








Opinie

andere benadering dan dat we proberen 
bloemisten te inspireren om meer van 
product X in zijn bloemwerk te doen. Dat is 
een productgerichte aanpak, waarbij we 
verzuimen te vragen of consumenten 
überhaupt wel bloemen willen kopen of 
juist een fles wijn.
Ons probleem is dat we de gevoelswaarde 
van bloemen en het statement dat je er mee 
maakt een beetje hebben laten verdwijnen. 
Dat moet terug in de harten en de hoofden 
van mensen. Bovendien zijn er aanbieders 
uit lagelonenlanden die ons op onze 
exportmarkten beconcurreren. 
Prijsconcurrentie wel te verstaan. Zolang 
we alleen uitgaan van het product en niet 
kijken naar wat de consument beweegt, 
kunnen we die slag als Nederland 
Bloemenland niet winnen. Daarom wil 
Bloemenbureau Holland de mensen 
bloemen en planten laten herontdekken 
door er beleving aan toe te voegen. Niet 
alleen productinformatie in de trant van: ze 
staan een week. Maar zoiets als: koop zeven 
dagen geluk voor jou en je vriendin.
Dat betekent herschikking van onze 
activiteiten. Voortaan gaat tachtig procent 
van onze tijd, ons geld en onze energie naar 
de consument en de rest naar de ketenge-
richte zaken.” 

Weten wat mensen beweegt
Brautigam constateert een merkwaardige paradox in sierteeltland. “Aan de ene kant 
constateren we veel draagvlak voor wat wij doen. Aan de andere kant is het knokken voor 
elk dubbeltje budget en zie je partijen in de markt die zelf aan marketing willen doen. De 
sector bestaat uit een groot aantal partijen. Voor mij staat vast dat we collectief het verst 
komen als elke partij louter doet waar ze goed in is. Dan kom je samen tot 1 + 1 = 3! Wij 
willen puur aanvullend zijn. Ik ben voorstander van een samenwerkingsmodel waarin 
iedereen bijdraagt aan het sectorbelang van meer markt voor de Nederlandse sierteelt. Dus 
hecht ik aan een goed en effectief Productschap Tuinbouw, aan een goede samenwerking 
tussen de organisaties en aan goede afspraken met FloraHolland. Gelukkig constateer ik 
dat wij en FloraHolland over dit onderwerp heel constructief in gesprek zijn. Ik hoop dat 
dit uitstraalt naar de rest van de sector.
Bloemenbureau Holland doet daarbij in beginsel andere dingen dan FloraHolland. Wat ons 
onmisbaar maakt is het feit dat wij de consument kennen en weten wat hem beweegt. Dus 
weten wij ook hoe wij hem kunnen bewegen tot het kopen van meer bloemen en planten. 
Juist nu goedkope aanbieders op onze exportmarkten aan onze marktaandelen knabbelen 
is het zaak om geld te steken in promotie. 
Ik zeg dat tegen de mensen die vinden dat de PT-heffing fors omlaag moet. Ik zeg: je moet 
anticyclisch durven investeren, daar heldere doelstellingen aan verbinden en desnoods de 
uitgaven weer omlaag brengen als het weer beter gaat. Dan toon je visie en leiderschap en 
span je jezelf echt in om je marktleiderschap te behouden.”

Beleving toevoegen
“Markten terug veroveren is veel duurder dan markten behouden”, besluit Brautigam. 
“We verliezen nu consumenten. Bloemenbureau Holland wil juist consumenten terug-
winnen via een sterke internationale positionering, met typisch Hollandse producten en 
innovaties. 
Die producten en innovaties geven meerwaarde in het leven van mensen, zijn gemaakt door 
de beste kwekers van de wereld en verhandeld op een manier die mensen raakt in hoofd en 
hart. Dat is waar Bloemenbureau Holland vol op inzet.”
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Bedrijvigheid

Schitteren voor een select gezelschap

De Oriental Group en KP Holland organiseren hun Seasons Trade Fair al voor het zevende jaar. Dit jaar komt 

Luiten Kwekerij daar als nieuwe partner bij. De Seasons Trade Fair 2009 is van 26 augustus t/m 2 september 

op het bedrijf van de Oriental Group aan de Anjerweg 10 in Bleiswijk. Er worden circa driehonderd personen 

verwacht, die het complete aanbod van de drie bedrijven kunnen bekijken. “Driehonderd bezoekers lijkt niet 

veel, maar kwaliteit gaat hier boven kwantiteit.” Dat zeggen Teunis Jan Klein (Oriental Group), Leo de Vries (KP 

Holland) en Frans van Dijk (Luiten Kwekerij). 

V.l.n.r. Frans van Dijk, Leo de Vries en Teunis Jan Klein: kwaliteit gaat hier boven kwantiteit.

Het thema van deze fair is Reis om de wereld in 80 stappen. “Dat benadrukt de breedte van 
ons aanbod”, zegt De Vries. “KP Holland is sterk in bloeiende planten, oorspronkelijk 
afkomstig uit Amerika, Azië en Afrika. De Oriental Group staat voor het Aziatische 
aanbod. Luiten Kwekerij voor het mediterrane en Zuid-Amerikaanse. Planten uit en voor 
alle windstreken is het motto. 

Weinig bezoekers, lang bezoek
“Deze beurs moet het niet van zijn bezoekersaantallen hebben”, weet Klein. “Klanten weten 
echter uit ervaring dat deze beurs absoluut de moeite van het bezoeken waard is. Zij nemen 
er echt de tijd voor zodat we diep op zaken kunnen ingaan. We richten ons allereerst op 
in- en verkopers van klanten. Als er eindklanten komen, is dat mooi. Dan kunnen we nog 
gerichter afstemmen. 
De productpresentatie is een middel. We gebruiken de beurs om marktinformatie uit te 
wisselen, te brainstormen, et cetera. Zoiets kost een paar centen. We evalueren elk jaar of 
we doorgaan en elk jaar gaan we door. Want nergens kun je het hele verhaal met je klant zo 
goed doornemen als hier. Tot en met de stickers en de verpakkingen. We nodigen behalve 
inkopers en verkopers ook veilingmensen uit en leveranciers. Ook met hen willen we langer 
praten. We noemen het evenement een fair, maar het heeft ook iets van een open huis waar 
je met relaties spreekt met het complete aanbod als uitgangspunt.”

Echte aandacht geven
Echte aandacht aan relaties kunnen geven was voor Luiten Kwekerij een motief om aan te 
haken. Van Dijk: “Voorgaande Season Trade Fairs zijn grondig geëvalueerd. Mede daarom 
zijn wij aangehaakt. Ons assortiment is een goede aanvulling op dat van onze collega’s. 

We staan op verschillende beurzen, maar 
deze is in onze achtertuin, letterlijk bij de 
buurman. De zaken worden professioneel 
aangepakt. Wij willen onze relaties concreet 
uitnodigen, zodat we hen onze volledige 
aandacht kunnen geven bij hun bezoek.”

Zakendoen
Hoewel de beurs deels het karakter van een 
open huis heeft, is zakendoen wel de insteek. 
De bedrijven benutten het evenement als 
aanknopingspunt voor latere aanbiedingen 
en peilen klantreacties op het aanbod en de 
gepresenteerde thema’s. 
De Oriental Group, KP Holland en Luiten 
Kwekerij verwachten goede gesprekken 
tijdens de komende Seasons Trade Fair. 
Geprobeerd wordt de meeste klanten op 
afspraak te plannen, zodat er iemand 
beschikbaar is om het assortiment en het 
dienstenscala te bespreken. Uiteraard zijn 
klanten die zo binnenlopen ook van harte 
welkom. Voor meer informatie, kijk op: 
www.seasonstradefair.nl.
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“Als je iets wil bereiken, 
moet je er wel voor gaan”

Eerder dit jaar opende Thomas Hahn zijn 
tweede winkel in het centrum van de stad 
waar het allemaal begon: Sint-Truiden. Vier 
jaar geleden was dat een winkel in Luik en 
twee jaar geleden in Alken. Alle winkels 
opereren onder de naam De Bloemenhal 
NV. “Het vak leerde ik van de Nederlander 
Paul Zegers. Hij had in Sint-Truiden een 
winkel waar mijn vrouw Katrien werkte. 
Hij zocht iemand die de zaak op termijn 
wilde overnemen. Wij stapten erin. Zegers 
maakte mij wegwijs in de wereld van 
bloemen en planten en leerde mij inkopen 
op de veiling.” Thomas Hahn groeide op in 
Sint-Truiden, hét tuinbouwgebied van 
België, waar vooral appels en peren worden 
geteeld. “Ik heb in die richting ook een 
opleiding gevolgd”, meldt hij. “Maar het 
liep allemaal anders.”

Kleurrijk
Na zijn eerste winkel in het buitengebied 
van Sint-Truiden heeft Thomas Hahn sinds 
kort ook een zaak midden in die stad. 
“Eigenlijk is het, net zoals bij de winkels in 

Alken en Luik, meteen vanaf de start goed 
gaan draaien. We zitten op locaties waar 
veel mensen komen met goede parkeergele-
genheid. Dat is prioriteit nummer één. 
Daarnaast verkopen we in alle winkels een 
breed assortiment. We doen bruids- en 
grafwerk en hebben een eigen binderij. 
Altijd verse producten tegen scherpe 
prijzen is ook een deel van het succes. Onze 
nieuwste winkel in het centrum trekt een 
ander publiek, bijvoorbeeld veel zonder 
auto die in de stad hun dagelijkse bood-
schappen doen. Zij zijn heel blij met ons en 
laten dat ook weten. Dat is leuk.” De 
ondernemer, die een box heeft bij 
FloraHolland Venlo, koopt zelf in. “Ik moet 
wel iedere dag op de veiling zijn. De 
woensdagveiling in Venlo is er de laatste 
tijd zeker op vooruit gegaan.” Het assorti-
ment in zijn winkels is zeer divers. “Hoewel 
de afstand maar dertig kilometer is, 
kunnen wij in Sint-Truiden niet verkopen 
wat we in Luik verkopen. In Luik wonen 
bijvoorbeeld veel Italianen en die houden 
van veelkleurigheid.” 

Personeel
Een groeiend bedrijf onder zijn hoede 
hebben is Thomas Hahn de afgelopen jaren 
goed bevallen. “Ik werk zeven dagen per 
week en wil vooruit in het leven. Anders 
moet je er niet aan beginnen. Ik heb veel 
plannen, ook voor de korte termijn, maar 
die houd ik nog even voor me.” Voorwaarde 
bij alle uitbreidingen is het vinden van goed 
personeel. “Goed personeel vinden is ook 
in België lastig en remt mijn plannen zeker 
iets af.” Zijn echtgenote Katrien regelt 
overigens de dagelijkse gang van zaken in 
de winkels. Toen Thomas Hahn twaalf jaar 
geleden voor het eerst met Paul Zegers de 
tribune in Venlo opstapte, vermoedde hij 
niet hoe de zaak er anno 2009 voor zou 
staan. “Ik weet wel dat je er echt voor moet 
gaan als je iets wil bereiken.” 

Twaalf jaar geleden werd de Belg Thomas Hahn mede-eigenaar van de bloemenzaak 

waar zijn vrouw werkte. Onlangs opende hij in België zijn vierde winkel.
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Over de grens

“De voorbereidingen hebben ruim een jaar gelopen”, 
vertelt voorzitter Piet Kralt van de Stichting Rijnsburgs 
Bloemencorso. “Het was een hele operatie. De Duitsers 
hebben sponsors gezocht en veel zaken ter plekke 
geregeld. De bloemeninkoop (in totaal vier vrachtwa-
gens) vond door Van der Kwaak plaats. Wij hebben 
onze twaalf praalwagenonderstellen naar Duitsland 
vervoerd plus alle elementen van de praalwagenopbouw 
van 2008, zeven trailers vol met spullen. Dat alles is ter 
plekke gemonteerd. Op de woensdag en de donderdag 
voor de corsozondag zijn de bloemen over de praalwa-
gens en de ruim dertig deelnemende personenwagens 
verdeeld. Op vrijdag konden de bloembinders aan de 
slag. We hadden dertig ervaren Nederlandse topbloe-
misten naar Duitsland gebracht. Zij kregen hulp van 

ongeveer vijftig bloemisten van Dehner Garten Center. Hoewel de Duitsers nog 
nooit een corso hadden gemaakt, kweten zij zich fantastisch van hun taak. 
Zelden een zo goede Duits-Nederlandse samenwerking gezien.”

Mensenmassa’s
Bloemencorso’s trekken in Nederland doorgaans veel bekijks. In Duitsland was 
dat niet minder. De 55.000 bezoekers zorgden voor veel drukte in het 6000 
inwoners tellende stadje en voor verkeerschaos in de omgeving. De reacties op 
het corso waren lovend. “De mensen vonden het prachtig”, vertelt Kralt. “Ik ben 
ervan overtuigd dat we met deze activiteit voor een stukje extra reclame voor 
bloemen en planten hebben gezorgd. En dat kan het vak in deze tijd wel 
gebruiken.”

FloraHolland was op 21 juni een van de deelnemers aan een uniek bloemenspektakel. In het Beierse 

stadje Rain am Lech vond een compleet Nederlands bloemencorso plaats. Dat was georganiseerd 

door Dehner Garten Center (een grote organisatie van tuincentra in Duitsland en Oostenrijk). 

Daarbij werd samengewerkt met de gemeente Rain am Lech, Van der Kwaak Bloemenexport en 

de Stichting Rijnsburgs Bloemencorso. Het corso kreeg in heel Beieren veel aandacht en trok circa 

55.000 bezoekers.

Nederlands corso zet 
Beiers stadje op zijn kop
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Kopen op afstand is in de veilingwereld een ingeburgerd fenomeen. Maar weinig 

bedrijven gaan er zo ver in als Hoven & De Mooij, een in Aalsmeer gevestigd 

inkoopservicebedrijf. In de bedrijfsruimte van dit bedrijf hangen inmiddels vijftien 

beeldschermen waarop evenzoveel klokken kunnen worden geprojecteerd.  

Hoven & De Mooij haalt zijn inkopers van die tribunes waar geen producten meer voor 

de klokken langskomen. Zij werken voortaan in de nieuwe inkoopruimte.

Deze investering moet onze 
klanten meer service opleveren

Hoven & De Mooij bestaat sinds 1976. 
Aanvankelijk als commissiebedrijf, later als 
een inkoopservicebedrijf voor het brede 
snijbloemenpakket. “Die omslag kwam 
toen kopen op afstand (KOA) opkwam en 
klanten over je schouders gingen 
meekopen”, zegt directeur Gert de Mooij. 

“Klanten begonnen kleinschaliger, meer op 
maat te bestellen. 
Wij hebben op die ontwikkeling inge-
speeld. Onze klanten zijn veelal lijnrijders 
en verzendexporteurs. Bij ons kunnen zij 
hun assortiment aanvullen. Dat kan 
traditioneel via de telefoon en modern via 

de webshop. We leveren af in de veiling in 
Aalsmeer en met eigen vervoer in 
Naaldwijk en Rijnsburg.
Zelf houden we onze voorraad beperkt 
door producten bij kwekers op te halen. 
’s Morgens geoogst, ’s middags onderweg 
naar de eindklant. Wij zoeken het nadruk-

Theo (links) en Gerrit de Mooij: “Nieuwe inkoopruimte is een investering voor de toekomst”.
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kelijk in versheid. Daarom werken we samen met twee rozenkwe-
kers, Welyflor (Ecuador) en Batian (Kenia). 
Wij opereren als hun agent en zorgen ervoor dat hun product 
dagelijks beschikbaar is voor onze klanten, ook via de webshop. 
Een vergelijkbare samenwerking hebben we met Rozenkwekerij 
Sassen, een specialist in kleurbehandelde rozen en trosrozen. En we 
werken met de veredelaars samen bij de introductie van nieuwe 
rozenrassen.”

Verder met het bedrijf
De Mooij ziet het inrichten van een speciale inkoopruimte als een 
investering in de toekomst. “Mijn zoon Theo zit inmiddels in de 
zaak. En al ben ik zelf 57 jaar, ook ik wil door en dat geldt uiteraard 
voor het hele team. 
Kopen op afstand op deze manier past bij dit bedrijf. Onze inkopers 
zijn gelijk ook verkopers. Het heeft dus zin om ze bij elkaar in een 
ruimte te laten werken. Bovendien wordt vervanging bij vakantie of 
ziekte nu veel gemakkelijker. Een ander voordeel van de nieuwe 
inkoopruimte is dat wij daar klanten samen met onze inkopers 
kunnen laten inkopen.
Overigens hebben alle inkopers hun eigen producten. Maar ze 
hebben wel veel onderling contact en hun telefoons staan naar 
elkaar doorgeschakeld. Daar ligt dan ook een belangrijke prakti-
sche reden voor deze stap. 
Op de nieuwe tribunes in Aalsmeer is een dergelijke koppeling 
technisch helaas niet meer mogelijk. Maar voor ons bedrijf is het 
van essentieel belang dat de klant altijd een inkoper/verkoper aan 
de telefoon kan krijgen. 
Daarom hebben wij besloten om toch een eigen inkoopruimte te 
creëren. Dat proces is versneld door het feit dat de veilingen steeds 
meer overgaan op beeldveilen. Omdat er steeds minder producten 

voor de tribune langskomen, is onze fysieke aanwezigheid op 
tribunes steeds minder noodzakelijk. Maar waar nog wel producten 
voor de klok langskomen, houden wij inkopers op de tribunes.”

KOA groeit gestaag

Kopen op afstand (KOA) wordt steeds belangrijker binnen de 
klokverkoop van snijbloemen en komt ook bij de potplanten 
langzaam van de grond. Dat blijkt uit een rondje langs de 
vestigingen. In Aalsmeer zijn er inmiddels 680 aansluitingen.  
In Naaldwijk zijn dat er 520. Rijnsburg beschikt over 95 
aansluitingen. Een derde van alle KOA-inkopen wordt gedaan 
door daar gevestigde bedrijven; twee derde door elders geves-
tigde bedrijven. Bijna vijftien procent van de snijbloemenafzet 
verloopt inmiddels via KOA. In Naaldwijk ligt dat percentage al 
op bijna 45 procent, bij sommige bloemsoorten zelfs ruim boven 
de 50 procent (troschrysant 55 procent, geplozen chrysant  
60 procent, Anthurium 65 procent). Naaldwijk heeft inmiddels 
een KOA-systeem met internetverbinding beschikbaar.  
Dat drukt gebruikerskosten. Rijnsburg werkt aan dit systeem. 
Aalsmeer heeft deze mogelijkheid al, maar heeft weer een ander 
systeem. Een uniform KOA-systeem kan pas worden ingevoerd 
als er een uniforme veilsystematiek is ingevoerd. Dat is een 
complex proces dat tijd vergt en nauw luistert. Vandaar 
voorlopig nog geen uniform KOA voor heel FloraHolland.
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Veilingachtergronden

Een goede hygiëne is heel belangrijk.

Nieuwe Influenza A is in zijn huidige 
verschijningsvorm doorgaans niet 
gevaarlijk. De verschijnselen ervan zijn 
goed te bestrijden met de virusremmer 
Tamiflu. Dit najaar komt er een genees-
middel beschikbaar. De Nederlandse 
overheid heeft daarvan ruime voorraden 
besteld. 

Maatregelen
Zo lang er binnen FloraHolland geen 
besmettingsgevallen zijn vastgesteld, zijn 
directe maatregelen niet nodig. Mensen die 
bij een besmetting dingen moeten doen, 
kennen inmiddels hun taak. De interne en 
externe communicatie is voorbereid. Er zijn 
sleutelfunctionarissen benoemd indien er 
preventief moet worden ingeënt. Bij de 
leverancier is een optie genomen op 
mondkapjes en op bacteriedodende zeep. 
Doet zich een besmetting voor, dan wordt 
er een aantal acties uitgevoerd. Die acties 
zijn gericht op de gezondheid van mensen 
in de veiling en op het zo lang en goed 
mogelijk laten doordraaien van de 

Nieuwe Influenza A mag 
FloraHolland niet uitschakelen

Nieuwe Influenza A, ook bekend als Mexicaanse griep of als griep-

virus H1N1. Tot voor kort een onbekend begrip, inmiddels uitgegroeid 

tot een pandemie, die de wereld flink in haar greep houdt. Sinds april 

zijn er wereldwijd tienduizenden mensen mee geïnfecteerd. Ook in 

Europa zijn er al mensen aan overleden. Hoewel er geen enkele reden 

is voor directe zorg, bereidt FloraHolland zich goed voor op een 

griepaanval. Een speciaal team houdt zich met dergelijke calamiteiten 

bezig, waakt over de gezondheid van de mensen die bij FloraHolland 

en in haar gebouwen werken, en probeert tijdens een griepaanval de 

processen gaande te houden. De activiteiten worden gecoördineerd 

door Robin Los van de afdeling HSE (Health, Safety & Environment).

Voorkomen en genezen

Nieuwe Influenza A (H1N1) is een nieuw griepvirus dat elementen van varkens-, 
vogel- en menselijke griepvirussen bevat. Het kan van mens op mens worden 
overgedragen. De symptomen ervan lijken sterk op die van normale griep. 
De ziekte uit zich in koorts (38 °C), verkoudheid en een grieperig gevoel. Wie die 
verschijnselen heeft, moet zijn huisarts bellen. Wie de verschijnselen heeft en in 
contact is geweest met iemand die de ziekte al heeft, krijgt de virusremmer Tamiflu 
toegediend, zodat hij minder virussen uithoest en sneller geneest. 
Het virus wordt verspreid via praten, hoesten en niezen, maar ook via handen en 
deurknoppen. Een goede hygiëne - regelmatig handen wassen, niet met de handen aan 
mond of neus, in een papieren zakdoek hoesten en niezen - is dus heel belangrijk. 

veilprocessen. Zo kan een vestiging kiezen 
voor langere doorlooptijden als veel mensen 
niet kunnen werken. Collega’s met een 
sleutelrol in het veilproces (veilingmeesters 
bijvoorbeeld of bepaalde ICT-collega’s) 
kunnen op vrijwillige basis de eerderge-
noemde virusremmer Tamiflu toegediend 
krijgen. Bij een epidemie kan mensen 
worden geadviseerd mondkapjes te dragen 

en kunnen de personeelsrestaurants worden 
gesloten. Vergaderingen worden tot een 
minimum beperkt. Het houden van 
evenementen wordt heroverwogen. Mensen 
met griepverschijnselen moeten onmiddel-
lijk hun huisarts raadplegen. Het is 
verstandig als zij thuisblijven. Pas als na 
drie dagen geen koorts optreedt, mag het 
werk worden hervat. 
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Markt van nu, markt van morgen

Klok Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2009

Gem. prijs 
2008

Snijbloemen 1.050.768 -15,1% 5.459.060 -4,3% 0,19 0,22

Kamerplanten 289.546 2,4% 248.467 0,5% 1,17 1,14

Tuinplanten 95.526 9,1% 135.671 -11,6% 0,7 0,57

Klok 1.435.840 -10,7% 5.843.197 -4,3% 0,25 0,26

FloraHolland Connect Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2009

Gem. prijs 
2008

Snijbloemen 204.951 -10,3% 1.174.915 1,1% 0,17 0,2

Kamerplanten 520.281 1,0% 286.381 6,6% 1,82 1,92

Tuinplanten 156.071 15,2% 150.242 13,0% 1,04 1,02

Connect 881.304 -0,2% 1.611.537 3,1% 0,55 0,56

Totaal Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2009

Gem. prijs 
2008

Snijbloemen 1.255.719 -14,4% 6.633.974 -3,4% 0,19 0,21

Kamerplanten 809.828 1,5% 534.847 3,7% 1,51 1,55

Tuinplanten 251.597 12,8% 285.912 -0,2% 0,88 0,78

Totaal 2.317.143 -6,9% 7.454.734 -2,8% 0,31 0,32

Cumulatief omzetoverzicht t/m week 29

Nieuw boek inspireert bij 
rouwarrangementen

Bloemwerk rondom het overlijden van mensen levert bloemisten niet alleen 
veel omzet op, maar ook uitdagingen. Hoe help je de klant die (vaak emotioneel 
gestemd) in de bloemenwinkel komt aan een arrangement dat recht doet aan 
zijn gevoelens jegens de overledene?
Toparrangeur Wilma Mesman van ID Unlimited brengt in een prachtig boek 
54 rouwarrangementen in beeld. Ze beschrijft de arrangementen, hun moeilijk-
heidsgraad, hoe veel tijd ze kosten en welke bloemsoorten er zijn gebruikt 
(compleet met VBN-codes). 

Met achterin het boek een uitklapblad dat kan worden 
benut als prijslijst. Commercieel directeur Arnold 
Hordijk van FloraHolland kreeg op 10 juli het eerste 
exemplaar uitgereikt. 
“Ik maakte al eerder een dergelijk boek”, vertelt Wilma 
Mesman. “De laatste jaren werd mij steeds vaker 
gevraagd of ik nog exemplaren had. Aan het nieuwe 
boek heb ik twee jaar gewerkt. Elke maand een paar 
arrangementen, zodat behalve alle stijlen en prijs-
klassen ook alle seizoenen zijn opgenomen. Het boek is 
bedoeld om mensen dingen te laten namaken, maar 
ook om het in de winkel te leggen en er samen met de 
klant inspiratie uit putten. 
Ik heb rekening gehouden met de wensen van de 
bloemist. Met de VBN-codes kan de bloemist exact 
bestellen wat hij nodig heeft.”
Het boek verschijnt in zes talen en is te koop via www.
wilmamesman.nl. Een gebonden exemplaar kost € 89. 
Per gebonden exemplaar kunnen exemplaren met een 
zachte kaft worden aangeschaft (maximaal drie) voor € 
34,95 per stuk. Het boek is bestemd voor bloemisten. 
Maar omdat het in zes talen verschijnt, is het ook goed 
bruikbaar voor exporteurs. Zij kunnen hun eigen logo 
in het boek laten drukken en het (bijvoorbeeld) als 
relatiegeschenk gebruiken. 
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