij, die het project namens SLB/VGB coérdineert.

Helpen om meer te verkopen

“Veel buitenlandse bloemisten doen weinig met de promotieacties
van BBH”, zegt De Mooij. “Terwijl die acties tegenwoordig
consumentgericht zijn en dus nuttig voor de bloemist. Onder meer
via massamedia en social media bereikt BBH kansrijke doelgroepen
voor bloemen en planten. Door klanten te helpen op die mogelijk-
heden in te spelen, helpen lijnrijders hen om meer te verkopen.”
Desirée Aanhane bedacht al eens een opzet om dat in het bedrijf
van haar vader te doen. “Best lastig”, weet ze. “Lijnrijdersbedrijven
zijn kleinschalig en werken onder tijdsdruk. Altijd de volgende
klant die op je wacht.”

Dus worden de lijnrijders in het marketingproject wakker geschud.
Cees Heemskerk: “Wil je het anders, dan moet je zelf veranderen.
De kunst is om met je klant meer uit de markt te halen.

Dat is iets anders dan je auto leegverkopen.”

Anders, maar wel praktisch

Aanhane noemt een voorbeeld van klantgericht denken.

“Een klant wilde zijn buitenpresentatie verbeteren en sprak daar
met ons over. Onlangs zagen we op de FloraHolland Trade Fair een
concept dat hem kon helpen. Dat hebben we direct gemaild. De
klant kan daardoor meer verkopen. Wij konden hem laten zien dat
wij als leverancier echt het verschil maken.”

Die praktische insteek kenmerkt het project. “In een open sfeer”,
weet Heemskerk. “We zien elkaars plannen en voorzien die van
commentaar. Vervolgens testen we ze in de praktijk. Ook daarover
wisselen we informatie uit. Zo ontstaan er praktische methodes
voor marketing en promotie voor lijnrijders.”

Al doende is al duidelijk geworden dat een goede communicatie
sleutelvoorwaarde is. De Mooij: “Je moet er tijd voor durven
uittrekken, zodat je als lijnrijder niet alleen verkoper bent, maar een
echte relatiemanager.

Zo ga je op onderscheidende wijze met klanten om. Dat is de
essentie van marketing. Het is dus geen wetenschap, het is helder en
tastbaar te maken.”




Je leert beter met planten in de klas

Onlangs zijn op vier basisscholen de effecten van luchtzuiverende
kamerplanten onderzocht. Het onderzoek werd uitgevoerd door
TNO, Fytagoras Plant Science, gezondheidsinstituut NIGZ en DENK
Communicatie. De financiéle ondersteuning kwam van het
Productschap Tuinbouw. De resultaten laten zien dat de planten
zorgen voor schonere lucht. Daardoor hebben scholieren minder
gezondheidsklachten en leveren zij betere leerprestaties.

Veel kinderen in een relatief kleine ruimte leidt tot een ongezond
binnenklimaat met sloomheid en sutheid tot gevolg. De verminderde
luchtkwaliteit wordt onder meer veroorzaakt door een te hoge

Twee keer feest bij DFG

CFO Harry Brockhoff van DFG (tweede van links) ontvangt de eerste prijs
van de Hillenraad 100

concentratie koolstofdioxide (CO2) en een lage relatieve luchtvochtig-
heid. Luchtzuiverende planten blijken de nadelige effecten van
luchtverontreiniging te kunnen neutraliseren. Tevens blijkt dat
kamerplanten het geluid in de klas absorberen en educatieve
voordelen bieden in een leeromgeving. Vergelijkbare positieve
resultaten kwamen naar voren in onderzoeken naar het effect van
planten op kantoren.

In Air so Pure werken telers van luchtzuiverende planten samen.

Het gaat hier om Spathiphyllum, Hedera, Areca, Nephrolepis en
Phlebodium.

Vorige maand behaalde de Dutch Flower Group (DFG) op één dag
twee ondernemersprijzen. DFG behaalde plaats 1 in de Hillenraad
100 en werd in Aalsmeer Onderneming van het jaar 2011. Het
expertcomité van de Hillenraad 100 prees DFG om zijn visie en
ondernemerschap, aandacht voor strategische allianties, gerichtheid
op groei en aandacht voor mensen in hun ontwikkeling. In Aalsmeer
werd DFG omschreven als maatschappelijk en lokaal betrokken,
mensgericht en innovatief met een internationale uitstraling. Aan de
verkiezing tot Onderneming van het jaar Aalsmeer zat een geldprijs
vast. DFG heeft die geldprijs verdubbeld en gedoneerd aan het
nationale project ‘Plant in de klas’ (www.airsopure.nl).

DFG CEO Marco van Zijverden verwoordde het als volgt: “De
combinatie van de gezondheid die planten in hun leef- en werkomge-
ving bieden, educatie en talent is de perfecte match binnen het
mbo-beleid van DFG.”




Hart van de veiling
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Duitse retail stelt nadrukkelijker eisen aan duurzaamheid

Maatschappelijk verantwoord ondernemen (mvo) wordt steeds

belangrijker in de publieke opinie. De markt speelt daar op in.

Enkele grote Duitse retailketens, waaronder Aldi, stellen met ingang

van 1 januari 2012 extra eisen aan hun leveranciers:

« Aanvoerders uit de EU moeten een MPS A, B of C kwalificatie of
een GlobalGap of MPS GAP certificaat hebben.

« Aanvoerders van buiten de EU moeten een MPS A, B of C
kwalificatie hebben en het certificaat MPS SQ (Socially Qualified).
Alternatief hiervoor is BSCI primary production audit of GlobalGap

met module GRASP. Waarschijnlijk gaan meer Duitse retailketens
eisen stellen rondom duurzame productie. Hoe die er exact uit
zullen zien, is nu nog niet bekend. Maar minimaal MPS A, B of C
lijkt in ieder geval de randvoorwaarde te worden. Het is een kwestie
van tijd tot ketens in andere landen volgen. Dan zal ook het
groothandelssegment deze eisen overnemen. Tot voor kort vroeg
men zich af of certificaten extra geld opleverden, nu mis je handel als
je niet gecertificeerd bent. Ook als je klokkweker bent, want daar
koopt de retail ook. FloraHolland adviseert u contact op te nemen
met de Stichting MPS om aan deze eis te kunnen voldoen,

www.my-mps.com. Meer weten? E-mail naar Loek Barendse: L
loekbarendse@floraholland.nl. Duitse retailers scherpen eisen duurzaamheid aan
(foto Bloemenbureau Holland)
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Duizenden stapelwagens schoongemaakt in de keten!

De Landelijke Opschoondag Stapelwagens van 10 november heeft vele ~ Verder zijn elastiek, touw, folie, aarde en andere soorten los vuil

duizenden schoongemaakte stapelwagens opgeleverd. Aldus Karel verwijderd. Dat was veel werk en we zijn blij dat we veel stapelwagens
van Dijk van Concern Logistiek, die met zijn collega Marco van hebben kunnen schoonmaken die weer schoon genoeg zijn om er
Santen het project cordineerde. Van Dijk: “Uit het goed mee te kunnen werken. De eerste stap op weg naar schonere
Kwekersopinieonderzoek FloraHolland 2011 bleek dat kwekers de stapelwagens is gezet. Mensen maken stapelwagens vuil. Voor
reinheid van logistieke middelen onvoldoende vinden. Dit was voor diezelfde mensen is het vaak een kleine moeite om het ergste vuil te
de directie aanleiding om deze dag te organiseren. Samen met verwijderen. Helaas zijn we te veel geneigd dat probleem door te
kwekers, kopers, vervoerders hebben ruim duizend FloraHolland schuiven naar een ander. Letterlijk. We zien de Landelijke
medewerkers geholpen bij deze schoonmaak. Zij hebben de onder Opschoondag Stapelwagens als een voorwaartse stap en gaan nu
handen genomen stapelwagens ontdaan van los vuil. Het hinderlijkst verder uitwerken hoe we het probleem structureel en sectorbreed

waren de stickers. Wat er af kon worden getrokken is er af getrokken. gaan aanpakken.”




samen vissen in
dezelfde vijver

BoomaPlant, Roland van der Werf, Gebrs. Van Eijk en Special Plant bieden gezamenlijk
Blosjz aan, een concept van buitenplanten voor binnengebruik. Met dit nieuwe
verkoopconcept verlengen de ondernemers hun seizoen. Ook boren ze er een nieuwe

markt mee aan.

»

Johan Jansen (links) en Roland van der Werf: “De samenwerking vergroot onze markt en verlengt ons seizoen”




Tekst: Nancy Bierman

Johan Jansen: “Blosjz staat voor rode wangen, gemakkelijk, verrassend, gezellig en sterk”

“Omdat Skimmia lang goed blijft in
kerststukjes, ontstond in 2006 het idee om
deze plant in de huiskamer te halen”, vertelt
Maurice Secréve, trade marketeer bij
FloraHolland. Op een kwekersdag bij
Intratuin in Ter Aar kwam het idee een
aantal jaren later opnieuw naar boven.
Roland van der Werf: “Ik wilde daar
achterhalen wat de consument van Skimmia
vond om daarop in te kunnen spelen.” De
aanwezige kwekers wilden graag weten of de
consument Skimmia ook in huis zou
neerzetten. Toen tachtig procent van de
consumenten verrast op die vraag reageerde,
ging het balletje voor de samenwerking rond
Blosjz rollen. Van der Werf: “We zijn
allemaal innovatief, hebben genoeg handel
en bieden goede kwaliteit. Voor de
kwekersdag kenden wij elkaar niet, maar er
was meteen een klik.”

Conceptontwikkeling

Het houdbaarheidsonderzoek van
FloraHolland testte Blosjz positief als
huiskamerplant. Daarna ontwikkelden de
ondernemers het Blosjz concept, samen met
Sandra Weerdenburg, marketing consultant
bij FlorConcepting en Sandra Kénings,
trendanaliste van TRENDLOGIC.
Weerdenburg: “In dat traject kijk je naar de
waarden van het product en het verhaal dat
je met het product wil vertellen. Blosjz staat
voor de gezonde rode wangen die je in de

herfst en winter krijgt als je van buiten naar
binnen komt. Ook de Blosjz planten halen we
van buiten naar binnen. Het concept richt
zich niet specifiek op kerst. Dat is een
bewuste keuze, want dan is er al zoveel.
Blosjz is voor, tijdens en na de kerst leuk in
de huiskamer. Toen ook Johan Jansen van
Special Plant instapte, konden we het seizoen
van Blosjz verlengen.” Johan Jansen: “Met de
Gaultheria erbij loopt het seizoen van eind
augustus tot en met februari. We bieden
Blosjz aan in twee varianten: Blosjz bloom,
met de heerlijk geurende bloemetjes en Blosjz
berry, met de trendy rode bessen. Deze
producten spreken beide een andere
stijlgroep aan.” Voor het verkoopconcept en
hun samenwerkingsverband ontvingen de
boomkwekers de Studieclub Innovatieprijs
2011. Van der Werf: “Wij kregen de prijs
omdat wij veel consumenteninformatie
hebben vergaard. Die informatie zie je terug
in het verkoopconcept. Met elkaar hebben
wij ons seizoen verlengd en onze markt
vergroot. De jury vond het bovendien
bijzonder dat wij samenwerken, terwijl wij
toch min of meer in dezelfde vijver vissen.”

Marktintroductie en promotie

De ondernemers introduceerden Blosjz vorig
jaar op de FloraHolland Trade Fair. Van der
Werf: “Het concept was klaar, maar de
planten waren al uitverkocht. Toch wilden
we de meningen peilen. Die waren positief.

Dit jaar hebben we gerichte verkoop gedaan.”
Het Blosjz concept heeft intussen de interesse
van veel Franse ketens en Nederlandse
tuincentra. Blosjz baant zich, via
FloraHolland vestigingen en exporteurs, een
weg naar de consument, met de ondersteu-
ning van op de consument gerichte marke-
ting. Zo was Blosjz te zien in Robs Grote
Tuinverbouwing op SBS 6, waarin ook
chef-kok Jeremy Vermolen zijn kookkunsten
vertoont. Van der Werf: “Recent hebben wij
ook Eethuis Den Dieje, het restaurant van
Jeremy in Roosendaal, vol gezet met Blosjz.
Dat past goed, want Blosjz staat niet alleen
voor rode wangen, maar ook voor gemakke-
lijk, verrassend, gezellig en sterk.”

Zicht op consument

De ontwikkeling van het gezamenlijke
concept gaf de kwekers meer inzicht. Van der
Werf: “Ik ben bovenal kweker, maar ik heb
nu meer zicht op de consument en kijk
anders naar producten. Laatst heb ik meer
naar de verpakking van een schaar gekeken,
dan naar de schaar zelf. Dat zegt genoeg.”
Johan Jansen, Special Plant uit Zundert:
“Door samen te werken, bieden wij een hele
lijn aan. We krijgen nu meer vertrouwen
vanuit de keten en zijn echt een
sparringpartner.”

www.blosjz.nl
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MPS Florimark zegt iets over onze
professionaliteit en duurzaamheid

Tesselaar: Met heldere afspraken bereik je resultaten

"We zijn al jaren MPS gecertificeerd. Sinds juni hebben we ook het MPS Florimark certificaat. Ook doen we mee

met Fair Flowers Fair Plants. Wij geloven in deze certificaten. Veel collega’s kijken alleen naar de kosten en het extra

werk en gaan voorbij aan de winst die ze in hun organisatie kunnen boeken. Als je een bosmachine koopt, kun je

nauwkeurig uitrekenen wat die oplevert. Dat is met certificaten lastiger, maar voordelen zijn er wel degelijk.”

Aldus Rick Tesselaar van Tesselaar
Alstroemeria in Luttelgeest. Tesselaar ziet
heil in het behalen van certificaten omdat
hij er resultaat van ziet. “Een jaar of wat
geleden hebben wij met enkele collega’s First
Class opgezet. Via gezamenlijke afspraken
over onze productkwaliteit wilden we het
algemene kwaliteitsniveau opkrikken. Dat is
gelukt. We verkopen nu weer Alstroemeria
aan de groothandel. Voor mij bewijst dit dat
je met heldere afspraken resultaten kunt
bereiken. Ook door die afspraken binnen je
eigen organisatie vast te leggen.”

Vastgelegd wat we al deden

Inmiddels is het Florimark certificaat stevig
in de bedrijfsvoering verankerd. Tesselaar:
“Ons bedrijf was sowieso al strak georgani-
seerd. Mensen weten wat ze moeten doen.
We hadden alleen nog niet vastgelegd wat
we deden. Dat was vooral een kwestie van
opschrijven, niet van het veranderen van
werkprocessen. Het was best een klus omdat

je goed moet aangeven wat je doet. Alles bij
elkaar heeft het een volle maand werk
gekost. Voor de medewerkers is er weinig
veranderd. Wel zijn dingen duidelijker
geworden, onder meer dankzij functione-
ringsgesprekken en heldere voorschriften
over klachtenafthandeling en het adminis-
treren van het meststoffengebruik.

Als je bedrijf goed in elkaar steekt, is het
behalen van het Florimark certificaat niet
moeilijk. Moet je het hele bedrijf er op
afstemmen, dan wordt het een heidens
karwei. Gelukkig zijn veel elementen van
Florimark gewoon een uitwerking van
bestaande wetten en regelingen.

Voor mij is dit een manier om mijn
ondernemerschap te ontwikkelen.
Investeren zit er momenteel niet in, maar je
wilt toch vooruit. We zetten nu een beter,
professioneler bedrijf neer zonder echt te
investeren en we zijn beter ingericht als
investeren weer mogelijk wordt. We denken
dat een dergelijk certificaat terugkomt in

meer uitstraling en meer professionaliteit.
Ook duurzaamheidsaspecten hebben
meegespeeld. Inmiddels vragen grote
retailers wel om MPS gecertificeerde
producten. Daar wilden wij klaar voor zijn.
Maar het hoofddoel was om onze organi-
satie professioneler te maken.”

Meer contact met klanten

Tesselaar heeft geen concrete plannen om
andere certificaten te gaan behalen. “Wel
willen we het contact met onze klanten
verstevigen. Onlangs stonden we op de
Lijnrijder- & Handelsbeurs en ook tijdens de
FloraHolland Trade Fair waren we van de
partij. Je leert daar veel. Het klantcontact
zorgt ervoor dat je met de klant gaat
meedenken. En uiteindelijk word je zijn
partner. In dat proces wil ik van
FloraHolland wel hulp hebben. Maar draait
de zaak eenmaal, dan kan de veiling er best
tussenuit. Want dan geeft een extra partij in
het proces alleen maar ruis.”

@




Ewoud Havenaar: “Zien is kopen
bij de amaryllis”

Al vier generaties lang is de familie Havenaar actief in de tuinbouw. Het bedrijf, dat al ruim 110 jaar bestaat,

veranderde in al die jaren wel een aantal malen van teelt. Sinds 1990 kweken ze amaryllis, toen nog

gecombineerd met anjers, Freesia en paprika's. In 2000 stapte Havenaar volledig over op de teelt van amaryllis.

In twee kassen van in totaal 26.000 vierkante meter in Berkel en Rodenrijs telen de broers Martin en Ewoud

Havenaar momenteel acht verschillende soorten.

V.1n.r.: Ewoud en Martin Havenaar. “Zien is verkopen bij de amaryllis”



Tekst: Nancy Bierman

Een hypermoderne koude- en warmte-installatie regelt de grondtemperatuur in de kas

Ewoud: “Toen wij plannen hadden voor
nieuwbouw, was het geen geweldige tijd voor
de paprika’s. Gezien de kostprijs en de
toenemende schaalvergroting in de paprika’s
kozen wij ervoor om met amaryllis verder te
gaan.” In 2000 stapten zij volledig over op de
gracieuze kerstbloem en veranderde de
bedrijfsnaam in Havenaar Amaryllis.
Havenaar: “Het is gemakkelijker om je te
onderscheiden in de bloemen dan in de
paprika’s. Ik heb dus geen spijt van de
overstap. Alleen raakt de markt voor
amaryllis nu verzadigd. 2010 was zwaar.
Door onbegaanbare wegen werden veel
transporten afgezegd. Het product leverde
niets meer op. Dat kwam keihard aan. De
helft van onze omzet draaien wij namelijk in
december. Amaryllis is een echte
kerstbloem.”

Havenaar onderscheidt zich door een
zwaardere kwaliteit en een gevarieerd
assortiment. Naast twee standaardsoorten,
zoals Red Lion en Christmas Gift, kweekt
Havenaar Amaryllis vooral exclusievere
soorten, zoals Charisma, Superstar, Arctic
Nymph, Red Pearl, Ferrari en Brazza, een
nieuw soort. De Brazza wordt vanaf januari
aangevoerd.

Havenaar zet af via FloraHolland Bleiswijk,
FloraHolland Naaldwijk en FloraHolland
Connect. Hun standaardsoorten komen
terecht bij supermarkten en boeketterieén.
De exclusievere soorten gaan naar bloemisten
en grote exporteurs. Volgens Havenaar is
amaryllis als snijbloem relatief onbekend bij

de consument. Hij zou graag zien dat
bloemisten de bloem in hun winkel
promoten. “Zien is kopen bij amaryllis. Zet
een mooi stuk met bloemen die net wat meer
open zijn op je toonbank, dan verkoop je er
meer. Echt iedereen vindt ze mooi.”

De broers telen in de vollegrond. Ewoud: “De
zware grond waarin wij telen, is niet
aantrekkelijk voor aaltjes. Daarom hoeven
wij niet in substraat te telen.” Hun duurzame
kas dateert uit 2008. Een warmtepomp en
slangen in de grond koelen c.q. verwarmen
de bollen. Havenaar: “Wij telen duurzaam en
zijn tevreden met de huidige oppervlakte. Bij
deze oppervlakte kunnen wij namelijk nog
veel zelf doen. Ook kunnen we de zaak nu
goed overzien. Martin leidt het team in de
schuur, ik het team in de kas. Dat werkt goed.
Waarom zou je groter moeten? Om goed-
koper te kunnen telen, moet je misschien
meer dan tien hectare hebben. Die opper-
vlakte zien wij niet zitten.” De bollen worden
gemiddeld negen weken per jaar gekoeld.
“Een temperatuur van 12°C activeert de
bloemknoppen om tot bloei te komen. Op het
moment dat we de koeling omzetten naar
verwarming, gaan we versnipperen. We
breken twee weken later de bolhals af en weer
later verwijderen we ook nog het blad. We
verwarmen de grond tot 21°C. Ongeveer
negen weken later kunnen we oogsten.”

De bollen worden in februari ‘getipdatet’.
Dan worden de wortels verwijderd en de
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bollen gedroogd. Vervolgens worden ze
gedurende 2,5 uur behandeld met water van
47°C. Havenaar: “Dat doodt eventuele aaltjes
en ander ongedierte.”

Iedere drie jaar vervangen zij de bollen.
Ewoud Havenaar: “Jaarlijks faseren wij een
deel uit en kopen dan nieuwe bollen in. Soms
schakelen we over naar een ander soort met
een mooie bloem, een sterke steel en een
goede productie. Daar zitten soms ook
noviteiten tussen. In 2002 wonnen we met de
Swan Lake, een miniatuur amaryllis, nog de
FloraHolland prijs voor de meest veelbelo-
vende snijbloemennoviteit. De productie van
Swan Lake paste alleen niet goed in ons
systeem. Dat product moest er namelijk
jaarlijks uit, wat met onze zware grond veel
energie en tijd kostte. Daarom voeren we dat
soort dus niet meer. Maar ook de Charisma
kreeg eerder een prijs voor de beste noviteit.”

Over de dienstverlening van de veilingen is
Havenaar niet helemaal tevreden. “Het kan
persoonlijker. Een kleine fout op de veiling-
brief is soms met een belletje te verhelpen.
Die service wordt minder. Alle maatregelen
maken het de veiling gemakkelijker. Het is
dan wrang dat er gelijk een boete volgt als de
kweker iets fout doet. Waag er gewoon een
belletje aan, denk ik dan.”

Meer weten over
Havenaar Amaryllis?
Scan de QR-code.
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Bloemen, planten & insniratie,
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Het OKé in OKé bloemen, planten en inspiratie is een afkorting. Zij staat voor Omnifloor, Koeleman,

Eelde. Zo wordt duidelijk dat dit in de cash & carry Eurofleur Eelde gevestigde handelsbedrijf een

samenwerkingsverband is. Jan Nauta van Omnifloor en Marco Koeleman sloegen dit voorjaar de handen

ineen. Dat had meer positieve gevolgen dan ze vooraf hadden gedacht.

Jan Nauta was altijd al voorstander van
samengaan. Hij had bij anderen wel eens een
balletje opgegooid. De zaak werd concreet
toen hij een inkoper zocht en met Marco
Koeleman in gesprek raakte over een
inkoper voor allebei. Al snel werd besloten
dat volledig samengaan beter zou zijn. Dat
had direct voordelen. Er hoefde geen extra
inkoper te komen en de nieuwe onderne-
ming vestigde zich in een iets grotere ruimte
in Eurofleur. Het voormalige pand van
Koeleman staat te koop.

Lagere kosten, beter aanbod

Lagere kosten zijn een duidelijk gevolg van
de samenwerking. “Maar je moet er zelf wel
aan toe zijn”, zegt Koeleman. “Het is een
gevoel. Je ziet je kosten stijgen en je omzet
niet. Maar dat we zoveel kosten bespaarden,
daar keken we toch van op. Lagere huisves-
tingskosten, administratiekosten, perso-
neelskosten en inkoopkosten. Bovendien
kopen we nu grotere partijen met alle

voordelen van dien. Ook kunnen we betere
transporttarieven bedingen. Van klanten
hebben we geen wanklank over onze stap
gehoord. Er zijn alleen maar klanten
bijgekomen.”

Het samenvoegen van de twee bedrijven was
niet ingewikkeld. Nauta: “We hadden
dezelfde klanten. Samenwerken lag dus voor
de hand. In ons segment, binnenlandse afzet
via cash & carry, is er veel concurrentie,
vooral van internet. De markt groeit niet.
Ook wij hebben een webshop, al blijft
Eurofleur ons voornaamste afzetpunt.
Samen kunnen wij klanten een beter aanbod
bieden, in assortiment, in prijs en in
versheid. We gooien minder weg. Goed voor
onze portemonnee en goed voor onze
klanten, want zij kopen versere bloemen.
Voor ons is dit bedrijf niet het eindpunt. We
praten met collega’s over samenwerking. De
handel in Eelde is versnipperd. Het zou goed
zijn als er een paar middelgrote bedrijven
zouden ontstaan in plaats van een aantal

kleinere. Dat is beter voor de betrokken
handelaren en beter voor de marktplaats.”

Veiling is concurrent

“Eigenlijk is de veiling onze voornaamste
concurrent”, vervolgt Nauta. “De veiling
handelt bijna even kleinschalig als wij. Tk
vind het feit dat, vaak elders ingekochte,
bloemen worden overgeveild echter nog
erger. Dat verstoort de handel.”

Marco Koeleman is kritisch over de rol die
FloraHolland in Eurofleur speelt. “Het is
goed dat we in Eurofleur als handelaren
samenwerken en het centrum aantrekkelijk
houden. De nu voorgenomen opfrisbeurt
zou aanleiding moeten zijn om de samen-
werking te verstevigen. Aan de andere kant
zitten we als ondernemers niet verlegen om
beperkingen die FloraHolland ons oplegt.
De klant koopt per slot van rekening niet bij
Eurofleur, maar bij ons. De uitstraling van
het centrum zou onze eigen uitstraling dus
niet in de weg mogen zitten.”
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V.1.n.r.: Bernard Piet (manager sierteelttransport FloraHolland), Rogier Nolten (Nover Logistics), Eric de Winter (De Winter Logistics),

minister Schultz van Haegen (ministerie van Infrastructuur en Milieu), Ab van Marrewijk (Wematrans) en Jan Schouten (Volvo Nederland)

Vanaf maart 2012 rijden sierteelttransporteurs Wematrans, De Winter Logistics en

Nover Logistics met een twaalftal (bio) LNG Volvo vrachtwagens. In de meest ideale

situatie rijden deze wagens in de toekomst op bio-LNG geproduceerd uit groenafval uit de

omgeving. Maar zo ver is het nog niet.

“We zijn al een aantal jaren bezig met
groene initiatieven”, vertelt Bernard Piet,
manager sierteelttransport van
FloraHolland. FloraHolland heeft de
ondernemers ondersteund bij het project.
“Er moesten nogal wat hobbels genomen
worden, zowel rondom techniek als
kostprijs. In de huidige economie moeten
transporteurs heel goed op hun kostprijs
letten.” De twaalf (bio)LNG Volvo vracht-
wagens zijn deels aangeschaft met over-
heidssubsidie. Het is een belangrijke stap
om ervaring op te doen met duurzaam,
schoner en zuiniger rijden. Piet: “In de

Verenigde Staten is het rijden op LNG al
heel succesvol. In Nederland zijn de eerste
bedrijven aan het experimenteren. De
twaalf vrachtwagens zijn van het type Volvo
FM460 dual fuel. Dat betekent dat ze ook op
diesel kunnen rijden, bijvoorbeeld als er
geen gas in de omgeving getankt kan
worden.”

Twee van de drie deelnemende transpor-
teurs, De Winter Logistics en Wematrans,
hebben voor eerdere inspanningen voor het
milieu de Lean & Green Award gekregen.

Zij hebben afgesproken de CO2-uitstoot in
vijf jaar tijd met twintig procent te vermin-
deren. Eric de Winter, directeur van De
Winter Logistics: “Vanuit dat ideaal is dit
initiatief een logisch gevolg. Bij onze
inspanningen om CO2-reductie te reali-
seren, is een efficiénte planning heel
belangrijk. We hebben daarvoor al
geinvesteerd in een computersysteem en de
intensieve samenwerking binnen Greenport
Logistics. Nu is het tijd voor de volgende
stap en dat is het rijden met LNG trucks.
Wij gaan met vijf wagens rijden. Een mooie
testcase dus.” De nieuwe Volvo’s hebben een
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gebruik van (bio)LNGams,EEr{dstof

actieradius van achthonderd tot duizend kilometer. De Winter:
“Dat was een heel belangrijk punt en dit aantal kilometers zal geen
probleem opleveren. Het is onze uiteindelijke doelstelling om op
bio LNG te gaan rijden. Als je reststoffen van producten die in de
omgeving worden geteeld kunt recyclen dan ben je echt
CO2-neutraal bezig.”

“Er lopen momenteel gesprekken met de gemeente Westland voor
een vergunning om LNG en bio LNG te mogen tanken”, vertelt
Bernard Piet. “De samenwerking met de gemeente is heel goed. Zij
hebben ons ook geholpen bij de subsidieaanvraag voor de twaalf
vrachtwagens. Omdat er ook een optie is genomen op de aanschaf
van nog eens acht van deze vrachtwagens wordt een tankpunt op
FloraHolland Naaldwijk interessant.”

Liquefied Natural Gas (LNG) neemt in vloeibare vorm ongeveer
zeshonderd keer minder volume in dan aardgas. Het kan dus
zeer efficiént worden opgeslagen. Het gebruik van LNG levert
een flinke vermindering van de CO2-uitstoot op en er wordt
vrijwel geen fijnstof meer uitgestoten.

Hortensiakweker Tom de Bruijn uit ’s-Gravenzande is
projecttrekker van het vergistingsproject binnen de Westland
Agenda van de gemeente Westland. Het lokaal produceren
van bio LNG noemt De Bruijn ‘een interessante gedachte’.
“Naast oogstbaar product blijft er binnen de glastuinbouw
altijd biomassa over. Dat kan gebruikt worden voor
verschillende doeleinden, bijvoorbeeld het winnen van vezels
of vergisting om elektriciteit te winnen. Ook het opwerken
tot aardgaskwaliteit of gas waar bijvoorbeeld vrachtwagens
op kunnen rijden is mogelijk. Dit past heel goed binnen het
denkbeeld van de biobased economy, waarin biologische
producten optimaal worden benut. Nu worden de reststoffen
meestal nog voor compostering aangeboden, maar de energie-
inhoud en CO2 die daarbij vrijkomt gaat verloren.” Volgens
De Bruijn wordt er momenteel gewerkt aan het bij elkaar
brengen van allerlei partijen die een consortium moeten gaan
vormen om dergelijke initiatieven op te pakken. Ook wordt
er gedacht aan een biobased park waarbij al die partijen zich
kunnen vestigen.




Gevolgen

wisselen per land

Dagelijks wordt het nieuws gedomineerd door de hoge nationale schuld van de Zuid-Europese landen. Europese politici

proberen het probleem op te lossen zonder hun eigen kiezers er de rekening voor te laten betalen. De financiéle markten

zijn onzeker. Vooral burgers in Griekenland, Itali€, Spanje en Portugal zijn het kind van de rekening. Maar burgers zijn ook

consumenten en als ze bloemen en planten kopen zijn zij uw klanten. Wat betekent de schuldencrisis voor die klanten?
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Ruim 7% van onze bloemenexport en ruim 11% van onze
plantenexport gaat naar deze landen. Italié is daarvan verreweg de
belangrijkste afnemer, op ruime afstand gevolgd door Spanje.
Daarom richten wij dit verhaal niet op Griekenland, maar op
Italié en het Iberisch Schiereiland.

talié is arm, de Italianen niet

“De Italiaanse economische problemen zijn structureel van
aard. Ze waren er al voor de schuldencrisis uitbrak.” Aldus
Marc Gerritsen, hoofd Afdeling Economie, Handel en Land-
bouw bij de Nederlandse ambassade in Rome. “De economi-
sche groei lag al onder het Europese gemiddelde en onder wat
het land zou moeten kunnen bereiken. Italié is een maakland
met aantrekkelijke exportproducten, zoals kleine auto’s en
luxe goederen. Maar de arbeidsmarkt zit op slot en de libe-
ralisering komt slecht van de grond. Nu de export stagneert,
komen de Italiaanse problemen extra aan het licht. De Itali-
aanse staatsschuld was een jaar of wat geleden ook al 100%
van het bruto nationaal product. Maar toen in 2009 de eco-
nomie met 5% kromp, steeg de staatsschuld met dat percen-
tage. De Italiaanse regering heeft weliswaar de uitgaven niet
laten ontploffen, maar het vertrouwen in de politiek (sowieso
al niet hoog) is nu helemaal weg. Die combinatie leidt tot
hoge rentes op de staatsschulden. Hoewel de Italianen willen

bezuinigen en de arbeidsmarkt willen hervormen, blijft het

vertrouwen laag. De staat is arm en wordt alleen maar armer
en belasting betalen is niet de grootste nationale deugd. Men-
sen merken direct de gevolgen van de crisis. Er wordt gekort
op gemeentelijke diensten. Maar er wordt niet zo veel minder
geconsumeerd. Toen onlangs de eerste i-Phone 4 te koop was,
ontstond er in Rome een verkeersinfarct. De staat is bijna
bankroet, de Italianen nog lang niet. Italianen zijn spaarders.
Noord-Italié is een van de rijkste regio’s van Europa en blijft
kansen bieden voor Nederlandse bedrijven. Als de rente op de
staatsschuld zo hoog blijft, wordt het wel lastiger. Maar als ik
bloemen- en plantenexporteur was, zou ik het vertrouwen in
de Italiaanse markt niet verliezen. Ik zou lichtpuntjes blijven
zoeken en me door de huidige politieke situatie niet van de
wijs laten brengen. Italié heeft een koopkrachtige bevolking.
Op den duur blijven ze gewoon bloemen en planten kopen.”

Tekst: Piet Kralt
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Bloemen 2011 (jan. t/m sept.) 2010 (jan. t/m sept.) Portugal, kleine markt onder
Ttalié 112 113 grote druk
C— 34 S R R R RERY
Weliswaar is de Portugese werkloosheid

Portugal 10 14 . . .

- minder hoog dan die in Spanje, maar de
Griekenland 14 15 Portugezen zuchten onder een hoge
Bloemenexport totaal 2.400 2.427 staatsschuld en zitten al midden in een

* bedragen x 1 miljoen euro
* bron: HBAG

bezuinigingsprogramma. De btw op
elektriciteit en gas is van 6 naar 23%
gebracht. De ambtenarensalarissen zijn met
5% gekort. Bijzondere beloningen worden

Planten 2011 (jan. t/m sept.) 2010 (jan. t/m sept.) veel zwaarder belast. De werkweek gaat van
Italié 117 123 40 naar 42,5 uur en de werkloosheid groeit
Spanje 38 38 van 12,5 naar 13,5%. Dus winnen discoun-
ters als Lidl en Minipreco snel terrein,
Portugal 13 17 nemen de Portugezen hun boterhammen
Griekenland 8 9 weer in een trommeltje mee en zullen de
Plantenexport totaal 1.570 1.610 traditioneel belangrijke kerstinkopen dit

« bedragen x 1 miljoen euro
* bron: HBAG

jaar teruglopen.
Sylvia Deepen: “Ook in Portugal is nog een

@

wereld te winnen. De natuurlijke productie-
omstandigheden voor de tuinbouw zijn er
zeer gunstig. Hierdoor heeft een aantal grote

Spanje, zorgen en kansen

buitenlandse producenten, ook Nederlandse,
zich er gevestigd. De meest succesvolle

In Spanje heeft de burger het zwaar. Inkomens staan onder druk. De werkloosheid tuinbouwbedrijven zijn in handen van
bedraagt inmiddels 21,5%. Gevolg is onder meer dat mensen minder geld aan buitenlanders, vooral Nederlanders. Dat
producten besteden die niet tot de eerste levensbehoefte behoren. “De Spaanse biedt niet alleen mogelijkheden voor de
consument geeft nog steeds ruim 20% van zijn inkomen uit aan voedsel, alleen het toeleverende sector, maar ook voor de
buiten de deur eten is wat teruggelopen”, weet Sylvia Deepen, Landbouwraad bij de logistieke dienstverlening. Een groot deel
Nederlandse ambassade in Madrid. “De prijs is de beslissende factor. Spanje is het van de productie wordt nu al via
land met het hoogste percentage huismerken van de EU. Discounters winnen steeds FloraHolland afgezet.”
meer terrein. Verwacht wordt dat een aantal van deze veranderingen permanent is.”
De Spaanse tuinbouw heeft het moeilijk. De bloemenexport daalt. De import van Burgers in Zuid-Europa merken de gevolgen
bloemen en planten eveneens. In 2009 en 2010 daalde het Spaanse bloemen- en van de crisis, vooral in Spanje en Portugal.
plantenverbruik met 20 a 30%. Gezien de economische situatie is dat begrijpelijk. Het is een geluk bij een ongeluk dat Italié een
Toch liggen er kansen. Sylvia Deepen: “De sierteeltsector in Spanje en Portugal veel belangrijker afzetmarkt is dan Spanje en
moet nog een inhaalslag maken in productkwantiteit en -kwaliteit, in het Portugal samen. Toch zijn de ontwikke-
verduurzamen van productiemethoden, productdifferentiatie en in het verbeteren lingen in Zuid-Europa zorgelijk. Een relatief

van afzetstructuren. Investeringen in de hele keten zijn noodzakelijk om de groot deel van onze export komt daar

immers terecht.

potentie optimaal te benutten. Bijvoorbeeld op het gebied van beheerssystemen,
uitgangsmateriaal en logistieke dienstverlening. Dit biedt kansen voor Nederlandse
ondernemers. Nederlandse tuinders in Spanje en Portugal doen het over het
algemeen goed. Zij hebben vaak een voorbeeldfunctie richting hun omgeving. Het
Nederlandse tuinbouwcluster heeft een uitstekende reputatie in beide landen en een

voorsprong in kennis ten opzichte van het lokale aanbod. Denk aan Nederlandse
leveranciers van uitgangsmateriaal, gewasbeschermingsmiddelen, diensten en
logistiek. Dit geldt vooral voor de voedingstuinbouw, maar ik zie niet waarom dit
niet ook voor de sierteelt van toepassing kan zijn.

Ook de Spaanse markt biedt perspectief. Spanjaarden houden wel van bloemen en

planten, maar kennen ze nog onvoldoende als consumentenproduct. Mensen geven

liever een fles wijn dan een bos bloemen. Bloemen vinden ze luxe producten en de
afzet ervan concentreert zich op dagen als Valentijnsdag, Allerheiligen, kerst en
Moederdag. Er is nog geen bloemencultuur, maar door daaraan te werken kan er
meer afzet ontstaan. Sommige bedrijven laten dat al zien. Zo is IKEA tegenwoordig
de grootste plantenimporteur van Spanje.”




Tekst: Krijn Schuitemaker

“We wilden maar wat graag gebruik gaan
maken van het feit dat het klimaat hier
ideaal is om rozen te telen”, vertelt
Alemayehu, die de dagelijkse leiding heeft
bij deze nieuwe speler in de rozenmarkt.
“De minimumtemperatuur is tien graden
Celsius en het wordt nooit warmer dan 32
graden Celsius. De nabijheid van Lake Tana
zorgt ervoor dat ook de luchtvochtigheid
heel goed is.” Drie jaar geleden is er een
start gemaakt met het ontwikkelen van de
rozenteelt binnen het bedrijf. Alemayehu:
“Naast veertig hectare mango willen we
naar veertig hectare rozen, waarvan dertig
hectare overdekt. Op dit moment zijn we
halverwege die doelstelling.”

Werkgelegenheid

Tana Flora is een dochterbedrijf van het
Ethiopische Gafat Endowment dat voor een
groot deel in overheidshanden is.
Alemayehu: “Dit is een publieke organisatie
die het creéren van werkgelegenheid als een
van haar doelen heeft. Op dit moment
werken er vierhonderd mensen bij Tana
Flora”. De kwekerij ligt op ongeveer twintig
kilometer van de stad Bahar Dar, midden
in een nieuw productiegebied. “Bahar Dar
is de hoofdstad van de regio. De afstand tot
Addis Abeba bedraagt ongeveer vierhon-
derd kilometer. Met de overheid zijn er
afspraken gemaakt over het gebruik van het
vliegveld in Bahar Dar. Als er in de

“"Meteen een
maken"”

Het zijn spannende tijden voor het Ethiopische Tana Flora.

Rond deze tijd worden namelijk de eerste partijen rozen op de klokken

van FloraHolland geveild. Tot voor kort teelde het bedrijf voornamelijk

mango’s. FloraHolland Magazine sprak met general manager

Alemayehu Wassie over de start van Tana Flora in de rozenbusiness.

toekomst meerdere partijen zijn die zich
hier in de omgeving vestigen dan komt dat
steeds dichterbij.” Op dit moment zijn de
voorbereidingen gestart om van de
luchthaven van Bahar Dar een internatio-
nale luchthaven te maken, inclusief

faciliteiten voor het transport van bloemen.

Ervaring

Alemayehu heeft de afgelopen jaren vrijwel
alle rozenkwekerijen in Ethiopié bezocht.
“Wat we daarmee hebben bereikt is dat alle
successen en mislukkingen in kaart zijn
gebracht. Daar hebben we heel veel van
geleerd. We willen meteen een goede start
maken”, aldus Alemayehu. De farm
manager van Tana Flora is afkomstig uit
India. Alemayehu: “Hij heeft ervaring in de
rozenteelt in Kenia, Nigeria en India en
geeft leiding aan de dagelijkse gang van

zaken op het bedrijf. Daarnaast hebben we
de beste studenten van universiteiten in
Ethiopié de kans gegeven om hier te komen
werken.”

Positief

We gaan eerst in Aalsmeer veilen”, meldt
Alemayehu. “We beginnen met vijf
variéteiten en willen snel doorgroeien naar
minimaal twee hectare per variéteit. De
rassen waar we mee willen beginnen zijn
‘Mariyo!” en ‘Belle Rose’. Een aantal weken
geleden is Tana Flora gestart met het
verzenden van kleine partijen. Alemayehu:
“We wilden van alle kanten feedback
krijgen en daarmee ons proces aansturen.
De eerste reacties zijn heel goed. Van onze
importverwerker in Nederland krijgen we
alleen maar positieve signalen over de
kwaliteit van de bloemen.”




Tekst: Krijn Schuitemaker
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Ruim een halfjaar geleden sloeg de Keniaanse zomerbloemenkwekerij Carzan Flowers een nieuwe weg in.

De relatie met de uitpakker in Nederland kwam in een nieuw daglicht te staan. Er werd afscheid genomen

van oude partners. De producten van Carzan worden sindsdien onder eigen naam in Nederland op de markt

gebracht. Een nieuwe start, met alleen maar positieve gevolgen.

Carzan Flowers heeft in Kenia drie
kwekerijen. Twee daarvan liggen in Rongai
en de derde farm ligt op ongeveer driedui-
zend meter hoogte. “Door het hoogtever-
schil, tussen 1880 en 3000 meter, kunnen
we jaarrond de beste kwaliteit leveren. We
telen tien verschillende soorten zomer-
bloemen”, aldus Ziane Manji, die samen
met zijn echtgenote Carol eigenaar is van
het bedrijf. “Hypericum, Dianthus,
Limonium, Solidago en Veronica zijn onze
grootste producten. We noemen het zelf de
‘big five’. Van alle producten hebben we een
aantal verschillende kleuren. Van de anjers
zijn dat er zelfs dertig.” Manji runt het
bedrijf samen met zijn echtgenote Carol. In
de naam van het bedrijf zijn hun beide
voornamen verwerkt, net zoals in het logo
waarin hun handen samen een bloem
vasthouden. De naam Carzan spreekt steeds
meer kopers aan. Manji is tevreden met de
nieuwe situatie waarin het bedrijf terechtge-
komen is. “We hebben onze regelmaat en
kwaliteit enorm verbeterd. Dat zie ik terug
in de middenprijs. Het is een prettige
constatering dat onze producten gewild
zijn.”

Succes

Carzan Flowers vernieuwt het assortiment
voortdurend. “De Solidago ‘Golden Glory’
mochten we van de veredelaar zelfs
omdopen tot ‘Carzan Glory’. Dat zegt iets
over de relatie die we hebben met verede-
laars. Momenteel testen we tweehonderd
nieuwe variéteiten Hypericum. Ik verwacht
dat we daar een jaar of drie mee bezig zijn.
Daarna kunnen we de beste daarvan op de
markt brengen. Een paar weken geleden
hebben we onze Hypericum ‘Magical Green
Power” heel succesvol geintroduceerd. Die
brengen we jaarrond op de markt. Dit soort
succesvolle introducties levert meteen vraag
van klanten op voor rechtstreekse levering.”

Kwaliteit

Manji werkt hard aan het leveren van een
goede kwaliteit en aan de relatie met
klanten en FloraHolland. “Iedere zes weken
kom ik naar Nederland. In Aalsmeer,
Naaldwijk en Rijnsburg spreek ik met
mensen van de afdeling Import, veiling-
meesters en de afdeling Kwaliteit. Ook
bezoek ik kopers. Ik vertel ze graag
persoonlijk dat er rond ons bedrijf veel is

veranderd en dat ze absoluut op ons kunnen
rekenen.” Het vertrouwen dat Carzan krijgt
van klanten betaalt zich uit. De gemiddelde
prijs verdubbelde bijna in de afgelopen
maanden. Ook het aantal contracten voor
rechtstreekse levering nam flink toe.
Hoewel Manji graag vooruit denkt en dus
ook al aan uitbreiding van zijn bedrijf, blijft
zijn focus vooral liggen op kwaliteit en
betrouwbaarheid. Manji: “Wat kwaliteit
betreft blijven we er bovenop zitten.
Wekelijks ontvangen we van de kwaliteits-
afdeling van FloraHolland uitgebreide
rapporten en foto’s van hoe onze producten
erbij staan als ze voor de klok komen. Als er
iets is, spelen we daar direct op in.”
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Cumulatief omzetoverzicht t/m week 46

Omzet Omzet Verkocht Verkocht Gem. prijs Gem. prijs Omzet Omzet

(x1000 euro) mutatie  (x 1000 stuks) mutatie 201 2010 | (x1000 euro) mutatie

Snijbloemen 1.637.017 2,8% 7.714.683 4,7% 0,20 0,21 2.084.505 7,4%
Kamerplanten 378.057 -2,6% 338.895 -1,1% 1,58 1,54 1.295.488 8,4%
Tuinplanten 114.280 -6,9% 182.851 2,0% 0,90 0,90 321.379 2,9%
Som: 2.129.354 1,2% 8.236.429 4,3% 0,26 0,27 3.701.372 6,8%

Voor meer informatie kunt u contact opnemen met uw accountmanager of met de afdeling MarktInformatie (email