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Flower Tower® in tankshop Ototol
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Willem Bas van Tol en Erik van der Meijs (rechts) met de Flower Tower® bij Ototol.

Onlangs plaatste FloraHolland in Zeewolde de eerste Flower Tower®
bij het Ototol-tankstation van exploitant Willem Bas van Tol.

De Flower Tower® is een retailconcept voor de bloemenverkoop.

De verticale presentatie van bloemen zorgt op minder vierkante
meters voor meer impulsaankopen bij de consument.

Van Tol: “Bloemen worden steeds belangrijker in onze branche.

De Flower Tower® valt op en vraagt op de winkelvloer weinig ruimte.
Precies wat onze winkel nodig heeft. Met verwisselbare banners spelen
we gemakkelijk in op diverse verkoopmomenten. Het plateau bovenop
gebruiken we voor de presentatie van planten. Doordat de Flower
Tower® verrijdbaar is, kunnen we ook buiten bloemen en planten
presenteren. Klanten reageren enthousiast.”

De Flower Tower® is ontwikkeld door GB10 Communications en
FloraHolland. Met andere geinteresseerde tankshophouders vinden
gesprekken plaats. Voor meer informatie: www.flowertower.eu of mail
naar info@flowertower.eu.
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Bloemen op tv

In juli kwam de sierteeltsector regelmatig op tv. RTL 7 besteedde
aandacht aan het GreenRail project, waarin zendingen planten per
spoor naar Italié en Roemenié werden vervoerd. Op TV West kwam
het bedrijf van lijnrijder Jaap Jansen uitgebreid in beeld. Zo ziet een
groot publiek de omvang, de diversiteit en de economische betekenis
van de sector.

FloraHolland feliciteert klanten met prijs
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Louis Kester (rechts) en Oliver Mathys: blij met hun prijs.

In Parijs was de prijsuitreiking voor ‘Leverancier van het jaar’ van het
Franse vakblad voor tuincentra Jardineries. Nederlandse en buiten-
landse leveranciers waren genomineerd. Plantenexporteur Javado uit
Honselersdijk bleek de beste tuincentrumleverancier in Frankrijk.
FloraHolland feliciteert Javadoplant, Floreac, Profitplant, Hamiplant,
Discoflora, Lemkes en Donck met hun plaats in de top 10.

Jardineries beoordeelt jaarlijks bedrijven op innovatie, service en
ondersteunende dienstverlening. De winnaars ontvangen een trofee.
Nederlandse exporteurs strijden jaarlijks om een plek in de top 3.
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FloraHolland Autumn Fair in herfstkleuren

In Naaldwijk wordt op 8 en 9 september op de beursvloer van de
Trade Fair, de FloraHolland Autumn Fair gehouden. De
openingstijden zijn: woensdag 8 september van 08.30 tot 16.00 uur en
donderdag 9 september van 08.30 tot 14.00 uur. Deze inspirerende
handelsbeurs voor najaarsproducten werd de afgelopen jaren steeds
gehouden tijdens Plantarium in Boskoop. Gezien de timing in het
seizoen en het beschikbare aanbod, heeft FloraHolland de beurs
verschoven. Tijdens de Autumn Fair presenteren aanvoerders van
boomkwekerijproducten en kamer- en tuinplanten hun handel.
Kamer- en tuinplanten zijn op een Productplein en in stands te zien.
Op het Productplein staan de planten per productgroep op kleur
gesorteerd. Dat levert een mooie presentatie in herfstkleuren op.
Productgroepspecialisten en persoonlijke verkopers beantwoorden
op de beurs vragen en begeleiden kopers bij het plaatsen van orders.
Meer informatie: www.floraholland.com. Of bel met Hanny Sperling,
T 0297 39 36 12.
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Bloemenevenementen brengen product bij

groot publiek

Traditiegetrouw was de late zomerperiode weer de tijd van veel drukbezochte bloemenevenementen. Nog altijd

blijken bloemen en planten heel veel mensen op de been te brengen. Live en op tv genoten honderdduizenden

mensen van de schoonheid van ons product.

FloraHolland Bloemenfestival, Noordwijk.

Het Varend Corso Westland en het Rijnsburgs Bloemencorso
vonden dit jaar plaats bij wat minder warme weersomstandigheden.
Voor de organisatie had dat voor- en nadelen. Het nadeel was dat de
bloemenprijzen wat hoger waren (maar geen corso-organisator die
dat echt erg vindt). Het voordeel was dat het geen strandweer was en
dat bracht extra volk langs de Westlandse waterkanten en de
Rijnsburgse rijwegen. Het Varend Corso Westland trok met 330.000
mensen meer toeschouwers dan ooit. De Stichting Rijnsburgs
Bloemencorso schatte het bezoekersaantal op 250.000 a 275.000.

Boeiend binnen

Die aantallen werden tijdens de twee binnenevenementen uiteraard
niet gehaald, maar ook de Nationale Zomerbloemententoonstelling
Naaldwijk en het FloraHolland Bloemenfestival Noordwijk werden

druk bezocht. De Grote Kerk van Naaldwijk was het brandpunt van
het zomerbloemenaanbod met nadruk op de Celosia. Het

Rijnsburgs Bloemencorso.
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Nationale Zomerbloemententoonstelling, Naaldwijk.

Noordwijks bloemenevenement groeit steeds meer uit tot een
waardevol element op de tentoonstellingskalender.

FloraHolland doet mee

FloraHolland ondersteunt verschillende bloemenevenementen. De
veiling vindt dat deze evenementen passen bij de tuinbouw en dus
in de tuinbouwgebieden. Bovendien ziet FloraHolland er nog steeds
de promotionele waarde van om het product onder de mensen te
brengen. Want de corso’s waren niet alleen langs de route te
bewonderen, maar ook op tv.

De deelname van FloraHolland tijdens het Varend Corso Westland
leverde de veiling een prijs op. De boot Paradijsvogel behaalde in
zijn categorie de hoogste eer. Daarnaast ontving de praalwagen van
FloraHolland bij het Rijnsburgs Bloemencorso de eerste prijs van de
vakjury.

-

Varend Corso Westland.




Van weinig dingen word ik zo vrolijk als van het omver kegelen van
heilige huisjes. Neem nou dat bericht in NRC Handelsblad van 17 juni
over een onderzoek van Stanford University. Daaruit blijkt dat je de
opwarming van de aarde en de CO2-uitstoot het best kunt tegengaan
door de landbouw zo intensief mogelijk te maken. Dus met kunstmest
en chemische bestrijdingsmiddelen. Waarom? Omdat er voor biologi-
sche landbouw zo veel bos moet worden gekapt (voor het broodnodige
areaal), dat er onnodig veel CO2 in de lucht wordt gebracht.

Voor wie dat nog niet wist: Stanford is een Amerikaans toponderzoeks-
instituut. Onder de mensen die er afstudeerden, kom je grote namen
tegen uit het bedrijfsleven en uit de wereld van het openbaar bestuur, de
wetenschap en de kunst.

Prachtig, zo'n bericht. Miljoenen mensen hebben jarenlang geloofd dat
chemische gewasbescherming en kunstmest superslecht waren voor ons
milieu. Nu blijkt dat dit allemaal iets complexer ligt. Bovendien, zo
blijkt ook uit het Stanford-onderzoek, is intensivering van de landbouw
een relatief goedkoop middel om de uitstoot van broeikasgassen
beperkt te houden.

Is dit bericht voor u nu een vrijbrief om de kop boven deze column
letterlijk te nemen? Natuurlijk niet. Maar dit bericht is wel het zoveelste

Piet Kralt

bewijs dat er over het milieu de nodige onzin wordt verkocht.
Onze leidslieden zullen dus kritisch, afgewogen en met oog
voor veel aspecten besluiten moeten nemen. Want, zo blijkt,
lang niet alles is wat het schijnt te zijn.

In de afgelopen jaren hebben Nederlandse en Europese
overheden het gebruik van chemische gewasbeschermingsmid-
delen en kunstmest flink aan banden gelegd. Terecht. Onder
meer dankzij dat beleid is de kwaliteit van bodem en grond-
water in onze contreien flink verbeterd, en daar mag iedereen
blij mee zijn. Dus voor mij blijft het motto: spuit met beleid,
anders krijg je spijt. Maar in het kielzog van het milieubeleid
zijn kassen door sommige groepen burgers tot nationaal kwaad
gemaakt, en heeft de biologische productie (van wat dan ook)
een aureool van heiligheid gekregen. Nu blijkt dat die inten-
sieve productie voor het klimaat zo slecht nog niet is. En dan
hebben we het nog niet eens gehad over warmtekrachtkoppe-
ling en de toepassing van aardwarmte en zonne-energie in
kassen. Ik weet dat er binnen de milieubeweging mensen zijn
die de kansen van kassen zien. Ik hoop alleen maar dat we dat
wat vaker van ze horen. Want dat is goed voor de sector en voor
het milieu.






FloraHolland maakt werk van ‘Gezond
werken in de nacht’

Een aanzienlijk deel van het logistieke proces in de sierteeltsector vindt 's nachts plaats.

Dus zijn er veel mensen die regelmatig 's nachts werken, bijvoorbeeld in wisseldiensten.

Alleen al bij FloraHolland zijn dat er ongeveer zeshonderd. Het beleid van FloraHolland is erop

gericht deze medewerkers te ondersteunen om tijdens de nachtdienst veilig en gezond te

kunnen werken.

Nachtarbeid is onnatuurlijk. Het menselijk lichaam is gebouwd om
’s nachts te herstellen van de inspanningen van de dag. Hoewel
onnatuurlijk, is nachtarbeid niet per definitie ongezond. Een juiste
levensstijl heeft daar veel invloed op. FloraHolland ondersteunt
haar medewerkers daarin. “We zijn binnen de afdeling Neerzetten
& Sorteren inmiddels zeven maanden met het project ‘Gezond
werken in de nacht’ bezig”, vertelt Nico Keijzer, teamleider van de
afdeling. “Iedere periode staat er een bepaald thema, zoals slapen of
voeding, centraal.”

Keijzer is, zoals dat heet, ervaringsdeskundige. Hij draait, bij
verschillende werkgevers, al 38 jaar mee tijdens nachtdiensten. Het
op de juiste manier slapen is enorm belangrijk om uitgerust en dus
alert te blijven. “Ik weet dat collega’s niet vanzelf bij elkaar
aankloppen met ervaringen over de manier waarop ze het slapen
tijdens nachtdiensten aanpakken. Door dit elk werkoverleg op de
agenda te zetten, komt de uitwisseling wel op gang. Er blijken
bijvoorbeeld mensen te zijn die het slapen in tweeén delen. Dat is
niet gunstig.” Onderzoek heeft inderdaad aangetoond dat iedere
verstoring van de dagslaap flinke impact heeft op fitheid en dus
alertheid. Juist die alertheid is nodig om veilig te kunnen werken in
een veilingproces waarin veel medewerkers ook nog eens fysiek
behoorlijk zware werkzaamheden hebben.

Veel van de tijdens het werkoverleg besproken thema’s hebben
volgens Keijzer te maken met ongestoord slapen. Dit is een
belangrijk onderdeel van een gezonde levensstijl voor nachtwer-

kers. Keijzer: “We hebben bijvoorbeeld met de hele groep gepro-

Nico Keijzer.

beerd om na middernacht te stoppen met roken en het drinken van
koffie. Misschien kan niet iedereen buiten z'n sigaretje, maar als
enkele mensen daardoor beter slapen ben ik al heel tevreden.”
Andere tips hebben betrekking op de gezinssituatie of de keuze van
de slaapkamer (het liefst aan de rustige kant van het huis). Keijzer:
“Vraag gezinsleden om rekening met je te houden en gebruik
oordopjes of een oogmaskertje. Die hebben we trouwens aan onze
medewerkers uitgedeeld. Niet iedereen gebruikt ze, maar voor
sommigen is het een uitkomst.”

Een bekend ‘nachtdienstprobleem’ is de invloed van nachtarbeid op
de spijsvertering. Gezond eten is belangrijk. Keijzer: “In de
nachtdienst eten we altijd gezamenlijk. Medewerkers nemen eten
mee van huis. We hebben uiteraard voorzieningen zoals een
magnetron.” Het niet overslaan van maaltijden is heel belangrijk,
net zoals het niet te veel eten vlak voor het slapen gaan.

Keijzer: “Actief bezig blijven met dit onderwerp is belangrijk.

Bij FloraHolland gebeurt dit zeker.”

Beter slapen

FloraHolland heeft voor haar medewerkers een folder
uitgegeven met tips om goed uitgerust door de nachtdienst te
komen. Ook op internet is over dit onderwerp informatie te
vinden. Kijk bijvoorbeeld op www.teleac.nl/beterslapen.




Veiling Rhein-Maas: een open,
vrije marktplaats




“Wat wij willen, is een open, vrije markt-
plaats, waar iedereen zijn werk kan doen”,
zegt Honnen. “Een plek waar klanten hun
commerciéle en logistieke processen
kunnen uitvoeren. En een veiling die zich
op de vakhandel richt. Dus niet de
grootschalig inkopende retail, maar
groothandelaren, cash & carry-bedrijven,
commissionairs en tuincentra. Voor die
kopersgroepen willen wij een goed
inkooppunt zijn, zodat zij hun zaken bij ons
goed kunnen doen. De klok is daarbij het
belangrijkste afzetmiddel in combinatie
met Klokservice en andere commerciéle
diensten.”

Honnen heeft goede argumenten voor de
focus van Veiling Rhein-Maas op de
vakhandel. “Bij groente en fruit is de afzet
sterk geconcentreerd bij de retail, maar bij
onze producten is dat heel anders. Daar
heeft de traditionele vakhandel nog een fors
omzetaandeel. Daarbij positioneren we ons
vooralsnog als regionale marktplaats in
Duitsland en de Benelux. Op den duur
kunnen we uitgroeien tot de vierde
exportveiling. We verwachten dat de
nodige exporteurs zich binnen drie a vijf
jaar bij ons zullen vestigen. Nu zien we de
productstroom vanuit Nederland richting
Oost-Europa al steeds meer groeien en hoe
je het ook wendt of keert, Herongen ligt
tweehonderd kilometer dichter bij die
markten dan West-Nederland. Verder
zitten we hier in een omvangrijk productie-

gebied. Als we het aanbod uit de regio goed

kunnen combineren met aanbod uit het
Westen, kunnen we hier echt een sterke
marktplaats ontwikkelen.”

De veilingen waaruit Veiling Rhein-Maas
ontstaat, zijn detaillistenveilingen. De
grotere schaal van de nieuwe veiling krijgt
zeker gevolgen voor die inkopersgroep,
beseft Honnen. “We doen ons best om zo
veel mogelijk detaillisten bij ons onder dak
te houden. Onze veiling moet een plek zijn
waar kopers snel producten kunnen
verwerven en verwerken. Maar of elke
detaillist tot in lengte van dagen efficiént
aan onze klok kan kopen, weet ik niet.
Mogelijk kunnen ze ook met collega’s
samenwerken of bij hier gevestigde cash &
carry-bedrijven gaan inkopen.”

Honnen benadrukt het commerciéle belang
van het deelnemen van FloraHolland in
Veiling Rhein-Maas. “Dat we met de
systemen van FloraHolland werken, is heel
belangrijk. Dat kon klanten die nu nog ver
rijden om hun handel te kopen er wel eens
toe verleiden om meer in hun eigen regio te
blijven. Dat gebeurt niet allemaal van de
ene op de andere dag, maar ik zie die
ontwikkeling zeker op langere termijn.
Daarbij werkt het ook in ons voordeel dat
we op importgebied volop samenwerken
met FloraHolland. Dat helpt ons aan een
breed importaanbod voor de klokken.
Veiling Rhein-Maas is weliswaar een echte
klokveiling, maar op de locatie Herongen
vindt de koper ook de dienst Klokservice.
Bovendien krijgt FloraHolland Connect er

werkplekken. En ook Landgard biedt zijn
klanten de nodige commerciéle diensten
met Fachhandelsvertrieb. Die combinatie
van dat alles gaat tot een sterke marktplaats
leiden en daarmee tot goede prijzen voor
kwekers, daar geloven we heilig in.

De twee partijen binnen Veiling Rhein-
Maas werken echt samen. Voor het overige
zijn Landgard en FloraHolland concur-
renten, maar binnen Veiling Rhein-Maas is
er een heldere focus en vanuit die focus
werken we goed samen met de andere
veilingen van FloraHolland. Ik zit dus nu
aan tafel met mensen met wie ik nog niet zo
lang geleden concurreerde. Dat gaat goed,
want iedereen weet dat dit de beste weg is
voor onze klanten. Een weg die bovendien
blijvende werkgelegenheid oplevert voor de
mensen die bij Veiling Rhein-Maas aan het
werk gaan.”

De start van Veiling Rhein-Maas lijkt onder
een goed gesternte plaats te vinden. Er is
veel vraag naar boxruimte in Herongen.
Hoewel er 20.000 vierkante meter wordt
bijgebouwd, heeft de nieuwe veiling een
wachtlijst. Honnen: “Dat is een luxepro-
bleem. Ik verwacht dat we volgend jaar
weer kunnen bouwen. In de stuurgroep
denken we daar al over na. De eerste
prioriteit is nu echter het vlekkeloos
opstarten van Veiling Rhein-Maas. We
moeten het nu laten zien. Ik denk dat ons
dat gaat lukken en dat dit leidt tot een
krachtige klok op een sterke marktplaats.”







Daco Sol.

“Het leveringsbericht wordt per individuele
stapelwagen afgegeven”, vertelt projectleider
Daco Sol. “Bij karoverschrijdende logistieke
transacties geven we ook specifiek het
aantal eenheden per individuele stapel-
wagen. Het voordeel van deze dienst is dat
kopers nu complete stapelwagens kunnen
scannen door middel van slechts één scan
(barcode stapelwagen), en dat niet meer per
transactiebon hoeven te doen. Sol: “Voor
onze klanten die hun boxlogistiek met
automatisering ondersteunen en met EKT
werken, zijn er tal van voordelen. Minder
scanwerk, en ook handig omdat niet elke
boxmedewerker het totale assortiment meer
kent. Deze medewerkers hebben behoefte
aan toegankelijke ondersteuning om hun
werk goed te kunnen doen.”

Andere voordelen

“De dienst Leveringsbericht Klok biedt
tijdvoordeel”, vervolgt Sol, “zeker bij
stapelwagens met veel partijen. Bovendien
zijn er minder verstoringen. In het papieren
proces kan de printer kapotgaan, kunnen
bonnen fout worden afgescheurd, bescha-

Efficiénter

Leveringsbericht Klok

digd raken, nat worden of van de kar vallen.
Elektronische berichten komen onge-
schonden aan. Dat voorkomt tijdverlies en
irritatie.

In de praktijk ontdekten kopers meer
voordelen die wij niet hadden voorzien. Wij
verzenden het bericht als de stapelwagen vol
is en uit het verdeelgebied naar de
kopersbox vertrekt. Met die kennis kunnen
kopers hun boxlogistiek beter inrichten en
hun arbeid beter plannen. Ze weten beter
wanneer de stapelwagen arriveert. Wachten
op dat laatste karretje, vervangend product
kopen of de vrachtwagen laten vertrekken?
Ook tijdig kunnen reclameren wordt door
een vlotter ontvangstproces eenvoudiger.
Ook biedt het leveringsbericht kopers
mogelijkheden om hun webshop betrouw-
baarder te maken, ze weten immers eerder
wanneer ze een partij binnenkrijgen.

Rendabele investering

Inmiddels hebben meer dan veertig
handelsbedrijven serieuze belangstelling
getoond voor de dienst Leveringsbericht
Klok. Daco Sol verwacht dat dit er nog wel

meer worden. “De boxlogistiek loopt er zo
veel vlotter door, dat dit een rendabele
investering is. Een abonnement kost 240
euro per jaar plus 3,5 cent per verstuurde
logistieke transactie. We bieden het
leveringsbericht vanaf eind dit jaar op de
exportveilingen (Aalsmeer, Naaldwijk en
Rijnsburg) aan. Omdat er aanpassingen in
de software nodig zijn, brengen wij de
softwareleveranciers tijdig van onze
voornemens op de hoogte.”

Ook voor transportbedrijven

“De dienst Leveringsbericht Klok komt ook
beschikbaar voor transportbedrijven in
verband met KOA-transport”, besluit Sol.
“Collectief vervoerders kunnen die
berichten gebruiken als basis voor berichten
die zij naar hun klanten zenden over de
inhoud van door hen verdichte stapelwa-
gens. Dan ontvangt de eindklant een
eenduidig bericht van wat hij op stapelwa-
genniveau binnenkrijgt, ongeacht de
exportveiling waar hij koopt. Als je die
kennis vervolgens koppelt aan KISSit, weet
je als koper precies wat je wanneer krijgt.”




Mark Jan Terwindt.

“Wat kwekers ervan moeten merken is dat
FloraHolland Connect hen beter helpt in de
afzetsegmenten waarin zij actief zijn”,
benadrukt Terwindt. “Met kennis van
zaken van die segmenten. Onze mensen
weten wat er speelt, wie de spelers zijn en
hoe het spel wordt gespeeld. Zij vertalen die
kennis naar kwekers en kopers. Signalen uit
afzetsegmenten en afzetgebieden vertalen
zij in signalen naar kwekers. Tegelijkertijd
kunnen wij beter geinformeerde adviseurs
zijn voor onze kopers, meedenken en
specifiek aanbod of zelfs specifieke kwekers
aan hun vraag koppelen.”

Samen een betere puzzel leggen

Door onvoldoende communicatie gaat er in
de keten veel mis. Terwindt: “Wij willen dat
marktpartijen over zoveel mogelijk
informatie beschikken. Kwekers moeten
dezelfde informatie hebben als kopers. Dan
kunnen zij samen de puzzel beter leggen.

van zaken

Het is niet de eerste organisatiewijziging, wellicht ook niet

de laatste en dus staat menigeen in de afwachtstand.

Maar de nieuwe organisatie die FloraHolland Connect

inricht onder het motto ‘We Connect’ moet voor kwekers

echt zoden aan de dijk zetten. Informatie verzamelen en

delen is daarbij het kernbegrip, zo blijkt uit een gesprek

met manager Mark Jan Terwindt van FloraHolland

Connect.

Als je weet waar een product naartoe gaat,
koppel je minder vaak het foute aanbod
(bijvoorbeeld een verkeerde kwaliteit) aan
de vraag. Een win-winsituatie dus.”

De informatie die daarvoor nodig is, halen
we uit de markt. In gesprekken met klanten
ontstaat een beeld. Commercieel gevoelige
informatie is voor ons heilig, maar als je
een beeld hebt van de puzzel, weet je welke
stukjes je kunt leggen. Als iedereen op de
Franse markt eenzelfde signaal afgeeft,
betekent dat iets. Daar kun je op inspelen.
Onze organisatiewijziging is dan ook
gedeeltelijk bedoeld om de marktinformatie
intern beter te kunnen verwerken. Daar
komt een club voor die dat doet op
teamniveau en op productniveau, met
mensen die de hele markt van dat product
bekijken. Wat gebeurt er met zomer-
bloemen, met rozen? Wat valt er voor
volgende week of volgende maand te
voorspellen? Daarin willen we excelleren.”

Ingrijpende verandering

Terwindt noemt de organisatiewijziging
‘We Connect’ de ingrijpendste sinds jaren.
“Veilingen zijn ooit stromen buiten de klok
om gaan faciliteren. Elke veiling wilde dat
beter doen dan de andere. Kwekers konden
alleen zakendoen als kopers aan een veiling
werden gebonden. We namen voor lief dat
zich soms dingen voordeden die niet
volledig in het kwekersbelang waren.

Nu er geen wedstrijd tussen veilingen meer
is, heeft onze opdracht om kwekers in de
best denkbare verkooppositie te brengen
een andere lading. Natuurlijk blijven we
goede en goedkope transactiesystemen
bieden. Mensen in de keten moeten zonder
onze hulp transacties kunnen afsluiten via
de systemen van FloraHolland.
Tegelijkertijd willen we dat onze mensen en
kwekers op voet van gelijkwaardigheid met
klanten kunnen praten als het om handel
gaat. Dan haal je samen het maximale uit




de markt. Daarom proberen wij kwekers te

voorzien van een marktbeeld. Niet alleen
de mededeling dat het in Engeland
sneeuwt, maar ook dat het in Frankrijk
mooi open weer is. Zodat de kweker dat
centje misschien toch gewoon op zijn prijs

kan houden omdat hij weet dat hij
alternatieven heeft.

Vanuit deze uitgangspunten pakken we de
inhoud van onze dienstenpakketten aan.
Wie geen diensten van ons afneemt, is voor
ons geen minder lid van de codperatie.

Inzet is de focus op het vergroten van
marktkennis bij kwekers. Want dan kan
een kweker beter inspelen op wat er in de
markt gebeurt.”




Dolf de Groot (rechts).

Medio juni is FloraHolland Aalsmeer gestart met ingangsreqgistratie van alle aangevoerde

Deense Containers en stapelwagens. Elke barcode van de aanvoerbrief en stapelwagen wordt

bij binnenkomst gescand. Doel is het krijgen van meer grip en overzicht. De andere vestigingen

werken al langer met ingangsregistratie. FloraHolland Aalsmeer sluit nu mooi aan op deze

FloraHollandbrede werkwijze.

Dolf de Groot, projectleider: “Ingangsregistratie registreert
wanneer en waar karren zijn overgedragen. Dit zorgt voor meer
grip en overzicht, voor ons én voor onze klanten. De registratie
geeft niet alleen een nauwkeurig inzicht in de doorlooptijden
van dock naar koelcel, maar ook in het werkaanbod. Dat we
hier nu optimaal op kunnen sturen, draagt bij aan een
efficiénter ingericht proces, een beheerste doorlooptijd en een
goede borging van de productkwaliteit.

Ingangsregistratie maakt het bovendien mogelijk om producten
door middel van tracking & tracing te volgen in de keten.” Ook
doorlooptijden zijn controleerbaar. Dolf: “Doordat je kunt zien
waar het product zich in het proces bevindt, zijn we beter in
staat om te traceren waar de doorstroming eventueel stagneert.
Zo kunnen we heel gericht verbeteringen doorvoeren. We
optimaliseren hierdoor de kwaliteit van onze dienstverlening
aan kwekers en kopers.”

Ingangsregistratie maakt het bovendien mogelijk om in de
toekomst met afleveringsberichten voor kopers te gaan werken.
Dolf: “Bij het toekomstige afleveringsbericht staat straks alle
gekochte waar van een koper in één afleveringsbericht.
Hierdoor kan de koper straks volstaan met het scannen van de
barcode op de stapelwagen. Dat gaat tegen die tijd zeker tijd
besparen.”

Aalsmeer registreert momenteel ruim negentig procent van de
karren bij binnenkomst. De Groot: “We streven ernaar om eind
augustus 98 procent te scannen en eind 2010 zelfs 100 procent.”
Voor de ingangsregistratie is een goed leesbare barcode op de
stapelwagen en de aanvoerbrief erg belangrijk. De Groot: “We
merken nog te vaak dat er stickers over de barcodes worden
geplakt. Hierdoor moeten we barcodes regelmatig handmatig
intypen. Dit kost veel tijd en dat is zonde. Bovendien vraagt het veel
werk van onze medewerkers om de stickers alsnog van de barcode
te verwijderen. Duidelijk leesbare barcodes bespoedigen dus de
ingangsregistratie. Ik roep iedere kweker dan ook graag op om voor
kwalitatief goed leesbare barcodes te zorgen, op zowel de aanvoer-
brief als de stapelwagen.”

Nog niet alle kwekers sturen de EAB (elektronische aanvoerbrief)
op tijd op. De Groot: “Voor ingangsregistratie is het belangrijk dat
wij eerst de EAB ontvangen hebben, voordat de handel zelf
binnenkomt. Dit voorkomt dat wij deze gegevens ter plekke nog
moeten intypen.” Volgens De Groot zijn klanten tevreden over de
manier waarop de ingangsregistratie verloopt. “Het scannen
gebeurt zo veel mogelijk achter de docks. Dit heeft als voordeel dat
aanvoerders niet onnodig hoeven te wachten.”



Rens Buchwaldt.

CC gaat Deense Containers voorzien van RFID-
apparatuur, die je met een scanner kan lezen. Zo wordt
duidelijk of een container legaal is en of de poolfee is
betaald. Bedrijven kunnen de RFID-technologie
gebruiken voor tracking & tracing in de keten. Maar ze
moeten wel scanners aanschaffen en het scannen kost
tijd in de processen. In de daghandel is tijd beperkt.
Sommige partijen zijn beducht voor extra kosten en
werk en betwijfelen of het RFID-systeem waterdicht
wordt.

Een waterdichte pool van goede logistieke dragers is
essentieel voor de plantenketen. De kwaliteit van
Deense Containers staat de laatste jaren onder druk. De
pool is open. Door misbruik komen illegale (en
kwalitatief mindere) containers in omloop. Malafide
partijen verdienen zo grof geld. Als er niets gebeurt,
dupeert dit betrouwbare gebruikers van de pool. Met
de RFID-label-actie wil CC de pool nu sluiten. CC heeft
de invoering van RFID uitgesteld tot 10 januari 2011.
Dat geeft bedrijven extra voorbereidingstijd. “Ik raad
mensen aan zich snel in de scanners en het scannen te
verdiepen”, zegt Buchwaldt. “Vooralsnog zijn velen,
begrijpelijk, afwachtend gebleven, maar nu is het tijd
om door te pakken. FloraHolland en andere ketenpar-

Goede Denenpool
kan niet langer
op een koopj

Operation Chip-it, het voornemen van Container Centralen (CC)

om elke Deense Container te voorzien van RFID-apparatuur,

roept in de sector weerstand op. Te duur en te ingewikkeld voor

bedrijven, vinden tegenstanders. Zij willen dat FloraHolland de
gevolgen van deze operatie beperkt.

"FloraHolland kijkt en werkt kritisch mee", zegt directeur
Logistiek, Informatisering en Automatisering Rens Buchwaldt.
"Er moet iets gebeuren om de pool van Deense Containers

bruikbaar en betaalbaar te houden voor de keten."”

tijen overleggen met CC namens hun achterban, maar uiteindelijk beslist CC in
dit proces. FloraHolland vindt dat er iets moet gebeuren.”

“Scanners kosten geld en scannen kost tijd. Aanvankelijk is dat voor onderne-
mers lastig en onwennig”, weet Buchwaldt. “Maar als er steeds meer Deense
Containers kapot of gammel zijn, kost dat ondernemers ook tijd en geld. Begin
september maakt CC, met input van de RFID-partners, duidelijk welke
scanoplossing voor welk soort bedrijf het beste werkt.

Deze kosten zijn onvermijdelijk om dit logistieke ketensysteem sterk te houden.
Persoonlijk denk ik dat de keten de nieuwe mogelijkheden van tracking &
tracing van de RFID-technologie snel oppakt. Dat vergroot de efficiency van de
logistieke keten.”

Buchwaldt benadrukt dat CC probeert naar de keten te luisteren. “Het project
is enkele maanden uitgesteld. De poolfee daalt in 2012 en 2013 met twee keer
vijftig cent. In 2011 wil CC het dubbele aantal containers repareren. Deze
intensivering van onderhoud leidt sneller tot een betrouwbaarder
Denenbestand.

FloraHolland voert in haar eigen processen diverse scanmomenten in, wat de
betrouwbaarheid van het systeem bevordert. Dat garandeert gebruikers dat
Deense Containers die wij via onze processen verwerken echt zijn. Dat geldt
voor containers uit onze Denendepots en voor containers die via de kloklogis-
tiek en de door ons logistiek verwerkte directe stromen in het handelsverkeer
komen. Wij hechten sterk aan de betrouwbaarheid van dit systeem.”



Hart van de veiling

De Vereniging Bloemist-Winkeliers
(VBW) organiseerde onlangs, samen met
FloraHolland en toparrangeur Geert Maas,
een workshop Hortensia en Marketing.

35 bloemisten en vier collega-kwekers
kwamen naar het snijhortensiabedrijf van
Ton en Carla Houben in Venlo. Samen
toonden de kwekers hun assortiment aan
de bloemisten. Tijdens de rondleiding werd
er gepraat over de teelt en de productmoge-

lijkheden. De bloemisten hadden vragen
over de houdbaarheid, de vroege en verse
aanvoer, de verscheidenheid in kleuren en
de kleinere bloeiwijze.

Veel bloemisten kiezen voor de klassieke
Hydrangea omdat de houdbaarheid van
deze bloem betrouwbaarder is. Bloemisten
gaven aan de kleuren van verse bloemen
momenteel mooier te vinden.

Geert Maas vertelde over de profilering
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van een bloemenwinkel. Daarbij kwamen
onder andere huisstijl, verpakking,
creativiteit en milieubewust verkopen aan
de orde. Maas pleitte ervoor om ‘iets
anders dan normaal’ met de bloemen-
winkel te doen.

Veel bloemisten hadden een eigen
arrangement met Hydrangea als
hoofdproduct meegenomen. Dit leverde
onderling veel discussiestof op.
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Hobaho organiseert materialenveiling boomkwekerij

Voor het eerst organiseert veilinghuis Hobaho (100% dochter van
FloraHolland) een materialenveiling in de boomkwekerijsector.
Dat gebeurt in opdracht van Fred Stolwijk BV op dinsdag 31
augustus en woensdag 1 september. De kijkdagen waren van

26 t/m 28 augustus. Gekochte materialen kunnen op 3 september

tussen 08.30 en 16.30 uur worden opgehaald.

Aangeboden worden onder meer grote partijen broeibakken, onder

beregeningsmateriaal.

andere geschikt voor boomkwekerij en broeierij, bunkers,
kantelaars, tunnelkassen/boogkassen, een heftruck, diverse partijen
Deense Containers (bloemen & planten), diverse partijen
stapelwagens (bloemen & planten), koelcellen, diverse partijen
plastic potjes (bloemen & planten), stellingen en

Voor meer informatie: www.hobaho.nl

Half juli werd de website
MyFloraHolland.com in een nieuw jasje
gestoken. Er is veel veranderd om het de
gebruikers nog gemakkelijker te maken.
Zo bevat de vernieuwde homepage nu een
aantal ‘functieblokken’ die verwijzen naar
specifieke personen, diensten en
informatie. In het functieblok

‘Mijn favoriete diensten’ start u vanaf de
homepage gemakkelijk uw meest gebruikte
diensten. Onder ‘Mijn diensten’ geeft u met

sterretjes uw favoriete diensten aan.
Onder ‘Mijn gegevens’ ziet u in een
oogopslag of FloraHolland nog over uw
juiste gegevens beschikt, zoals naam, adres
en e-mail. Ook kunt u online wijzigingen
doorgeven. Om de klantgegevens extra te
beveiligen, moeten gebruikers voortaan elk
halfjaar hun wachtwoord wijzigen.

Om u gemakkelijk te kunnen bereiken,
moet u een e-mailadres opgeven.

Naast gebruiksgemak helpt de nieuwe site

de veiling om steeds sneller informatie en
diensten aan MyFloraHolland.com toe te
voegen. Naar verwachting komen in het
najaar, naast elektronische diensten, ook de
andere diensten op de site.
MyFloraHolland.com is er voor iedereen
met een klantnummer bij FloraHolland,
handelaren, kwekers en agenten van
buitenlandse kwekers van alle vestigingen
en van FloraHolland Connect.
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Van woensdag 3 tot en met vrijdag 5 november organiseert FloraHolland de FloraHolland

Trade Fair Aalsmeer. Drie dagen lang is deze internationale handelsbeurs hét platform

om zaken te doen. Exporteurs, groothandelaren en hun klanten uit binnen- en buitenland

vinden er een compleet overzicht van het aanbod bloemen, planten, productconcepten,

trendpresentaties en noviteiten. In totaal biedt de beurs ruimte aan ongeveer zevenhonderd

kwekersstands en kan de bezoeker er veel inspiratie opdoen.

Er is opnieuw veel animo voor deelname
aan de FloraHolland Trade Fair Aalsmeer.
Daarom is de beursoppervlakte ook dit jaar
weer toegenomen, vooral door de aanwe-
zigheid van meer bloemenstands.

Inspirerende concepten

De FloraHolland Trade Fair staat opnieuw
garant voor veel nieuwigheden en inspi-
ratie. Naast het Trends- en Conceptenplein,
met inspirerende concepten, wordt er dit
jaar ook een paviljoen ingericht waar de
wens van de consument centraal staat. De
bezoeker kan daarnaast vooral ideeén
opdoen in de kwekersstands met hun
uitgebreide assortiment planten en
bloemen. Aanvoerders van FloraHolland
uit binnen- en buitenland laten er hun

nieuwste soorten zien, die direct of op
termijn te bestellen zijn. Ook een aantal
leveranciers van toegevoegde waarde
presenteert op de beurs de nieuwste
artikelen. Verder bemannen ook enkele
exporteurs, net zoals vorig jaar, stand-
ruimtes waar zij hun klanten tijdens de
beurs kunnen ontvangen.

Ander moment

In voorgaande jaren werd de FloraHolland
Trade Fair Aalsmeer in de maand oktober
georganiseerd. De najaarseditie van de
FloraHolland Trade Fair is dit keer
verplaatst naar november, omdat dit
commercieel gezien beter aansluit op de
belangen van de ketenpartners. Daarbij is
rekening gehouden met de wensen van

deelnemers en bezoekers en de beschikbare
ruimtecapaciteit. Op woensdag 3 november,
de eerste beursdag in Aalsmeer, kunnen
bezoekers van 09.00 tot 19.00 uur op de
beurs terecht. Op donderdag is de beurs
geopend van 09.00 tot 17.00 uur en op
vrijdag van 09.00 tot 14.00 uur. De Horti
Fair en de FloraHolland Trade Fair
Aalsmeer zullen met ingang van 2011 in
één novemberweek gehouden worden.

Meer informatie

Voor vakpubliek is een bezoek aan de
FloraHolland Trade Fair Aalsmeer gratis.
Iedere bezoeker wordt bij de ingang
geregistreerd. Meer informatie over de
beurs is terug te vinden op
www.floraholland.com.



Goed zijn in het telen van
mooie planten

De overgrootvader van Lennert Pannekoek begon met plat glas. Zijn opa teelde anjers

en tomaten en vanaf 1972 ook Cymbidium. Nu beschikt Pannekoek Orchideeén over een

hypermodern bedrijf van vier hectare in Berkel en Rodenrijs en drie firmanten, Lennert

Pannekoek, zijn vader Cas en Han-Willem Mooij. Pannekoek Orchideeén wil goed zijn in het

telen van mooie planten en die voor een goede prijs verkopen.

Pannekoek Orchideeén teelt naast
Phalaenopsis ook Dendrobium. Cas
Pannekoek: “Wij vermoedden al langer dat
de markt voor Phalaenopsis overvol zou
raken. Met Dendrobium wilden we risico’s
spreiden. Phalaenopsis blijft echter
commercieel gezien sterker dan andere
orchideeén. Inmiddels hebben we wel een
interessant assortiment Dendrobium
opgebouwd. Dat is een belofte voor de
toekomst.”

Nadat het jaren niet op kon, zit
Phalaenopsis nu in lastiger vaarwater. Niet
omdat de consument er op uitgekeken is,
maar omdat er veel aanbod is. “Wij
wapenen ons daartegen met kwaliteit”, zegt
Pannekoek. “Dat leeft echt binnen ons
bedrijf, ook op de werkvloer. We zien onze
planten het liefst bij klanten die weten hoe
ze die moeten verzorgen op de winkelvloer.
Klanten die dagelijks bestellen, bloemisten,
tuincentra en kleine ketens van bouw-
markten, vooral in Duitsland en Frankrijk.
We doen het nodige om kopers te binden.
We staan op elke beurs. Elke zomer
organiseren we de zogenaamde
‘Pannekoekendagen’. Dan ontvangen we
onze kopers. We laten ons bedrijf en ons
product zien en serveren daar pannen-
koeken bij. Zulke activiteiten leveren altijd
extra handel op, zeker op termijn.

Ons onderscheidend vermogen zit ook in
ons assortiment. Wij telen Phalaenopsis

multiflora en een assortiment Dendrobium.

Dat doen weinigen ons na. Verder is elke
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v.l.n.r. Lennert Pannekoek, Cas Pannekoek en Han-Willem Mooij.

denkbare toegevoegde waarde bij ons
product leverbaar. We willen dat de
consument naar ons product vraagt. Dus
zien onze planten er perfect uit als ze de

tuin verlaten, ook als ze naar de klok gaan.

Want de klokkoper van vandaag kan een
directe klant van morgen zijn.”

Ondanks alle inspanningen zijn het ook

voor Pannekoek Orchideeén lastige tijden.

“De productie zit nog steeds in de plus”,
constateert Cas Pannekoek. “Ik zie weinig
afvallers en teelttechnisch zijn we met
orchideeén nog in ontwikkeling. Van de
veiling verwacht ik dat die probeert om
grote partijen via de export onder te
brengen bij grote winkelketens.

Uiteindelijk zie ik de oplossing in segmen-
tatie. Meer markten creéren en daarmee
meer ruimte.”

Een beter onderscheid creéren in de
verschillende kwaliteiten is al een stap in
die richting. “De veiling kan dat stimu-
leren”, weet Lennert Pannekoek. “Met het
creéren van het Quality-blok voor de klok
zijn al stappen gezet. Ik ben positief over de
opzet van Orchidee Nederland, al is het
jammer dat niet iedereen meedoet. Nu
betaalt niet iedereen mee aan de promotie
die wel aan het hele orchideeénvak ten
goede komt. Maar er moest iets gebeuren.
Dus doen wij mee. Mensen geven nu een cd
of bonbons als ze op bezoek gaan. Het moet
weer hip worden om een bloemetje of een
plant cadeau te doen.”



Frédéric Meniai.

Net van school kwam Frédéric Meniai naar Nederland. Zijn eerste baan was bij een

Frans bedrijf met een box in Aalsmeer. Nu, 25 jaar en een aantal omzwervingen later,

heeft Meniai zijn eigen bedrijf, Montfleury Sélection. Dat bedrijf levert boeketten,

planten en plantarrangementen aan supermarkten in Frankrijk en Spanje. Onlangs

verhuisde Montfleury Sélection van Roelofarendsveen naar een gloednieuw pand in

De Kwakel, op een steenworp afstand van FloraHolland Aalsmeer.

Meniai: “We zijn in 2001 klein begonnen.
Door de jaren heen zijn we gegroeid. Er zijn
twintig vaste mensen aan het werk plus een
aantal uitzendkrachten. s Zomers zijn dat
er 30 & 35, in het hoogseizoen het dubbele
aantal. We hadden een box in Aalsmeer,
maar het heen en weer rijden leverde veel
werk en stress op. We wilden uitbreiden.
Toen hier een vollegrondsbedrijf beschik-
baar kwam, heb ik dat gekocht om er ons
nieuwe pand op te bouwen. Dicht bij de
veiling, want in ons bedrijf speelt de veiling
een grote rol. We kopen vooral via KOA
(kopen op afstand), maar ook op de tribune
en via FloraHolland Connect. Daarbij
zoeken we het in vaste relaties en in
transparantie.”

Montfleury Sélection heeft zich gespeciali-
seerd in de levering aan Franse en Spaanse
supermarkten. Meniai: “We leveren niet

aan discounters, want we willen geen
prijsvechters zijn. Vindt een klant ons te
duur, dan leggen we hem uit hoe onze prijs
is opgebouwd. We maken afspraken over
het leveren van kant-en-klare producten
met toegevoegde waarde die passen in het
eigen concept van de klant. Heel veel
boeketten en arrangementen dus. Vaak is
dat een kwestie van lang vooruitkijken. Wij
zijn nu al bezig met de invulling van
Valentijnsdag 2011. Dus maken we vooraf
prijsafspraken, importeren we keramiek,
enzovoorts. Dat betekent ook vaste
afspraken met vaste kwekers. Soms zijn dat
vaste maandafspraken. We gaan zelfs zo ver
dat we kwartaal- en jaarafspraken maken.
Dat doen we op basis van historische
marktgegevens, waarbij we proberen de
klant te laten beseffen wat producten echt
kosten. We proberen zo transparant
mogelijk te zijn. Onze klanten kunnen
uiteraard niet altijd vooraf vaste aantallen

noemen. Wij proberen naar onze leveran-
ciers wel globale aantallen te noemen. Zodat
mensen weten wat ze aan ons hebben.”

Als leverancier in Frankrijk en Spanje
bestrijkt Montfleury Sélection een groot
gebied. “Er zijn veel verschillen tussen die
landen”, weet Meniai. Naarmate je
zuidelijker komt, zie je het pakket veran-
deren. Daarop inspelen, daar ligt onze
kracht. We proberen voortdurend te weten
hoe de markt loopt.

Zo weet je wat klanten kunnen verkopen en
dus ook wat je moet leveren om te
vermijden dat de klant handel moet
weggooien. Als het gaat om marktontwik-
kelingen is Bloemenbureau Holland een
van onze informatiebronnen.

En we willen groeien. In een land als Spanje
zijn zeker nog groeimogelijkheden. We
zoeken nog volop naar nieuwe afnemers.”




Jos Sloot heeft een gecombineerd akkerbouw-, bloembollen- en loonspuitbedrijf in
Steenderen (Achterhoek). Van half juli tot half oktober is hij druk met het telen van gladiolen
(acht hectare), zonnebloemen en lelies (beide op één hectare). De rest van het jaar houdt hij
zich bezig met de teelt van uien en aardappelen. Sloot voert sinds kort onder eigen naam

aan bij FloraHolland.

"Door afgestemd
te produceren,
geen
dumpartikel wordt"

Jos Sloot en zijn vriendin Dycke van de Wal.




Sloot: “TIk kweek al meer dan twintig jaar
gladiolen voor de bol. Ik ben er ruim
twintig jaar geleden ingestapt, toen het in
de akkerbouw niet zo rooskleurig was. Het
bollenvak is mij dus niet vreemd. Het
mooist vind ik het moment dat we ze de
kop afmaaien om de bol goed te laten
worden.” Inmiddels teelt hij ook voor de
bloem. Sloot: “Maar het telen van de bol,
vind ik het leukst. Dat vraagt om specifieke
kennis.” Sloot is enthousiast over de
gladiolenteelt. “Het is een intensieve teelt.
Alles is handwerk. Toch is het product
betaalbaar. De houdbaarheid spreekt
consumenten aan. Misschien stap ik op
termijn weer helemaal over op gladiolen.
De prijs van zonnebloemen was laag dit
seizoen. Gezien de transportkosten is de
zonnebloem bij een laag prijsniveau niet
aantrekkelijk om vanaf deze locatie te
vervoeren. Bovendien kun je niet overal
goed in zijn.”

Vernieuwing

Sloot is aangesloten bij een telersgroep.
“Binnen die groep hebben we twintig
soorten gladiolen onder licentie en zijn we
continu met vermeerdering en vernieuwing
bezig.” Hij kweekt een breed assortiment
gladiolen met exclusievere soorten voor de
export, zoals ‘Charisma’ en ‘Red 54’. “Dat
zijn andere soorten dan je bij de Nijmeegse
Vierdaagse ziet. Wij streven naar exclusivi-
teit om interessant te blijven voor de markt.
Ook een exporteur wil zijn klant graag
vertellen dat hij het product nergens anders
kan kopen. Met de telersgroep zorgen we
ervoor dat het product geen dumpartikel
wordt. Krijgen we geen normale prijs, dan
verkopen we niet. Door afgestemd te
produceren, proberen we niet meer product
op de markt te brengen dan de markt
aankan.”

Bedrijvigheid

Veiling

Sloot zet zijn producten af via FloraHolland
Connect en via de klokken op Aalsmeer,
Naaldwijk en Rijnsburg. Sloot: “Tk was
gewend om via een exporteur af te zetten
en moest best wennen aan alle systemen en
informatiestromen. Als nieuw lid krijg je te
maken met procedures rond fust, trans-
port, aanvoeren, kwaliteitszaken.
Daarnaast kan de klok soms grillig zijn. Via
FloraHolland Connect zetten we lijnen uit
waarvan we weten dat exporteurs die
interessant vinden.” Een klein deel van de
productie verkoopt hij rechtstreeks aan
omwonenden. Sloot: “Bij ons bedrijf staat
een bloemenkraampje aan de weg op basis
van zelfbediening. Qua omzet is het niet zo
interessant. Het geldbusje is ook al een paar
keer opengebroken. Toch wil ik om die
reden niet stoppen met de verkoop. Mensen
uit de buurt waarderen het enorm dat ze
hier een bloemetje kunnen halen.”

Boer zoekt vrouw
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Sloot deed vorig jaar mee met het populaire tv-programma ‘Boer
zoekt vrouw’. Dit leverde hem een leuke relatie, bekendheid en
diverse aanvragen op. Sloot: “Mijn dochters hadden me opgegeven.
In eerste instantie voelde ik er helemaal niets voor. Toen iedereen in
mijn omgeving enthousiast was, besloot ik er vol voor te gaan. Ja, en
toen begon de voorstelling. Je krijgt overal aandacht en kan niets
meer anoniem doen. Ik had er echt heel veel moeite mee dat ik een
attractie was geworden.”

Met de kandidaten had hij echter een geweldige tijd. “Wat je zag op
tv, was echt. Je bent je op een gegeven moment niet meer bewust

van de camera. Het gevoel overheerst dan.” Uit ruim achthonderd

brieven selecteerde de kweker tien dames die hij vervolgens verraste
met een enorm boeket lelies. Sloot: “Het PT was enorm blij met

deze productpromotie. Het is leuk om daar als ondernemer aan bij
te dragen.” Sloot kreeg diverse leuke aanvragen. Sloot: “Dycke en ik
hebben de Lentetuin in Breezand en de Tulpenfloriade geopend.
Daar hielden we leuke en interessante relaties aan over. Voor Dycke
was dat meteen een leuke introductie in de bollenwereld.” Ook
kreeg hij aanvragen om te vertellen over het ondernemerschap en
de bedrijfsstructuur. Sloot: “Het is namelijk niet zo gebruikelijk om
akkerbouw te combineren met de bollenteelt. Ik moedig jonge
agrariérs dan ook altijd aan om te blijven investeren in hun eigen
bedrijf en vooral voor hun plannen te gaan. Dat je ook met de bank
te maken hebt, maakt het niet altijd gemakkelijk. Maar probeer
alles eruit te halen wat erin zit!”
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Veredeling en vermeerdering van:

Vaste planten - Snijheesters - Pioenrozen

Succesrassen!

- —
Physalis Benjamin® Lysimachia Elisabeth®
Hypericum rassen
Classic® serie snijcultuur

Pop® serie  potcultuur
Lysimachia rassen
Elisabeth® snijcultuur
Marilyn® snijcultuur
Elegance® potcultuur
Physalis
Benjamin® potcultuur
Jumbo® snijcultuur

Laat u vrijblijvend door ons informeren.
De nieuwe rassen zijn op ons bedrijf te bezichtigen.

Oostermiddenmeerweg 31,
1771 RR, Wieringerwerf, NL
tel. 0227 555 329 mob. 0653 310 463
fax. 0227 555 270
www.verheijenplants.nl

Deense (CC-)containers en Platen

voor de verhuur en in-/ verkoop, informeer naar de mogelijkheden.

Waarom Rojaal Plant bv:

- Zeer scherpe tarieven

- Transport mogelijk

- Overboekingen mogelijk bij FH
(alle vestigingen) en Plantion

Niets is gek, bijna alles is mogelijk!

ROIGQI Plant bv xﬁvsv/.treoiaalplant.nl f;?l’zaoo);o 317 0180
T = .

ONROERENDE ZAKEN GLASTUINBOUW

Malgelaar
én
Adviseur

Met onze kennis en ervaring zijn we net zo goed
adviseur als makelaar. Een adviseur die altijd voor
u klaar staat. Die weet dat er een wereld schuil

kan gaan achter koele cijfers. En die de taal van de
ondernemer in de glastuinbouw spreekt. Dat
maakt Vollebregt-Barten tot een uniek kantoor.

Een kantoor om zaken mee te doen.

Op onze website www.volbar.nl vindt u een
volledig overzicht van onze activiteiten en het
onroerend goed dat wij in de verkoop hebben.

VOLLEBREGT
BARTEN

C 4

AANKOOP
VERKOOP
TAXATIE
ONTEIGENING
RECONSTRUCTIE

Poeldijksepad 5 Postbus 60 2675 ZH Honselersdijk

Telefoon (0174) 63 11 31 www.volbar.nl VBO@MAKELAAR
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Bedrijvigheid

Van

toegevoegde waarde

Het op de kwekerij mengen en daarna zelf verhandelen van tulpen was ruim zes jaar geleden de eerste stap

met

op weg naar wat nu het handelsbedrijf van Jack Heeringa en zoon Jack junior is. Ongeveer een jaar geleden

verruilde Heeringa de kwekerij, waar het bedrijf tot dan gevestigd was, voor de veiling. Hier worden vooral

klanten bediend die leveren aan het retailkanaal. Heeringa: “Wij leveren toegevoegde waarde.”

Jack Heeringa senior en Jack Heeringa junior.

Zes jaar geleden was Jack Heeringa nog
tulpenbroeier in Rijnsburg. “Nadat mijn
broer, met wie ik samen de kwekerij had,
wilde afbouwen, ging ik nadenken over de
toekomst. Mee blijven doen met de
kwekerij, betekende grootschaliger werken.
Tegelijkertijd was ik toe aan een nieuwe
uitdaging en Jack junior, die bij een
exporteur ervaring als inkoper had
opgedaan, was dat ook. Het mengen en
vervolgens verhandelen van tulpen was de
start van wat we inmiddels hebben
opgebouwd.” De vraag kwam gestaag op

gang. Heeringa: “Handelsbedrijven die wat
emmers tekort kwamen, klopten bij ons
aan. Daarna volgden rechtstreekse
bestellingen. Vervolgens wisten ook
handelsbedrijven die aan de retail leveren
ons te vinden. Sindsdien werden de
opdrachten steeds groter.”

Volgens Heeringa ging groeien niet vanzelf.
“We moesten veel leren en investeren. We
begonnen met het bossen op een stapel
chrysantendozen. Toen het professioneler

werd moest de schuur worden verbouwd en
werden de eerste machines aangeschaft.” In
oktober 2009 verruilde Heeringa de kwekerij
voor de veiling. “Er kwam een mooie ruimte
vrij. Logistiek gezien was het niet praktisch
meer om steeds tussen de kwekerij en onze
klanten op de veiling heen en weer te rijden.”
J. Heeringa koopt op meerdere vestigingen
van FloraHolland in. In Rijnsburg op de
tribune en via KOA (kopen op afstand) in
Aalsmeer en Naaldwijk. “We hebben alle
drie de exportveilingen nodig om aan onze
aantallen te komen. Daarnaast heeft Jack
junior een groot netwerk opgebouwd van
kwekers die rechtstreeks kunnen leveren.”

Heeringa benadrukt dat het misschien lijkt
alsof doorgroeien heel vanzelfsprekend is,
maar toch heeft hij zijn zorgen. “In de
supermarkten mogen de prijzen niet
omhoog, maar als je naar de opbrengsten
voor kwekers kijkt, moet dit toch een keer
gebeuren. Door onze sterke inkoop en het
neerzetten van een professionele organisatie,
proberen we de kosten zo laag mogelijk te
houden. We zoeken dus ook steeds nadruk-
kelijker samenwerking met de kweker om er
gezamenlijk voor te zorgen dat onze marges
op peil blijven.” Volgens Heeringa is er in het
retailkanaal nog veel te winnen. “Ook wat
imago betreft. We draaien met een super-
marktketen iedere veertien dagen een actie
waarbij we echt alleen de allerbeste kwaliteit
inkopen. Dat zijn misschien iets minder
stelen, maar wel producten van topkwaliteit.
Zo kan het ook. Er ligt nog een heel stuk
terrein braak. Ik weet zeker dat er in de retail
ook ruimte is, naast het bosje bloemen

van € 4,95, voor een boeket van € 12,95 en
zelfs duurder. Dat is de weg die we willen
inslaan, samen met retailers die een stapje
hoger willen.”

@




Zijn eerste tulpen broeide Teun Faber uit het Friese Oosternijkerk in 1964. Onder kunstlicht.
Hij veilde ze in Groningen en Leeuwarden. Later ging hij ook bloemen voor collega’s
meenemen. Vanaf 1968 kwam hij in Rijnsburg. Anno 2010 is Teun Faber allang geen kweker
meer. Faber Bloementransport bestaat nog wel. En hoewel hij de dagelijkse leiding aan

zijn kKinderen overdroeg, is hij samen met zijn vrouw Janny nog steeds nauw bij het bedrijf

betrokken.

Een spreekbuis voor de

e

Teun en Janny Faber.
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“Die eerste begroeting in Rijnsburg was
trouwens niet zo vriendelijk”, herinnert
Faber zich. “Wat of ik in vredesnaam kwam
doen? Ik stond te trillen op mijn benen,
maar je moest ze gewoon leren kennen.
Later kon ik met de Rijnsburgers lezen en
schrijven. Ik kwam er bij nacht en ontij en
had overal sleutels van. Je kende iedereen.
Collega-vervoerders. Mensen in de veiling.
Want naast vervoerder was ik ook lange tijd
handelaar. Twee keer in de week kocht ik
bloemen die ik voor eigen rekening en risico
in de toenmalige Veiling Leeuwarden
veilde. Omdat ik iedereen kende, kon ik
dingen gedaan krijgen. Deuren stonden
altijd open, ook bij andere veilingen. Ik
herinner me dat Veiling Leeuwarden werd
overgenomen door Bloemenveiling
Aalsmeer. Ik wilde daar graag aanvullend
aanbod blijven brengen en dat in Rijnsburg
blijven inkopen. Uiteindelijk werd me dat
toegestaan.”

Het wisselende tuindersbestaan

Tot 1998 vervoerde Faber niet alleen
bloemen, maar teelde hij ze ook. “In 1978
hadden we fors geinvesteerd in een nieuwe
broeikas. Maar toen we gingen oogsten lag
heel Europa onder een dik sneeuwdek. De
handel viel stil. Mijn tulpen brachten niets
op als ze de veiling al haalden. Einde
kasteelt dus, al zijn we nog jaren doorge-
gaan met de buitenteelt. Dat werk werd
trouwens vooral door mijn vrouw, mijn
dochter en mijn schoondochters gedaan.
Maar op een gegeven moment groeide het
transportbedrijf zodanig uit, dat we de
kwekerij er maar aan hebben gegeven.”

Retourvracht
Noord- en West-Nederland liggen zodanig
ver uit elkaar dat retourvracht voor een

bloementransporteur essentieel is. Teun
Faber heeft daar ook altijd naar gehandeld.
“Vanaf begin jaren zeventig vervoerden we
importbloemen van Rijnsburg naar
Leeuwarden. Die werden door de
Rijnsburgse importafdeling verwerkt en
door ons naar Friesland gebracht.
Daarnaast kocht ik jarenlang aanvullend
assortiment in Rijnsburg dat ik in
Leeuwarden veilde. Toen de klok in
Leeuwarden stopte, had ik in de veilingge-
bouwen daar een cash & carry.
Tegenwoordig hebben we veel retourvracht.
Dat kreeg een stimulans na de fusie tussen
Rijnsburg en Eelde. Na die fusie konden
Rijnsburgse kwekers zonder drempels in
Eelde afzetten. Dat gebeurde direct al op
vrij grote schaal. Wij gingen die handel
vervoeren. Daarnaast rijden we voor
vermeerderaars uit het Westen teeltmate-
riaal uit in het Noorden. En bloemen en
planten, vooral voor groothandelsbedrijven
die aan retailers leveren. Onze kwekers
meegeteld hebben we nu zo’n 1600 klanten.
Ons werkgebied strekt zich uit van de
Waddenzee tot de Al plus de provincie
Flevoland.”

Gespecialiseerd transportbedrijf
Inmiddels heeft Fabers bedrijf zich volledig
toegelegd op het vervoer van bloemen en
planten. Het bedrijf beschikt over tien
vrachtwagens en huurt zonodig bij collega’s
wielen bij. “Er wordt gereden vanuit
Noord-Nederland naar alle Nederlandse
veilingen. Dankzij onze retourvracht
kunnen we kwekers redelijke transport-
prijzen aanbieden. We zijn een echt
familiebedrijf. Mijn twee zonen vormen de
directie, mijn dochter doet het office
management. Zelf ben ik er nog actief bij
betrokken als adviseur en ik rij nog

Bedrijvigheid

regelmatig mijn ritten. De laatste jaren
hebben we onze klantcontacten sterk
geintensiveerd. Dat moet ook. Als
vervoerder was je altijd al spreekbuis voor je
klanten richting de veiling. Omdat kwekers
mondiger zijn geworden en zelf lijntjes
hebben naar de veiling, is die functie wel
veranderd, maar hij bestaat nog steeds.”

Winters ongemak

Teun Faber kan boeken schrijven over zijn
leven tussen de bloemen in de afgelopen
veertig jaar. Met als koud hoogtepunt het
vervoeren onder winterse omstandigheden.
“Het kan hier flink winteren”, zegt Faber.
“Neem nu de winter van 1978-1979. We
waren van de wereld afgesneden. De melk
werd niet opgehaald. En de bloemen konden
niet weg. Ik ben destijds nog in konvooi
over de Afsluitdijk gereden. Met voorop een
legervoertuig dat de boel schoon blies. Als
je verder dan zes meter achter je voorganger
reed, zag je hem niet meer.

Afgelopen winter was het ook erg. Barre
omstandigheden. Vrachtauto’s vast in de
sneeuw. De politie die zei: ‘ga toch naar
huis’. Maar wel alles weg gekregen. En dat
levert je dan toch krediet op bij je klanten.”

Wel samenwerking, geen fusies

Faber Bloementransport is in de ruim
veertig jaar van zijn bestaan uitgegroeid tot
een constante factor in de noordelijke
sierteelt. Het bedrijf is altijd zelfstandig
gebleven en wil dat ook zo houden. Faber:
“Van alle fusies onder sierteeltvervoerders is
er niet één geslaagd. Wij werken wel veel
met collega’s samen. Dat gaat uitstekend en
versterkt ons bedrijf, maar in fuseren zie ik
niets. Wij hebben onze eigen bedrijfscultuur
en daardoor weten klanten wat ze kunnen
verwachten.”




Belangenbehartiging voor de tuinbouw speelt zich vaak op landelijk en provinciaal niveau af.
Het rijk en de provincies zijn belangrijke gesprekspartners als het om ruimte, infrastructuur,
onderwijs en innovatie in algemene zin gaat. Maar veel van wat er landelijk en provinciaal
wordt bedacht, wordt regionaal en zelfs op gemeentelijk niveau ingevuld.

Hoe doe je dat? Hoe geef je een greenport lokaal gestalte? Met die vraag gingen we naar de

Aalsmeerse wethouder Ad Verburg.

Greenport Aalsmeer
ruimte voor ontwikk
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Ad Verburg.



Verburg was tien jaar fractievoorzitter van het
CDA in de Aalsmeerse gemeenteraad. Hij kent
de sierteelt van binnenuit. Hij werkte twee
periodes bij FloraHolland Connect en daar
tussenin bij een Amerikaanse multinational en
een Nederlandse exporteur. “Al met al dertig
jaar sierteeltervaring. Toen ik opging voor het
wethouderschap wilde mijn partij graag de
portefeuille economische zaken, verkeer en
vervoer. Want als de economie niet draait,
merk je dat op alle vlakken. En in Aalsmeer
zijn de woorden economie en sierteelt bijna
synoniem.”

Verburg noemt Aalsmeer ‘nog steeds een
wereldmerk’. “Als je Aalsmeer zegt, denken
mensen aan bloemen en planten. Bloemen uit
Nederland zijn trouwens ook zo’n wereldbe-
grip. De eerlijkheid gebiedt te zeggen dat
Aalsmeer als producent van siergewassen is
overvleugeld, al hebben we hier gelukkig nog
mooie, moderne bedrijven. Het mooie van de
greenportgedachte is dat we dit punt nu
regionaal aanpakken. Naast FloraHolland, de
VGB, LTO Noord Glaskracht en de Kamer van
Koophandel, maken ook de provincie Noord-
Holland en de stadsregio Amsterdam deel uit
van Greenport Aalsmeer. Plus de gemeentes
Aalsmeer, Amstelveen, Uithoorn,
Haarlemmermeer, Nieuwkoop en Kaag en
Braassem.

Daarmee is de ontwikkeling en instandhou-
ding van glastuinbouw geborgd. In de
Haarlemmermeer wordt PrimAvera ontwik-
keld, waar ruimte komt voor 150 hectare nieuw
glas. Amstelveen gaat 75 hectare bruto
tuinbouwgebied en een warmtenet ontwik-
kelen en Uithoorn herstructureert het gebied
Iepenlaan. Aalsmeer denkt na over de
herstructurering van de glastuinbouw in en om
de Bachlaan. Daarnaast zijn er nog reserve-
ringen in Nieuwkoop en Kaag en Braassem.
Direct naast het nieuwe tracé van de N201
ontwikkelt Green Park Aalsmeer, een modern
bedrijventerrein voor veilinggelieerde
bedrijven. Die vernieuwde N201 (de weg wordt
grotendeels vierbaans tussen de A4, A9 en de
A2) is heel belangrijk voor de bereikbaarheid
van Greenport Aalsmeer. Pal naast de nieuwe
weg komt het bedrijventerrein met centraal
daarin het themapark Bloomin’ Holland. Een
zogenaamde Full Dome en een hightech kas,
die eerst nog op de Floriade 2012 in Venlo
wordt gebruikt, worden het fysieke uithang-
bord van Greenport Aalsmeer met ruimte voor
onderwijs, innovatie en exposities. Bloomin’
Holland moet het tuinbouwimago en het

zakelijke toerisme binnen de greenport
versterken. Partijen als het Wellantcollege en
de Nederlandse Tuinbouwraad participeren in
het project. Inmiddels is bijna een miljoen euro
subsidie (van het Ministerie van Economische
Zaken) verkregen voor de uitwerking van het
concept. De verdere financiering vindt plaats
door onder andere de greenportpartijen. Dat
onderstreept het belang dat zij aan Bloomin’
Holland hechten.” Bloomin” Holland is een
plek waar kennis wordt ontwikkeld en gedeeld.

“Het is goed dat we samen ontwikkelingen in
gang zetten, die Greenport Aalsmeer
versterken”, vervolgt Verburg. “Als greenport
praten we op nationaal niveau mee over
ontwikkelingen in productie en handel. Dat
doen we in eendrachtige samenwerking tussen
publiek en privaat. Daarom is die regionale
samenwerking binnen de greenport ook zo
belangrijk. Vanuit een gezamenlijk belang voor
de regio zoeken we elkaar op.

Als oud-veilingman moet ik soms wel eens
wennen aan de stroperigheid van het over-
heidsbedrijf. Al voeg ik daar direct aan toe dat
gedegenheid tijd kost en dat je nu eenmaal
rekening moet houden met bestaande
wetgeving en met tegenstrijdige belangen. We
kijken momenteel weer naar de hoeveelheid
regelgeving. Hierover zijn we in gesprek met
het bedrijfsleven. Soms leren we van de
veilingorganisatie. De gemeente Aalsmeer heeft
voor haar grote bedrijven nu ook accountma-
nagement ingevoerd. FloraHolland Aalsmeer
heeft dus nog maar met één accountmanager te
maken en hoeft dus niet meer bij verschillende
loketten aan te kloppen. Zo onderstreept het
gemeentebestuur het grote belang van
FloraHolland.

Met de gemeente Uithoorn zijn we overeenge-
komen dat we één ambtelijke organisatie willen
opbouwen. Geen gemeentelijke fusie dus, wel
een vergaande samenwerking en daarmee meer
gemeentelijke slagkracht.

Veiling en plaatselijke overheid zijn de
afgelopen jaren hier en daar uit elkaar
gegroeid. Maar ik vind dat we nu in elkaar
moeten investeren. Daarmee moeten we de
komende vier jaar stevig aan de slag. Dit
college ziet FloraHolland als een banenmotor
en dus als een economische factor van
betekenis. Het bestaansrecht van de veilingen
van FloraHolland moet geworteld zijn in de
plaatselijke samenleving. Voor Aalsmeer geldt:
FloraHolland en de gemeente kunnen niet
zonder elkaar. Samen bouwen we de Greenport
Aalsmeer verder uit.”

@




Israélische kwekers volgen
workshop over digitale
ontwikkelingen

Na het succes van de ‘roadshows’ in Nederland zijn in juli ook de
eerste kwekers in Israél, tijdens workshops op locatie, bijgepraat over
onderwerpen zoals MyFloraHolland.com, Floranet en het informatieve

platform van FloraHolland in het Hebreeuws. Na deze pilot is duidelijk

dat het gekozen concept prima werkt en dus vraagt om een vervolg.




Over de grens

De Israélische aanvoerders Ran Shaul en Nirl Kedem hebben beiden de workshop gevolgd. Shaul: “Er komen steeds nieuwe digitale
ontwikkelingen bij binnen FloraHolland. Het is goed om er eens uitgebreid bij stil te staan, want ook wij kunnen niet meer zonder.”

De teler van, onder meer, waxflower is tevreden met de keuze van de onderwerpen. “Als er nieuwe workshops komen, met andere

onderwerpen, wil ik er ook graag bij zijn. Informatie is altijd belangrijk. Ieder initiatief van FloraHolland op dit gebied is goed.”

Ook zomerbloementeler Nirl Kedem wil graag zo veel mogelijk kennis vergaren. “Informatie over ‘de digitale veiling’, zoals KOA

(kopen op afstand) en de virtuele klokken, is welkom. Als er een workshop over deze onderwerpen komt, ben ik er zeker weer bij.

Daar wil ik graag tijd voor vrijmaken. Het leuke van zo’n kleinschalige workshop is dat je niet alleen de gelegenheid krijgt om mensen

van FloraHolland uitgebreid te spreken, maar ook collega’s. Je kunt zo ook weer van elkaar leren.”

Onder Israélische kwekers is er veel belangstelling voor alle ins en outs over digitaal
zakendoen in de dagelijkse praktijk.“De roadshow in Nederland over allerlei digitale
ontwikkelingen was een groot succes. Als afdeling Import hebben we nagedacht over een
manier om ook onze kwekers in Israél te informeren over de digitale ontwikkelingen
binnen FloraHolland”, aldus Ronen Mendelovitz, international accountmanager Israél van
de afdeling Import. “De bijeenkomsten in Nederland werden gehouden voor een grote
groep van wel vijftig kwekers, in Israél hebben we het anders aangepakt. We hebben daar
een aantal workshops georganiseerd voor tussen de tien en twaalf kwekers, iedere keer op
een andere locatie op het bedrijf of bij een kweker thuis.”

Onderwerpen

Het concept van de workshops in Israél is geintroduceerd met het regiobestuur Israél.
Mendelovitz: “We hebben samen met het regiobestuur het programma uitgedacht en een
keuze gemaakt uit een lijstje met onderwerpen. MyFloraHolland.com, Floranet, de BI
(betrouwbaarheidsindex) en de Hebreeuwse website van FloraHolland zijn de onderwerpen
die behandeld zijn.” Local area managers Ada Cohen en Yaron Kohavi, de aanspreekpunten
voor kwekers ter plekke, en international accountmanager Nitzan Mokasay, hebben tijdens
de workshops de gekozen onderwerpen belicht. “Door de groep in drieén te delen en ieder
onderwerp in een halfuur tot drie kwartier te behandelen, konden er veel vragen over de
gekozen onderwerpen behandeld worden. Dat werkte prima”, meldt Mendelovitz.

Dienstverlening

Volgens Mendelovitz is de situatie wat betreft toegang tot internet, bijvoorbeeld via
breedbandverbindingen, ongeveer vergelijkbaar met die in Nederland. “Kwekers in Israél
kunnen precies dezelfde diensten gebruiken als die in Nederland. Hoe beter zij daarmee
om kunnen gaan, hoe beter zij onze dienstverlening kunnen gebruiken.”

Mendelovitz noemt nog een paar onder-
werpen die in de toekomst in Israél
behandeld kunnen worden.

Dat zijn: ‘Klok in de kantine’, waarmee het
veilen van de producten live te volgen is, en
de mogelijkheid om tijdens veilpauzes in de
afmijnzaal PowerPoint-presentaties te laten
zien.

Doorgaan

Tijdens de pilot hebben een kleine veertig
Israélische kwekers een workshop bijge-
woond. Mendelovitz: “Er zijn tussen de
vijf- en zeshonderd kwekers in Israél en we
willen graag nog veel meer kwekers op deze
manier van informatie voorzien. Aan de
plannen wordt momenteel gewerkt. Het
idee is dat de local area managers er op
deze manier mee doorgaan. Daarnaast kan
een bezoekende accountmanager één a
twee dagen per week reserveren voor
workshops. Zelf ga ik bijvoorbeeld twee
keer per jaar voor mijn werk naar Israél.
Als je de tijd optimaal wilt benutten, is het
handig om een ochtend- en een middag-
sessie te doen.”




Nieuws

Cumulatief omzetoverzicht t/m week 33

_ Omzet Omzet Verkocht Verkocht Gem. prijs Gem. prijs
(x1.000 euro) mutatie (x 1.000 stuks) mutatie {o][o} 2009
Snijbloemen 1.253.138 10,7% 5.928.258 -1,3% 021 0,19

Kamerplanten 317.868 0,2% 275.287 0,6% 1,15 1,16

Tuinplanten 103.880 2,6% 146.374 3,1% 0,71 0,71

Klok 1.674.886 8,0% 6.349.918 -1,1% 0,26 0,24

_ Omzet Omzet Verkocht Verkocht Gem. prijs Gem. prijs
(x1.000 euro) mutatie (x 1.000 stuks) mutatie 2010 2009
Snijbloemen 283.332 24,4% 1.657.017 24,8% 0,17 0,17

Kamerplanten 643.131 12,1% 353.907 10,4% 1,82 1,79

Tuinplanten 187.379 13,6% 167.790 6,2% 1,12 1,04

Connect 1.113.842 15,3% 2.178.714 20,6% 0,51 0,53

_ Omzet Omzet Verkocht Verkocht Gem. prijs Gem. prijs
(x1.000 euro) mutatie (x 1.000 stuks) mutatie {o] [0} 2009
Snijbloemen 1.536.470 12,9% 7.585.275 3,5% 0,20 0,19

Kamerplanten 960.999 7,9% 629.194 5,9% 1,53 1,50

Tuinplanten 291.260 9,5% 314.163 4,8% 093 0,89

Totaal 2.788.728 10,8% 8.528.632 3,7% 0,33 0,31

Aanvoervoorschriften aangepaste stapelwagens

Sinds juni zijn er aangepaste stapelwagens van FloraHolland-oud Om verstoringen in dagelijkse processen te voorkomen, blijven de
(N08) en Aalsmeer (A08) in omloop. Verschillende gebruikers bestanden van Aalsmeer en die van de vestigingen van
hebben problemen met het onderscheid tussen de beide versies FloraHolland-oud tot eind 2012 gescheiden. Hier een overzicht van
waardoor deze op de verkeerde vestiging worden aangevoerd. welke stapelwagen waar mag worden aangevoerd:

Vestiging Stapelwagens Herkenbaar aan

Aalsmeer Aalsmeer wagens Rode beugel, alleen gebruiken met Aalsmeer slotplaat

A08-stapelwagens Paarse kunststof onderdelen, alleen gebruiken met Aalsmeer slotplaat

Naaldwijk, FloraHolland-oud stapelwagens Geen kunststof onderdelen, geen lage koppeling, alleen gebruiken met FloraHolland-oud

Venlo, NO08-stapelwagens slotplaat

Rijnsburg, Oranje kunststof onderdelen, alleen gebruiken met FloraHolland-oud slotplaat

Bleiswijk
Als stapelwagens op de verkeerde vestiging worden aangevoerd, aangepast om één landelijk uniforme stapelwagen te kunnen
worden de slotplaten niet afgesleuteld. De aanvoerder moet de realiseren. Onderstaande figuren tonen hoe ver het project

producten dan overzetten op de juiste stapelwagen. In Eelde zijn de ~ inmiddels is gevorderd.

infrastructuur en de processen al ingericht op het gebruik van

beide stapelwagens. De vijf bovenste gaten voor de legborden, van

zowel de A08 als de N08, mogen niet worden gebruikt voor Percentage AO8 Percentage NO8
klokaanvoer. FloraHolland past de komende maanden eerst haar

werkprocessen op de vestigingen aan om te kunnen voldoen aan de

eisen van de Arbowet. Meer informatie over het gebruik van de

bovenste vijf gaten voor de legborden krijgt u in het najaar van

2010. De N08 stapelwagen heeft een hoge en een lage triangel.

Tot eind 2012 mag alleen de hoge triangel worden gebruikt.

De lage triangel is vastgezet. De Aalsmeer stapelwagen en de A08

hebben alleen een lage koppeling.

Om productschade te voorkomen, is het rijden met een sleep

waarin beide koppelingen door elkaar worden gebruikt, verboden 2.250 van 106.000 17.800 van 135.000
tot de lage koppeling op de N08 stapelwagen is vrijgegeven. stapelwagens gereed stapelwagens gereed
In totaal worden er 240.000 stapelwagens van FloraHolland




ELK PRODUKT
DE JUISTE TEMPERATUUR

AMELIN

KOELING

KOELCELLEN EN

KOELINSTALLATIES

GROENELAAN 39 + HONSELERSDIJK + TEL. 0174 - 624575 + FAX 0174 -624581

Uw locatie direct
de veiling Flora Hollant

Gelegen aan de N201, dicht bij Schiphol, A2 en A4 ligt het unieke Van
Zaal Bedrij P Wij verhuren lood: van 1.200 n¥ of een
veelvoud daarvan. In totaal beschikken wij over 30.000 m?.

Van Zaal Bedriji is

U als huurder heeft uw eigen volledig afgesloten ruimte, voorzien van
een eigen ingang met overhead deuren en eigen laad- en losdocks. De
ruimtes zijn voorzien van vloerverwarming zodat de temperatuur indivi-
dueel geregeld kan worden. Hierdoor zijn de ruimtes zeer geschikt voor
verwerking van bloemen en/of planten voor u als bijvoorbeeld importeur,
koper, exporteur, boeketterie etc.

...Is als kale ruimte te huur of compleet ingericht!

Maak uw wensen kenbaar bij Van Zaal Bedrijvencomplex; van losse
(pallet) opslag tot het huren van een kale ruimte of compleet ingerichtte
ruimte met bijvoorbeeld koelcellen en kantoren. Van Zaal Bedrijvencom-
plex hanteert aantrekkelijke huur tarieven.

...kan gecombineerd / aangevuld worden!

Voor uw producten regelt u niet alleen de perfecte ruimte, maar wenst
u wellicht ook optimaal logistiek. Tegen aantrekkelijke tarieven voor de
(geconditioneerde) aan- en afvoer kan van Zaal Transport het vervoer
van uw producten regelen van en naar alle veilingen, landelijke distributie
(Belgie/Nederland/ Duitsland) of de aan- en afvoer van containers.

... is goed beveiligd!

De beveiliging van uw goederen staat hoog in het vaandel bij Van Zaal
Bedrijvencomplex! Daarom is ons terrein volledig omsloten door hekken
en bewaken wij onze ingang met camera’s. Uw loods blijft natuurlijk voor
u 7 dagen in de week, 24 uur per dag, bereikbaar zonder gemeentelijke
beperkingen.

0297 51 30 80

Wilt u meer informatie over wat Van Zaal Bedrijvencomplex uw bedrijf te bieden heeft?
Neem dan contact op met Merijn van Zaal, T 0297 51 30 80

F&M VAN ZAAL BEDRUVENCOMPLEX

www.vzt.nl

Het verschil zit 'm in de details.

Bij Van Deventer denken we niet in brochures, boeken of folders. We denken vooral in toegevoegde waarde. De ene keer een snellere
levering. De andere keer een slimme oplossing voor voorraadmanagement. En de derde keer een automatische opmaak via onze
webapplicatie. Het lijken details, maar het zijn net wel de details die bepalen hoe u over die brochure, dat boek of die folder denkt. Bij
Van Deventer maken we graag het verschil. Als betrouwbare drukker met een persoonlijke dienstverlening kunnen we ook een stapje

verder gaan. Ook toe aan een inspirerende partner voor al uw drukwerk?

Marconistraat 10

Postbus 17 2690 AA ’s-Gravenzande
Telefoon (0174) 44 55 44
info@vandeventer.nl
www.vandeventer.nl

vanDeventer




Online materialenveiling

van een compleet inventaris
voor de boomkwekerij
afkomstig uit een faillissement.

Onder andere zal geveild worden: Diversen grote
partijen broeibakken = Bunkers = Kantelaars = Tunnel-
en boogkassen = Heftruck = Diversen partijen Deense
karren = Diversen partijen stapelkarren = Koelcellen

= Diversen grote partijen plastic potjes = Stellingen -
Beregeningsmateriaal

Kijkdagen: 26, 27 en 28 augustus
van 8.30 tot 16.30u

Start veiling: 31 augustus 2010, 8.00 uur

Einde veiling: 1 september 2010, 20.00 uur
Kijkadres: Torenpad 3, 2771 EP, Boskoop
Afhalen: 3 september van 8.30 tot 16.30 uur
Informatie: (0224) 590 888
www.hbinternet.nl

Veiladres:

HOBAHO

Postbus 6 = 2160 AA Lisse * Telefoon (0252) 43 47 77 = Fax (0252) 43 46 77 = www.hobaho.nl » info@hobaho.nl

AntBeeld

Een gebruiks-
vriendelijke
en betaalbare
fotomodule

Nieuwe mogelijkheden:

¢ Binnenhalen van
foto's, o.a. doorzoeken
submappen, datum en
bestandsnaam

e Partijfoto’s koppelen
en uploaden in één
handeling

¢ De gekoppelde foto
getoond in AntEAB

Aanschafprijs € 150,- = [& *f -

Onderhoud € 40,- = e

NU eerste 2 jaar on- i

derhoud voor € 40,-! |

(prijzen excl. BTW) | q
|

Zie www.anteater.nl
voor meer informatie

tel (073) 691 05 81
info@anteater.nl

AntEater

Knopbloeiende heide

Het topsortiment van de
heideplanten

® Reclameacties in tijdschriften
voor het grote publiek

® Betrouwbare topkwaliteit

® Bekendheid van het
merk

® Unieke uitstraling

® Breed kleuren-
gamma

® [Lange houdbaar-
heid
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Merk- en licentiehouder: Kurt Kramer, D-Edewecht
www.gardengirls.de



