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Highlights

Willem van Eijk van Flower Direct weet het meest over 
Gerbera4all. Hij won een weekeind weg omdat hij op alle vragen, 
die Gerbera4all tijdens de FloraHolland Trade Fair Aalsmeer aan 
standbezoekers stelde, de beste antwoorden wist. 
Gerbera4all is een samenwerkingsverband van zes gerberatelers dat 
sinds een jaar bestaat en dit jaar al meer dan drie miljoen bloemen 
direct afzette. 
Voorzitter André Zuidgeest (midden) en verkoper William Heijl 
(rechts op de foto) overhandigden de prijs aan Van Eijk.

Vanwege hogere grondstofprijzen van papier en karton stijgen de 
uitgifte- en verrekenprijzen van een groot aantal eenmalige 
kartonnen verpakkingen per 3 januari 2011. Door 
pakketverschuivingen onder leveranciers blijft echter ook een aantal 
verpakkingen in prijs gelijk of daalt zelfs. De prijzen van 
Normpack®trays wijzigen niet.
Op dezelfde datum worden ook de huurtarieven van de meermalige 
bloemendozen (fustcodes: 505, 510, 519, 525, 527) met 1 eurocent 
verhoogd.
Het overzicht van de prijswijzingen en de Code- & prijslijst 
veilingfust per 3 januari 2011 staat op www.floraholland.com 
(aanvoeren/logistiek/fust).

De VGB en FloraHolland hebben de handelstarieven voor 2011 op 
concernniveau vastgesteld. Groothandelaren die bij veilingcoöperatie 
FloraHolland inkopen, gaan versneld minder betalen voor een aantal 
veilingdiensten. Daarmee wordt een belofte uit het fusieproces van 
destijds ingelost. 
Vorig jaar werd afgesproken dat de tarieven voor een aantal diensten 
in drie jaar tijd met tien procent zouden dalen. Op voorstel van de 
veiling gebeurt dit nu in twee jaar om invoering van de 
transactieheffing op de drie exportveilingen mogelijk te maken. 
De tarieven bij de exportvestigingen van FloraHolland worden verder 
geharmoniseerd. De transactieheffing, een bedrag voor elke aankoop 
via de klok, wordt ook in Naaldwijk (15 eurocent) en Rijnsburg (12 
eurocent) ingevoerd. De daardoor op deze veilingen ontstane 
kostenverhoging voor de handel wordt door verlaging van de 
serviceheffing gecompenseerd. In Aalsmeer gaat de transactieheffing 
omlaag van 82 naar 72 eurocent; hiervoor wordt ongeveer 1/3 van het 
totale kortingsbedrag gebruikt.
De tarieven voor elektronische transacties via de klokken en 
FloraHolland Connect dalen van 3,5 naar 1 eurocent per bericht. 
Voor handelaren die op Aalsmeer veilingkarren huren, wordt de 
interne nachthuur verlaagd. Dit compenseert de huurverhoging van 
de Aalsmeerse veilingkar. De karhuur is zo op alle vestigingen van 
FloraHolland gelijk. De huurtarieven onroerend goed gaan omhoog 
met de prijsindex zoals vastgelegd in het huurcontract. Het huurtarief 
voor meermalige dozen wordt met 1 cent verhoogd. Dit tarief werd 
acht jaar geleden voor het laatst aangepast.
Beide partijen zijn tevreden over de bereikte resultaten en het sneller 
doorvoeren van de afgesproken kostenverlaging voor de groothandel. 
Naast de concerntarieven zijn ook de onderhandelingen over alle 
vestigingstarieven afgerond.

Willem weet de weg bij Gerbera4all

Prijswijzigingen fust per 3 januari 2011

Kosten handel gaan omlaag

Amerikaanse ambassadeur in Naaldwijk

Vorige maand bezocht de ambassadeur van de Verenigde Staten, 
Fay Hartog Levin (links op de foto) samen met haar echtgenoot 
FloraHolland Naaldwijk. Tijdens het informele bezoek leidde 
communicatieadviseur Jill Berens het echtpaar rond langs de 
afmijnzalen en het distributieproces. De ambassadeur informeerde 
uitvoerig naar het belang van de sierteelt in Nederland en de 
mondiale handelsstromen en genoot zichtbaar van de kleuren en 
activiteit tijdens haar wandeling door de veiling.
Mevrouw Fay Hartog Levin is van Nederlandse komaf. Sinds 2009 
is zij ambassadeur van de Verenigde Staten in Nederland.

Highlights
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Coöperatie

Onlangs evalueerden bestuur en directie een eerder gehouden conferentie met de raad van 

commissarissen. Daar werd intensief gesproken over ledenbinding en ledenbetrokkenheid. 

“Hoewel het altijd beter kan, doet 
FloraHolland het op veel punten goed”, zegt 
voorzitter Bernard Oosterom. “Maar we 
merken dat we beleid nog meer dan nu 
kunnen toetsen. Vooraf en achteraf. Met 
regiobestuurders en FPC’s, in officiële 
bijeenkomsten en in informele gesprekken. 
De leden zijn onze gratis adviseurs, die in 
het collectief willen investeren. Dat merk je 
tijdens productdagen, bij telersvereni-
gingen, maar bijvoorbeeld ook in de 
Taskforces Chrysant en Roos. Leden/
ondernemers hebben hun inbreng en praten 
als collega’s met elkaar om hun marktpo-
sitie te verbeteren en om draagvlak te 
creëren voor het veilingbeleid dat zij 
wensen. Die kracht moeten we benutten.”

Veiling Rhein-Maas en FloraHolland
Met genoegen constateert het bestuur dat 
Veiling Rhein-Maas goed is gestart. 
Oosterom: “Veiling Rhein-Maas kan een 
grote, internationale marktplaats worden. 
Maar er is tijd nodig voor een gedegen 
groei.” 
Het bestuur heeft de relatievormen 
vastgesteld, die aanvoerders van Veiling 

Rhein-Maas met FloraHolland kunnen 
hebben. Oosterom: “Uiteraard kunnen 
leden van zowel FloraHolland als Landgard 
vrijelijk bij Veiling Rhein-Maas aanvoeren. 
Elke aanvoerder bij Veiling Rhein-Maas 
moet van één van die twee lid zijn. Leden 
van Landgard, die uitsluitend de klok in 
Herongen benutten, mogen als gastzender 
op de veilingen van FloraHolland 
aanvoeren. Landgardleden die ook andere 
afzetmiddelen van Landgard benutten, 
hebben die toegang in principe niet. We 
bekijken van geval tot geval of die aanvoer 
bij ons welkom is. Komt het tot aanvoeren, 
dan gebeurt dat niet als gastzender, maar 

als contractzender en dus tegen een 
aanmerkelijk hogere provisie.”

Aalsmeer Oost
Het bestuur heeft een investering van twaalf 
miljoen euro goedgekeurd voor de ontwik-
keling van Aalsmeer Oost. 
Plantenexporteur Waterdrinker wil zich 
daar vestigen en dat vergt aanloopinveste-
ringen. Bernard Oosterom noemt dit een 
goed teken. “In Aalsmeer en elders loopt de 
leegstand terug. Kopers durven weer op de 
marktplaats te investeren. Dat zegt iets over 
hun toekomstvisie, maar ook over de kracht 
van onze marktplaats.”

Arnold Hordijk

Klokken draaien volop in Herongen

Bestuur wil meer ledenbinding en 
ledenbetrokkenheid

FloraHolland en commercieel directeur 
Arnold Hordijk hebben in goed overleg 
besloten per februari 2011 de samenwerking 
te beëindigen. Bestuur en directie beraden 
zich op de invulling van de opengevallen 
positie.
Hordijk werkt bijna 34 jaar bij FloraHolland 
en haar rechtsvoorgangers. In die jaren 
droeg hij bij aan de uitbouw van de klok, de 
bemiddelingsorganisatie en de 
veilingdienstverlening (commercieel en op 
andere terreinen). Omdat hij de sector van 
binnenuit kent en over een groot netwerk bij 
kwekers en kopers beschikt, kon Hordijk 
bijdragen aan de praktijkgerichtheid van 

FloraHolland. Door zijn persoonlijkheid is 
hij een geziene vertegenwoordiger van 
FloraHolland. 
“Zijn sterke verbindende vermogen en zijn 
luisterend oor kenmerken zijn manier van 
werken. Hordijk heeft een belangrijke 
bijdrage geleverd aan het wereldwijde 
marktleiderschap van FloraHolland. 
Daarvoor zijn wij hem zeer erkentelijk “, 
aldus bestuur en directie.
In januari wordt op passende wijze afscheid 
van Hordijk genomen. Bij het ter perse gaan 
van dit blad was de exacte datum van dit 
afscheid nog niet bekend. Raadpleeg 
daarvoor www.floraholland.com.

Hordijk sluit veilingcarrière af

Advertentiepagina ?
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Coöperatie

Dat mag de conclusie zijn na de drukbezochte algemene ledenver-
gadering van 9 december jl. in Naaldwijk. Er kwamen belangrijke 
punten op tafel. De discussie over beeldveilen. De wens van een 
groep plantenkwekers om wijze mensen het veilingbeleid te laten 
doorlichten. En vooral het onbegrip bij veel leden over het aange-
kondigde vertrek van commercieel directeur Arnold Hordijk. De 
vergadering had de verschillen van mening op de spits kunnen 
drijven, maar deed dat niet. Er werd open, maar waardig gediscus-
sieerd. Dat is iets om als coöperatie trots op te zijn.

De coöperatie, dat zijn wij
In zijn openingsrede benadrukte voorzitter Bernard Oosterom de 
eenheid in de coöperatie. Er zijn geen verschillen tussen het bestuur 
en de leden. Er zijn wel verschillende verantwoordelijkheden. 
Bestuur en directie geven richting aan de discussies en beëindigen 
die door besluiten te nemen. Dat doen ze zo veel mogelijk in 
samenspraak met de leden. Door in te stemmen met de tarieven 
stemmen de leden in met het daaronder liggende jaarplan. Door de 
jaarcijfers goed te keuren stemmen zij achteraf in met het gevoerde 
beleid. Bestuur en directie zorgen voor samenhangend beleid. 
Daarom zijn er belemmeringen om de algemene ledenvergadering 
te laten stemmen over aparte beleidspunten zoals beeldveilen. Maar 

bestuur en directie pakken signalen uit de algemene ledenvergade-
ring wel degelijk op, zo betoogde Oosterom. 
Algemeen directeur Timo Huges ging uitgebreid in op de nieuwe 
kernwaardes dienstbaarheid, duidelijkheid, durf en duidelijkheid. 
“U moet dat in ons gedrag gaan merken”, zo zei hij. Huges ging in 
op de ontwikkelingen rond veilen en bemiddelen. Hij kondigde 
voor 2011 een nieuw uniform KOA-systeem aan en voor 2013 een 
nieuw veilsysteem voor alle veilingen. 

Tweerichtingsverkeer
Uiteindelijk werden na schriftelijke stemming de tarieven en dus de 
plannen voor 2011 goedgekeurd (77% voor, 23% tegen). De 
bestuursleden Mariëlle Ammerlaan, Else van den Beukel en Joris 
Elsgeest en de commissarissen Jos ten Have en Aad van der Knaap 
werden met ruime meerderheid herkozen. Voorafgaand aan die 
stemmingen ontspon zich een uitgebreide discussie over allerlei 
veilingzaken. Daarin werden de tegenstellingen goed duidelijk. 
Waar potplantenkwekers hun bedenkingen hadden over de hoogte 
van sommige tarieven, stelde een rozenteler dat FloraHolland 
zodanig veel financiële zekerheid biedt, dat een paar tienden 
provisie daarbij in het niet vallen. 
Veel opmerkingen waren er over het vertrek van commercieel 

Coöperatief fundament blijft sterk
Het fundament van de coöperatie FloraHolland is sterk. Niet alleen omdat het bedrijf goed 

draait en goede cijfers laat zien. Niet omdat iedereen het met elkaar eens is. Maar omdat 

coöperatieleden bereid zijn om met elkaar te blijven praten. En omdat zij uiteindelijk 

vertrouwen durven te stellen in het door hen gekozen bestuur. 

6



Coöperatie

directeur Arnold Hordijk. Voor menigeen is dit vertrek onverwacht 
en onterecht. Namens een groep verontruste leden vroeg Wouter 
Duijvestein om een gesprek over dit punt en dat gesprek komt er. 
Later beantwoordde de vergadering met een staande ovatie voor 
Hordijk een oproep daartoe van Eric Moor. 
Er komt ook een gesprek met een groep telers, aangevoerd door 
plantenkweker Peter van der Plas. Hij bepleitte de instelling van 
een commissie van wijze mensen om het veilingbeleid door te 
lichten. Bernard Oosterom stelde daarbij dat bestuur en directie in 
gesprekken en op regiobijeenkomsten het beleid toelichten en 
daarbij openstaan voor opmerkingen van leden. Bovendien vormen 
de regiobestuurders een belangrijke klankbordgroep voor het 
bestuur. Leden kunnen ook bij hen altijd terecht met hun 
opmerkingen. 

Opnieuw werd intensief gesproken over het beeldveilen. Daarbij 
bleef Martin Dijkshoorn strijden voor wat hij ziet als zijn recht om 
over een dergelijk punt in de algemene ledenvergadering te 
stemmen. Maar het bestuur interpreteert de statuten anders en stelt 
dat over het beleid als geheel wordt besloten. Overigens kreeg 
Dijkshoorn tegengas van telers die beeldveilen een gepasseerd 
station noemden en van Timo Huges. Hij zei dat al sinds 1993 over 
beeldveilen wordt gesproken en dat er al sinds 1996 producten 
worden gebeeldveild.
Andere opmerkingen werden gemaakt over het belang van een 
goede lobby en een goede promotie. De vraag of de kosten van het 
BVO-beleid in verhouding staan tot de opbrengsten kon van achter 
de tafel niet worden beantwoord. Navraag leert dat deze opbreng-
sten de kosten ruimschoots overstijgen. 

Coöperatief fundament blijft sterk

Oosterom: werk mee naar huis

Terugkijkend op de algemene ledenvergadering overheerst bij voorzitter Bernard Oosterom de voldoening dat de discussies waardig 
zijn verlopen. “Dat was waardevol. Uit de manier waarop mensen hun woorden kozen rondom het vertrek van Arnold Hordijk bleek 
hun waardering voor hem. Daaruit bleek dat hij veel voor individuele leden en kopers, maar ook voor FloraHolland als geheel heeft 
betekend. “
Oosterom beseft dat niet elk lid tevreden huiswaarts zal zijn gekeerd. “Achter al die opmerkingen en emoties zitten signalen aan 
bestuur en directie. Daar moeten we mee aan de slag, dus nog meer met leden in gesprek. Er is binding met en betrokkenheid van de 
leden. We proberen op veel manieren met hen in gesprek te zijn. Maar het moet nog beter en nog meer over de wezenlijke onder-
werpen. Dat is in essentie het werk dat de vergadering ons heeft meegegeven.”
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Die ene roos

Piet Kralt
Hoofdredacteur FloraHolland Magazine

Waarin handelt u eigenlijk als teler van of handelaar in bloemen of 
planten? Mooie vraag om rond de kerstdagen eens over te 
filosoferen. 

Half oktober was ik met mijn gezin bij Symphonica in Rosso, het 
concert van Sting in het Arnhemse Gelredome. Mooi om zoiets met 
je volwassen kinderen te kunnen doen. Mooie muziek. Sting was op 
dreef en het orkest stond zijn mannetje. Maar u begrijpt: dit is geen 
muziekrecensie.

Opnieuw werd ik getroffen door het nummer ‘Fragile’, dat gevoelige 
lied over de gewelddadigheid, maar ook over de breekbaarheid van 
mensen. Terwijl Sting zong, was er op het grote scherm één roos te 
zien. Eén roos maar en toch zo veel emotie in dat beeld. Toen wist 
ik: u handelt in emotie.

Natuurlijk draait het op uw bedrijven om cijfers. Productiecijfers, 
marges, marktcijfers. U berekent uw kansen en als het fout gaat, 
beredeneert u uw verlies. Maar handelt u daarin? 

Volgens mij niet. Volgens mij handelt u in de emotie die bloemen 
en planten meedragen. In dat boeketje voor mama, dat veel meer 
waard is dan het kost. In dat bruidsboeket waarin beloftes vorm 
krijgen. In die graftak die meer zegt over een overledene dan de 

mooiste grafrede. In die volle vensterbank of tuin, die het 
uitzicht naar buiten verzacht. U praat altijd over producten, 
cijfers en andere meetbare zaken, maar in het echt handelt u 
in heel iets anders.

Sinds ik voor de veiling bladen mag maken, heb ik talloze 
gepassioneerde telers en handelaren ontmoet. Toch heb ik wel 
eens het gevoel dat u het product als zodanig te technisch 
benadert. Terwijl de meeste consumenten dat helemaal niet 
doen. Voor hen is een roos of een geranium geen ding, maar 
een stukje gevoel dat ze kopen. 
Dat brengt mij tot drie conclusies. De eerste is: wat prachtig 
om dagelijks bezig te mogen zijn met producten die mensen 
zo kunnen raken. De tweede is dat teleurstelling over de 
kwaliteit van bloemen en planten andere emoties kan 
oproepen dan teleurgesteld zijn in de kwaliteit van een 
ijskast. De derde is: hoeveel onbenutte kansen liggen er nog 
als we het gevoel dat mensen bij onze producten hebben, nog 
beter benutten? 

Mooie gedachtes om tijdens de komende feestdagen in uw 
hoofd mee aan de slag te gaan. Ik wens u goede kerstdagen 
toe, een gezellige jaarwisseling en een fijne start van een 
gezond en gelukkig 2011.

Column

Advertentiepagina ?
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Veilingachtergronden

Timo Huges: “Verandering is de enige 
constante in onze toekomst”

Timo Huges, algemeen directeur van 
FloraHolland: “Alles wat FloraHolland 
doet, is een reactie op onze veranderende 
omgeving. Wij moeten echter 
vooruitlopen op die veranderingen.”  
Drie jaar en een stevige recessiebui later, 
is het volgens Huges tijd om de blik weer 
veel meer naar buiten te richten. 
“FloraHolland staat als een huis. We 
moeten nog zaken harmoniseren en 
verbeteren, maar hebben grote stappen 
gezet. We gaan van buiten naar binnen 
kijken. Echt luisteren.”

Markt
Huges: “In essentie zijn wij een 
dienstverlenend logistiek bedrijf. Het is 
onze verantwoordelijkheid om samen met 
kopers en kwekers nog meer marktgericht 
te worden.  
Dit moet ertoe leiden dat een groter 
aantal tevreden consumenten, meer 
sierteeltproducten koopt. Deze visie zie je 
duidelijk bij FloraHolland Connect. 
Connect was transactiegericht en 
ontwikkelt zich nu naar een afdeling met 
kennis en kunde van marktsegmenten.” 

Ambitie
“FloraHolland wil voor iedereen die voor of 
met FloraHolland werkt een vanzelfspre-
kende partner zijn”, vervolgt Huges. “Niet 
omdat je niet zonder FloraHolland zou 
kunnen, maar omdat je dat niet wilt. 
Daartoe moet FloraHolland een excellente 
dienstverlener worden. Een dienstverlener 
die de verwachtingen van zijn klanten 
overtreft.” FloraHolland moet zich daarvoor 
verplaatsen in de positie van haar klant. 
Huges: “We moeten weten wat er bij onze 
kwekers en klanten speelt. Door niet voor, 
maar samen met onze klanten te denken.” 
FloraHolland doorloopt een cultuurpro-
gramma om dat te bereiken. Huges: 
“FloraHolland moet klantgerichter worden, 
nog efficiënter gaan werken en meer 
betrokken zijn. Intern medewerkersonder-
zoek wees dat uit. Om daarmee aan de slag 
te gaan, hebben we nieuwe kernwaarden 
gedefinieerd, de vier ‘d’s’.”

Vier d’s
Huges: “Deze d’s zijn leidend voor onze 
manier van denken en werken. Kortom: ons 
gedrag. ‘Dienstverlenend’ staat voor 

excellente dienstverlening.” Die gaan wij in 
2011 toetsen in een pragmatisch ingericht 
klantenonderzoek. Huges: “De andere 
kernwaarden zijn ‘duurzaam’, ‘duidelijk’ en 
‘durf’. FloraHolland bestaat in 2011 honderd 
jaar. In die tijd is de organisatie duurzaam 
opgebouwd tot wereldwijde marktplaats en 
draaischijf van sierteeltproducten. Een 
duurzame voortzetting van het veilingsys-
teem en duurzame relaties stonden daarbij 
centraal. Door te vernieuwen willen wij deze 
duurzame positie behouden. Dit vraagt om 
een duidelijke koers. We willen helder zijn in 
onze keuzes en in dat wat we doen. 
Afspraken nakomen. Vandaag nog terug-
bellen, als dat is toegezegd. Desnoods om 
één minuut voor middernacht.” 
FloraHolland moet volgens Huges het 
voortouw nemen. “Kwekers en kopers 
ondersteunen door in te spelen op sector-
brede veranderingen. Dit vraagt om durf. 
Ook de durf om gebaande paden ter 
discussie te stellen. Alleen vernieuwing leidt 
tot vooruitgang. Samen met onze leden zijn 
wij klaar voor de toekomst. Daar mogen we 
trots op zijn. Maar in die toekomst, zal 
verandering de enige constante zijn.”

FloraHolland staat midden in een zeer dynamische wereld. Met enorme veranderingen in 

de markt. Zoals schaalvergroting, internationalisering en groei van directe productstromen. 

Wereldwijde economische ontwikkelingen en virtualisering van de verkoop. Dit alles vraagt om 

een andere manier van denken en werken.

Advertentiepagina ?
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Nog voor de feestdagen voert Naaldwijk 
Voice in bij de distributie van snijbloemen en 
potplanten. Laura Tekin, projectmanager 
Voice: “Het distributieproces heeft de 
informatie op de printerbonnen niet meer 
nodig. Maar bij het afleveren gebruiken wij 
nog wel bonnen, omdat het correctiekantoor 
(KD&A) en kopers de bongegevens in hun 
eigen processen gebruiken.” Volgend jaar 
start het onderzoek naar een bonloos proces. 

Voordelen
Voice vergroot de veiligheid en de kwaliteit. 
Het systeem verkort de inwerktrajecten fors. 
Tekin: “Het is een natuurlijke vorm van 
informatieoverdracht. Je leert de manier van 
werken snel aan.” Voice bespaart 75 procent 
op de inwerkkosten. “Het systeem controleert 
de werkwijze en veelgemaakte fouten. Door 
het stellen van controlevragen neemt het 
aantal fouten af.” 

Inspreken spraakprofiel
Begin november spraken de medewerkers 
hun persoonlijk spraakprofiel in. Gewoon in 
de distributiehal. Tekin: “De achtergrondge-
luiden zijn belangrijk bij het inspreken. 

Die geluiden zijn straks ook te horen. Een 
eigen stemprofiel voorkomt dat medewerkers 
elkaars werk beïnvloeden. Bovendien reageert 
het systeem dan sneller op de instructies.” 
Vijftien ‘super users’ leiden de medewerkers 
intern op. Samen met de leverancier 
ontwikkelden zij een opleiding voor 

medewerkers, die aansluit op het logistieke 
proces bij FloraHolland.

Excellente dienstverlener
Het Voice systeem past prima bij de rol van 
de excellente dienstverlener die FloraHolland 
nastreeft, en bij de vier ‘d’s (dienstverlenend, 
duidelijk, duurzaam en durf). Tekin: “Het 
systeem is gebruikersvriendelijk, duidelijk en 
duurzaam. Het vergroot onze betrouwbaar-
heid en vermindert het aantal fouten. Ook 
gaan we op papier besparen. FloraHolland 
kiest voor Voice om de standaard dienstverle-
ning zo goedkoop mogelijk uit te voeren. Wij 
willen uitblinken in onze standaarddiensten. 
Die willen we dan ook zo gemakkelijk en 
goedkoop mogelijk maken. Het systeem heeft 
een innovatief karakter, maar is wel een 
beproefde methodiek. Veel grote magazijnen 
werken al lange tijd met Voice. We nemen 
dus geen risico. Toepassing in een proces zo 
dynamisch als het onze, is wel nieuw. Onze 
kopers kopen tijdens de distributie namelijk 
nog in. Het systeem is daar voor 
FloraHolland op aangepast.”

Logistiek medewerkster Ria Muskens,  
algemeen directeur Timo Huges en  

presentator Gastson Starreveld gaven het  
startschot voor Voice in Naaldwijk.

Projecten

FloraHolland Naaldwijk werkt vanaf eind december met Voice, de spraakgestuurde distributie. 17 november was 

het zover. Timo Huges, algemeen directeur FloraHolland, en Gaston Starreveld, dé voice van Nederland, namen 

het systeem feestelijk in gebruik. 

FloraHolland Naaldwijk neemt 
spraakgestuurde distributie in gebruik

Laura Tekin (links) en Coby Visser bij de uitgiftebalie van de Voice terminals en de scanners. 

Voice in Bleiswijk en Rijnsburg
FloraHolland Bleiswijk werkt nu aan 
de voorbereidingen. De planning is 
om Voice nog voor de piek van 2011 
in Bleiswijk in te voeren. 
Rijnsburg start in het voorjaar van 
2011 met een pilot van Voice. 
“Ondanks het feit dat het distributie-
proces overal vergelijkbaar is, zijn er 
wel degelijk verschillen. Die zijn van 
grote invloed op de succesvolle 
invoering van Voice in Rijnsburg”, 
zegt projectleider Rijnsburg Susanne 
Macdonald. “Met Voice kun je op 
deze verschillen inspringen en 
daarmee maatwerk leveren voor 
iedere vestiging.”
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Voor Tas (uit ’t Zand in Noord-Holland) 
is het FPC-lidmaatschap een bewuste 
keus. “Wij telen alleen Zantedeschia, 
5000 m² in tunnels en een hectare buiten. 
Als je dan gevraagd wordt, praat je graag 
mee om invloed uit te oefenen.”
Edelaar, accountmanager tulp, pioen en 
Zantedeschia, wordt in deze FPC 
ondersteund door Syl Granneman 
(voorzitter) en Marjan Kester (secretaris). 
“Met hen bespreek ik de agenda, zet ik 
actiepunten uit en verzamel ik 
antwoorden. Onlangs ging het om de 
wens dubbelbloemige Zantedeschia apart 
te gaan veilen. Uiteindelijk is besloten 
daar geen aparte productgroep voor op te 
zetten, maar via een informatiecode 
onderscheid aan te brengen. Ook komt er 
een betere definitie van het begrip 
dubbelbloemig. Iets vergelijkbaars is het 
aangeven van de kleurverschillen tussen 
bloemen vanuit de kas, de tunnel en van 
buiten. Dat kunnen we oplossen met 
representatieve productbeelden. We 
pakken dat punt op in april 2011 in een 
workshop digitaal zakendoen.”

Dalende middenprijs
“Problemen worden inderdaad opge-
pakt”, stelt Tas. “Toen bleek dat het 
product beschadigde door het kartonnen 
inlegvel, waardoor er verderop in de 
keten meer slijmstelen voorkwamen, is 
dat probleem opgepakt en opgelost. 
Natuurlijk is dit een klein product, maar 
de FPC functioneert zodanig dat je steeds 
verder komt.” 
De vraag is of er niet meer moet 

gebeuren. Tas: “Onze middenprijs, in 
2005 nog ongeveer een euro per steel, ligt 
dit jaar op 38 eurocent. Dat komt deels 
door meer aanbod en deels door de crisis. 
We praten wel over promotie, maar met 
zo’n klein product heb je ook maar weinig 
geld. 
Zelf hebben we hard gewerkt aan onze 
kwaliteit, maar er komt te veel incidenteel 
aanbod van mindere kwaliteit dat de 
goede bloemen in de weg zit. Bovendien 
is er over de teelt nog veel onbekend. Zo 
weten we nog steeds niet hoe en wanneer 
de bloem precies wordt aangelegd. 
Zantedeschia is dus lastig planbaar en 
bovendien ziektegevoelig.”

Geen echte analyse
Peter Edelaar stelt dat er nog geen echte 
analyse van de markt voor Zantedeschia 
ligt. “We praten met individuele telers 
over de markt om te zien waar kansen 
liggen. We helpen goede telers zich te 
profileren en proberen het inzicht in het 
aanbod te vergroten, zodat kopers acties 
met het product kunnen opzetten.” Peter 
Tas nam deel aan de door FloraHolland 
opgezette kwaliteitscompetitie. “De 
houdbaarheid van onze bloemen bleek 
goed, maar binnen partijen zag je soms 
nog (te grote) verschillen in houdbaar-
heid. Wat mij betreft doen er de volgende 
keer meer telers aan die kwaliteitscompe-
titie mee. Dat kan ons helpen om een 
eenduidiger, betrouwbaarder product aan 
te voeren. Om dat te bereiken moeten we 
meer samen doen en leren elkaar minder 
als concurrent te zien.” 

Zantedeschia kan steuntje 
in de rug gebruiken
Sinds enige tijd focust FloraHolland vooral op enkele grote producten. Telers van kleinere producten waren bang 

dat dit ten koste van hun product zou gaan. Het voorbeeld Zantedeschia laat echter zien dat die angst ongegrond 

is. De veiling kan ook voor niet-focusproducten veel betekenen. Zantedeschia kan die steun in de rug wel 

gebruiken. Dat zeggen teler en FPC-lid Peter Tas en accountmanager Peter Edelaar.

Bedrijvigheid
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Dienstverlening

Henny Bruggeman: “Bent u in beeld?” 

“Ook de komende serie workshops is het de 
bedoeling kwekers op weg te helpen die de 
eerste stappen willen zetten op het gebied 
van ‘digitaal zakendoen’. Dat doen we vanuit 
een praktische insteek”, aldus Henny 
Bruggeman, teamleider accountmanage-
ment aanvoerders van FloraHolland. De 
workshops geven antwoord op de vragen die 
kwekers hebben over onderwerpen zoals 
foto’s maken, PlantConnect.nl, FloraHolland 
e-Trade en de centrale beeldbank van 
FloraHolland. “We beginnen bij de basis: de 
foto”, meldt Bruggeman. “We laten zien dat 
het maken van goede productfoto’s gewoon 
low budget op de kwekerij kan gebeuren. 
Ook het uploaden van de foto’s in de centrale 
beeldbank is een onderdeel van de work-
shop. Als kwekers hun eigen foto’s op een 
memory stick meenemen, kunnen ze 
daarmee aan de slag. Zo wordt de workshop 
nog concreter.”

Kennis
Nieuw is dat bij de komende serie workshops 
kwekers vanuit dezelfde productgroep 
worden uitgenodigd. Bruggeman: “Kwekers 
van bol-op-potproducten, boomkwekers, 
zomerbloemenkwekers of bijvoorbeeld 
kwekers van bloeiende kamerplanten 

worden gezamenlijk uitgenodigd. Het 
voordeel is dat we dan veilingmedewerkers 
kunnen inzetten die in hun werk ook te 
maken hebben met deze producten, 
bijvoorbeeld veilingmeesters. Zo is er meer 
specifieke kennis aanwezig om nog beter op 
de vragen en wensen van deelnemers in te 
spelen.” PlantConnect.nl, e-Trade, de 
bloemencatalogus en het maken van 
aanbiedingen in de webshop hebben na de 
workshops geen geheimen meer. Een nieuw 
element is het kwaliteitsadvies. Bruggeman: 
“We willen graag laten zien welke hulpmid-
delen, zoals rapportages en persoonlijke 
begeleiding, FloraHolland kan bieden om de 
betrouwbaarheid van de aanvoerinformatie 
te vergroten en de presentatie van uw 
product verder te verbeteren. Tijdens de 
workshops zijn de mensen met de juiste 
kennis aanwezig om u te helpen.”

Praktisch 
De meeste workshops vinden plaats op de 
exportvestigingen van FloraHolland. “In een 
aantal gevallen is er een andere locatie 
gekozen, bijvoorbeeld Veiling Rhein-Maas 
of een boomkwekerijgebied”, aldus 
Bruggeman. “De workshops worden ’s 
morgens gehouden. Ook dat hoort bij de 

praktische insteek, want we willen bijvoor-
beeld ’s morgens bij de klok beginnen om 
meteen te laten zien wat de impact is van 
goede foto’s en betrouwbare informatie. 
Aansluitend proberen we iedere workshop 
langs te gaan bij een koper of iemand uit te 
nodigen om het belang daarvan toe te 
lichten.”

Bent u in beeld? 
Workshops 
‘digitaal 
zakendoen’ spelen 
in op de praktijk
Goed nieuws voor kwekers die kennis willen maken met 

‘digitaal zakendoen’ in al z’n facetten. De succesvolle workshops 

krijgen namelijk vanaf januari een vervolg.

Tip
 
Neem tijdens de workshop een memory 
stick mee met uw eigen productfoto’s.  
U kunt dan direct aan de slag. Vergeet 
daarom vooral uw wachtwoorden van 
MyFloraHolland.com, PlantConnect.nl 
en/of FloraHolland e-Trade niet.

Aanvoerders krijgen via de e-mail een 
persoonlijke uitnodiging voor de 
workshops. Via www.floraholland.com 
en berichten in de nieuwsbrief wordt u 
geïnformeerd over de data en locaties. 
Het maximum aantal deelnemers per 
workshop is veertig. 

14



Het Marktplan Zomerbloemen werd door 
marktmanager Gerard Gardien opgesteld. 
Ongeveer tegelijkertijd startte de promotie-
campagne PurE Summer Flowers, uitge-
voerd door Bloemenbureau Holland en 
begeleid door een ketenbrede projectgroep. 
De campagne wordt gefinancierd door 
vrijwel alle veredelaars en ongeveer 250 
zomerbloementelers. In 2011 haken ook 
Israëlische zomerbloementelers aan. “We 
willen een zo breed mogelijk draagvlak”, 
zegt Gardien.
In het kader van PurE Summer Flowers 
verscheen er een inspiratieboek. Daarvan 
werden er dit seizoen vijfduizend verkocht. 
Die boeken inspireren nu in bloemenwin-
kels en bij mensen thuis. “Op de Libelle 
Zomerweek verkochten we een exemplaar 
aan een ernstig zieke mevrouw”, vertelt 
Gardien. “Later bestelde ze er nog 150 om 
haar familie en vrienden te bedanken voor 
de steun tijdens haar herstel. Over inspi-
reren gesproken.”

In contact
“Cruciaal is een beter contact tussen teler 
en bloemist”, zegt Gardien. “Daarom zijn er 
niet alleen productpresentaties bij de 
groothandel, maar ook workshops met 
telers en bloemisten. Was er een telersvraag, 
dan kwamen de bloemisten naar de 
kwekerij. Was er een bloemistenvraag, dan 
gingen de telers naar de winkel. Alles in het 
teken van kennisuitwisseling! Kopers/
bloemisten weten vaak niet wanneer een 
bepaald (seizoen)product beschikbaar 
komt. Daarom heeft FloraHolland een 
digitale snijbloemencatalogus opgezet. Via 
www.bloemencatalogus.nl kan iedereen 
(ook consumenten) het beschikbare aanbod 
inzien. Met die informatie kan er gerichter 
worden besteld. Voorjaar 2011 worden er 
speciale digitale workshops georganiseerd 
voor zomerbloemenkwekers. Die moeten 
juist het vaak kleinschalig geteelde product 
onder de aandacht van de bloemist 
brengen.”

Het Marktplan Zomerbloemen en de campagne PurE Summer Flowers zijn gericht op bloemisten in 

Nederland, Duitsland, België, Frankrijk en Groot Brittanië en sluiten nauw op elkaar aan. Doe je het ene 

vanuit bijvoorbeeld het marktplan dan heeft dat effect op de promotiecampagne en andersom. 

Meerhoff: puur win-win
 
Bloemist Han Meerhoff uit Goes 
woonde de zomerbloemenworkshops 
Lisianthus, snijhortensia en Celosia bij. 
“Namens de Vereniging Bloemist-
Winkeliers (VBW) zit ik in de stuur-
groep Omarm de Bloemist. Van daaruit 
was ik benaderd om mee te doen. Mijn 
ervaringen zijn heel positief. Telers zien 
niet wat er na de veiling met hun 
product gebeurt. Dat kan schokkend 
zijn. Kwekers van Lisianthus dachten dat 
hun product vooral in bruidswerk werd 
gebruikt, terwijl wij het juist gebruiken 
in boeketten en grafwerk. Konden we 
wel weer de tip meegeven dat we de 
bloemen graag bovenin de takken zien. 
Dat verwerkt het lekkerst. Andersom 
hoorde ik van telers het nodige over 
productverzorging. Ter plekke vertelden 
we welke cultivars we mooi vinden en 
welke minder mooi. Puur win-win dus.”

Beter contact tussen 
kweker en bloemist werkt echt

Dienstverlening
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Bezemer: concrete resultaten
Als ergens de resultaten van het Marktplan Zomerbloemen en van PurE Summer 
Flowers meetbaar zijn, dan is dat wel bij FloraHolland Bleiswijk. “Wij brengen kwekers 
in de best denkbare verkooppositie door vraaggestuurd assortiment op dagbasis aan te 
bieden”, zegt commercieel manager Arie Bezemer. “Als een klant om een bepaald 
product vraagt, dan zoeken wij een kweker die dat wil aanvoeren. Bij zomerbloemen 
was de extra vraag overduidelijk. Niet alleen groeide ons aanbod sneller dan elders; ook 
onze prijsvorming verbeterde sterker.”



Dienstverlening

MyFloraHolland.com was al het centrale punt voor alle digitale diensten. Sinds kort staan ook 

de diensten die de kernprocessen van FloraHolland aanvullen en ondersteunen erop. Van 

deze zestig belangrijke diensten kwam ook een korte beschrijving beschikbaar. 

Op de homepage van MyFloraHolland.com 
staat nu een aparte rubriek ‘Alle diensten’. 
Onder dat kopje staan alle diensten zo 
gerubriceerd, dat ze gemakkelijk te vinden 
zijn. Het programma leidt je naar de korte 
omschrijving van de dienst die jij zoekt. 
Vervolgens kun je digitaal om advies vragen 
of je direct op de dienst abonneren. 

Laagdrempelige toegang
“Deze stap past in ons streven om kwekers en 
kopers via MyFloraHolland.com laagdrem-
pelig en gemakkelijk toegang te bieden tot 
diensten van FloraHolland.” Dat zegt Rianka 
Kindt, die als projectmanager PMD 
(Product- & MarktDiensten) nauw bij dit 
project betrokken is. “Nu is helder wat er aan 
diensten is, wat ze inhouden, wat je daar als 
individuele ondernemer aan hebt, hoe je 
diensten kunt afnemen en wat ze kosten. 
Kwekers en kopers kunnen nu veel gerichter 
zoeken. 
Om dat te bewerkstelligen hebben we het 
hele dienstenpakket in kaart gebracht. Van 

elke dienst is een korte beschrijving gemaakt 
door iemand die dat vak verstaat. We werken 
nu aan het verder harmoniseren van 
diensten.” 

Vanuit klantvoordelen
De herinrichting en de beschrijving van het 
dienstenpakket waren in handen van een 
multidisciplinair projectteam. In dat team 
zaten naast externe deskundigen medewer-
kers van verschillende afdelingen van 
FloraHolland. Ook Angelique van der Made 
(projectmanager bij Logistiek Naaldwijk) 
maakte daar deel van uit. “We hebben de 
keus gemaakt de diensten in te richten en te 
beschrijven vanuit klantbehoeftes en 
klantvoordelen. Daarom hebben we ons ook 
verdiept in de klantbehoeftes. Een dienst 
moet per slot van rekening altijd meer 
toevoegen dan hij kost. Wat ons betreft is dit 
dan ook geen eindpunt. Jaarlijks gaan we de 
belangstelling voor en de effectiviteit van 
diensten evalueren. Worden diensten nog 
afgenomen? Klopt de prijs nog? Wellicht 

gaan we dienstenbeoordelingen toevoegen en 
de zoeksystemen nog verder verbeteren.”

Nederlands, Engels en Duits
“Het dienstengedeelte van MyFloraHolland.
com komt in het Nederlands, het Engels en 
het Duits beschikbaar”, vertelt accountma-
nager regio Barry Raadschelders van PMD. 
“MyFloraHolland.com wordt steeds meer de 
poort tot alle diensten. Kwekers en kopers 
zullen de site dan ook steeds meer dagelijks 
raadplegen. Het is bovendien belangrijk dat 
er een sjabloon en een werkwijze liggen met 
betrekking tot de ontwikkeling van diensten. 
Het hele dienstenpakket is inzichtelijk en dat 
voorkomt dat mensen dubbele diensten 
ontwikkelingen in de veronderstelling dat ze 
het wiel uitvinden. En omdat de markt 
verandert, zul je zien dat sommige diensten 
verdwijnen, terwijl er nieuwe bijkomen. 
MyFloraHolland.com is dan ook een 
belangrijk marketinginstrument. Want het 
helpt je de dienst achter de marktvraag te 
vinden.” 

Van links naar rechts: Angelique van der Made, Barry Raadschelders en Rianka Kindt.

Alle diensten  
nu bereikbaar via 
MyFloraHolland.com
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FloraHolland e-Trade en PlantConnect.nl 
steeds belangrijker als verkoopkanaal

Het jaar is bijna voorbij. Dus is dit bij uitstek de tijd om terug te blikken. Op de 

ontwikkelingen rondom elektronisch zakendoen bijvoorbeeld. Op dit vlak is er 

inmiddels veel gebeurd.

FloraHolland e-Trade
“2010 was een goed jaar voor FloraHolland 
e-Trade”, meldt Paul Sap, sinds juli hoofd 
van de dienst die elektronisch zakendoen 
steeds gemakkelijker maakt. “We hebben 
niet alleen een behoorlijke groei doorge-
maakt, maar FloraHolland e-Trade komt 
ook steeds meer in de hoofden van kopers 
en kwekers te zitten. Dat is heel belangrijk. 
We staan als het ware nog aan het begin van 
een ontwikkeling. Ook kopen op afstand 
(KOA) deed er vijftien jaar over om te 
komen waar het nu is. En pas de laatste vijf 
jaar groeide het KOA-aandeel echt hard. De 
omzet van FloraHolland e-Trade nam in 
2010 met 50% toe, van acht tot twaalf 
miljoen euro.” Volgens Sap moet de echte 
doorbraak van FloraHolland e-Trade, dat 
inmiddels ook in het Engels en Duits 
beschikbaar is, nog komen. “De laatste tijd 

hebben veel kopers ‘aangehaakt’. Dat vraagt 
wel om meer aanbod. Alleen zo houden we 
deze kopers geïnteresseerd in elektronisch 
zakendoen via FloraHolland e-Trade. Daar 
werken we hard aan, net zoals aan een 
aantal nieuwe diensten binnen e-Trade.” 
Een sterk argument is het gebruiksgemak. 
Sap: “FloraHolland Connect gebruikt 
e-Trade als systeem voor de daghandel. 
Aanbiedingen die voorheen per fax werden 
rondgestuurd, zijn nu via het computer-
scherm te zien. Een voordeel is dat ze altijd 
actueel zijn. Vorig jaar werden vrijwel alle 
tulpen nog door mensen van FloraHolland 
Connect in het systeem gezet. Nu doen 
steeds meer kwekers dat zelf omdat het heel 
eenvoudig is. Deze transactiegegevens 
kunnen door het EAB-pakket ingelezen 
worden en hoeven vervolgens niet opnieuw 
te worden ingetikt.”

PlantConnect.nl
“De massa heeft PlantConnect.nl ontdekt. 
Door kopers en kwekers wordt er volop 
zakengedaan.” Dat is de conclusie van Kees 
de Louw, teamleider dag & weekhandel 
van FloraHolland Connect. De Louw is 
vanuit zijn functie onder meer verant-
woordelijk voor PlantConnect.nl. “Alleen 
al de laatste drie maanden is het aantal 
aanbodsregels (producten) met 35% 
toegenomen. Het aantal klantspecifieke 
aanbiedingen die kwekers via 
PlantConnect.nl aan hun klanten 
beschikbaar stellen, is zelfs met 100% 
gegroeid. Een ander belangrijk punt is dat 
steeds meer kopers het aanbod direct 
doorzetten naar hun eigen verkoopsysteem 
of webshop. Begin 2010 was PlantConnect.

nl vaak nog een soort vitrine voor 
producten, nu is het een volwaardig 
verkoopkanaal. Nieuwe ontwikkelingen, 
zoals de nieuwe aanvoerschermen die zijn 
ingevoerd, bevallen goed. Een modern 
verkoopkanaal mag er ook best modern 
uitzien. En het werkt ook nog eens heel 
gemakkelijk.” Volgens De Louw groeit het 
aanbod enorm hard. “Kopers kunnen er 
heel goed mee werken. We hebben aan de 
kwekerskant het afgelopen jaar veel 
aandacht besteed aan het uitleggen van de 
manier van werken, het invoeren van 
aanbod en foto’s en wat er allemaal 
mogelijk is met PlantConnect.nl. Daar 
gaan we het komende jaar, bijvoorbeeld 
tijdens een nieuwe serie workshops, zeker 
mee door.” (zie ook pagina 14)

Paul Sap.

Kees de Louw.

Dienstverlening

17



Tijdens de FloraHolland Trade Fair Aalsmeer 
werd de tweede stemronde gehouden.

Hart van de veiling

Op 12 en 13 januari organiseert 
FloraHolland de FloraHolland Winter Fair 
Aalsmeer. Daar is een veelomvattend 
plantenaanbod voor het komende seizoen 
te zien. Ook kunnen bezoekers ook 
deelnemen aan interessante seminars. 
Handelaren en aanvoerders zorgen 
daarmee samen voor de aftrap van het 
nieuwe jaar. 
Aanvoerders tonen een breed assortiment 
kamer- en tuinplanten in stands. 

De productpleinen hebben plaatsgemaakt 
voor specifieke presentaties per marktseg-
ment, zoals dit bij de bloemist, discounter, 
supermarkt of bouwmarkt zou kunnen 
gebeuren. Bezoekers en kwekers kunnen 
zich hier laten inspireren en informeren 
over de segmenteerde marktaanpak van 
FloraHolland Connect. Zo zien zij met 
eigen ogen hoe een product en de manier 
van presenteren in een bepaald segment 
uitpakt. 

Uiteraard zijn de Persoonlijk Verkopers op 
de beurs. Zij tonen in eigen stands de 
seizoensaanbiedingen van hun kwekers. 
Alle planten op de beurs zijn direct te 
bestellen, nu en op termijn. 
De FloraHolland Winter Fair vindt plaats 
in Aalsmeer. De borden ‘Handelsbeurs’ op 
het veilingterrein wijzen bezoekers de weg. 
De beurs is open van 08.30 tot 16.00 uur 
(woensdag) en van 08.30 tot 14.00 uur 
(donderdag).

Jaarlijks reikt FloraHolland aan kwekers en 
veredelaars De Glazen Tulp uit voor de 
beste marktintroducties van sierteeltpro-
ducten. In vier rondes stemmen in- en 
verkopers op snijbloemen, kamerplanten, 
tuinplanten en concepten. Inmiddels is een 
aantal halve finalisten bekend. 

Snijbloemen: Hydrangea macrophylla 
Spike - Sonneveld Hydrangea (Pieter Kolk, 
Ko Kolk), Echinacea purpurea Green Jewel 
(H.J. de Boer E.A.), Vanda Tayanee White 
(Anco Orchideeën). 
Kamerplanten: Aglaonema Crete 
(Handelskwekerij van der Velden BV), 
Chrysanthemum-pot Splash Meadow 
(Gebr. Nederpel), Chirita tamiana Maysie 

– (Potplantenkwekerij Sjaloom). 
Tuinplanten: Dicentra Burning Hearts 
(VOF G.C. van Woudenberg), Campanula 
portenschlagiana Addenda Blue Planet 
(R.C. Kuivenhoven, Kw. Montis 
Moerkapelle BV), Lilium formosanum 
White Crane (Kwekerij Tass CV), Gerbera 
Garvinea (Kwekerij de Barreveld, VOF J.M. 
v.d. Meer-Los, F.N. Kempen BV, R.A.J. Kuijf).

Kopers met een klantnummer kunnen 
stemmen via www.floraholland.com. 
Daar zijn ook foto’s van de halve finalisten 
te vinden. Vragen over de nieuwe opzet of 
de selectie van producten?  
Bel Monique Peters, T 0297 39 27 41 of  
Martijn Bentvelsen, T 0174 63 42 84.

Kwekerij De Singel is trots op de titel Fleur Primeur Rosa 2010 voor 
de roze, grootbloemige roos ‘Miss Piggy+’ en laat dat zien. “We 
kregen leuke reacties van rozeninkopers” vertelt Puk van de Bulk. 
“Maar ook de reden dat inkopers op ‘Miss Piggy+’ stemden maakte 
ons enthousiast. Waardering van inkopers voor onze keuze is 
essentieel.” Inkopers noemen ‘Miss Piggy+’ een blikvanger, 
vernieuwend, goed houdbaar en prettig geurend’. De roos is 
veredeld door Lex+ the Rose Factory en wordt exclusief aangevoerd 
door Kwekerij De Singel. ‘Miss Piggy+’ is verkrijgbaar in Aalsmeer, 
Naaldwijk en Rijnsburg. In het aanbod van nieuwe rassen maakt 
FloraHolland onderscheid tussen noviteiten en FleurPrimeurs. 
Primeurs voldoen aan een aantal criteria, zijn getest op houdbaar-
heid en zijn minimaal enkele weken verkrijgbaar. 

Inkopers en aanvoerders trappen jaar af op 
FloraHolland Winter Fair

Eerste halve finalisten Glazen Tulp bekend

Winnaars mogen gezien worden
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Hart van de veiling

Klokken Veiling Rhein-Maas draaien

Nieuwjaarsactiviteiten FloraHolland 2011 
Elke veiling van FloraHolland luidt op 
eigen wijze op 3 januari het nieuwe jaar in. 
U bent daarbij van harte welkom. In 
Aalsmeer is een informeel samenzijn voor 
klanten, relaties en medewerkers in de 

klokpauze. Naaldwijk heeft een nieuw-
jaarsreceptie voor klanten, relaties en 
medewerkers na het veilen. In Rijnsburg is 
de nieuwjaarsreceptie voor klanten, relaties 
en medewerkers na het veilen. 

Bleiswijk houdt een nieuwjaarsreceptie met 
een ontbijtbuffet voor medewerkers en 
klanten. In Eelde worden broodjes gezond 
uitgedeeld op de tribune en aan de 
medewerkers. 

“De eerste veildag is een historische mijlpaal. 
Drie veilingen werden één in een echt 
grensoverschrijdende samenwerking.  
Dat versterkt het sierteeltcluster in de 
Euregio.” Aldus de beide Geschäftsführer 
Aad van den Enden en Franz-Willi Honnen 
van Veiling Rhein-Maas in een toespraak in 
een volle afmijnzaal. 

Aanbodsconcentratie
Veiling Rhein-Maas ontstond door samen-
voeging van de Landgard-veilingen in 
Lüllingen en Herongen en FloraHolland 
Venlo en verwacht een jaaromzet van  
250 miljoen euro. 

Aan de nieuwe veiling zijn 2300 klanten, 
4000 kwekers van bloemen en planten en 
400 medewerkers verbonden. 
De voornaamste reden voor samenwerking is 
de wens om het aanbod in de Euregio te 
concentreren. Samenvoeging leidt tot een 
aantrekkelijker en breder aanbod van 
bloemen en planten op één krachtige 
marktplaats. Voor de kwekers levert dit een 
stabielere prijsvorming op. Voor de keten 
leidt het tot lagere kosten.

Omvangrijke nieuwbouw
Dit jaar groeide het veilingcomplex in 
Herongen met circa 50.000 m2. Daarvan is 

ongeveer 40.000 m2 als boxruimte beschik-
baar voor klanten. Ook groeide de ketting-
baan van zes tot tien kilometer. Met twee 
gescheiden productstromen om tegelijk 
Deense Containers voor planten en 
stapelwagens voor snijbloemen te kunnen 
verwerken. De infrastructuur binnen en 
buiten het veilinggebouw werd aan de 
nieuwe situatie aangepast. Met nieuwe 
straten en nieuwe parkeerplaatsen voor 
vrachtwagens en personenauto’s. 
Verder is een nieuw automatiseringssysteem 
geïntroduceerd en zijn de uniforme 
aanvoerbrief, stapelwagen en emmers en 
fusten van FloraHolland ingevoerd. 

Greenport Logistics bouwt zijn logistieke 
sierteeltnetwerk uit. Nieuwe trailers zorgen 
voor optimale verbindingen tussen de 
vestigingen van het netwerk, onder meer 
vanuit Veiling Rhein-Maas. 
Greenport Logistics, een samenwerkings-
verband van enkele vervoerders, ziet 
perspectief op de Duitse markt. Er is naast 

dagelijks pendelverkeer tussen het 
kwekersgebied Kevelaer (Duitsland) en de 
exporteurs in het Westland en Aalsmeer, 
ook dagelijkse aanvoer van Duitse kwekers 
naar Nederlandse veilingen. Vanuit de 
eigen box op veiling Rhein-Maas biedt 
Greenport Logistics ook KOA-afhandeling 
en andere logistieke diensten aan. 

Nieuwe trailers voor Greenport Logistics 

Sinds 29 november draaien in Herongen (Duitsland) de acht veilingklokken van Veiling Rhein-Maas. 
Nu heeft de joint venture tussen FloraHolland en Landgard echt gestalte. 
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Op dure projecten 
zit niemand te wachten

Planten op de trein naar Italië. Planten die hun weg naar de veiling grotendeels over 

water afleggen. Een paar jaar geleden leek dat nog sciencefiction. Nu is het de realiteit. 

Natuurlijk gaan nog veel sierteeltgewassen over de weg van kweker naar eindklant. 

Maar er ontstaan ook andere logistieke mogelijkheden. Edwin Wenink, manager 

ketenontwikkeling bij FloraHolland, weet daar meer van. 

Wenink: de keten voorzien van nieuwe logistieke concepten.

Dienstverlening

Het wegnemen van de zorg over productkwaliteit is belangrijk.

“Onze belangrijkste opdracht is de keten te 
voorzien van nieuwe logistieke concepten. 
We ontwikkelen nieuwe logistieke toepas-
singen, zowel buiten als binnen de veiling-
muren. Praktisch. Want op dure en 
moeilijke projecten zit niemand te wachten. 
Dus wel prikkelen, maar niet te ver voor de 
muziek uit lopen.
De constante in ons werk is dat je altijd gaat 

voor de laagste ketenkosten. Maar 
CO2-reductie komt daar steeds meer bij. 
Verder wordt tijd in de sierteeltlogistiek een 
steeds relatiever begrip, omdat je steeds 
beter kunt conditioneren.” 

“Door te ondernemen leren we. Natuurlijk 
kenden we de relatie tussen temperatuur en 
tijd al bij het bloementransport. Maar onze 

kennis daarover is verdiept. Als je bloemen 
constant koel houdt, kun je ze langer 
bewaren dan we tot nu toe dachten. We 
spreken van gradendagen. Als je bloemen 
een dag bewaart bij 20°C, zijn dat twintig 
gradendagen. Als je ze twintig dagen 
bewaart bij 1°C, heb je er even veel. Een roos 
‘beschikt’ over ongeveer tweehonderd 
gradendagen. Dat gegeven kun je benutten 
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Dienstverlening

binnen andere vervoersmodaliteiten zoals 
zeetransport. Dan kun je producten 
goedkoper en zonder noemenswaardige 
CO2-uitstoot van kweker naar eindklant 
brengen, en de aanvoer regelmatiger 
maken. Bijvoorbeeld door het seizoen van 
pioenen of andere seizoenproducten te 
verlengen.
Het wegnemen van de zorg over de 
productkwaliteit is belangrijk. Bij 
GreenRail, het vervoer van planten per 
trein naar Italië, is dat gelukt. Nu kunnen 
op sommige trajecten de vervoerskosten 
met een kwart omlaag, bij een halvering 
van de CO2-uitstoot. Elke negende 
vrachtwagen op onze wegen vervoert 
bloemen of planten. Er komt een dag dat 
politiek en maatschappij daar vragen over 
gaan stellen. Daarom moeten we nu werken 
aan nieuwe logistieke concepten.”

“Ons werk is concreet. Je kunt nog zo veel 
mooie ideeën hebben over zee- en trein-
transport, maar in deze praktische sector 
moet je het gewoon doen. Toch moet er 
soms veel water door de Rijn vloeien om 
alternatieven te kunnen realiseren. Het idee 
van de Plantenshuttle leefde al langer. Het 
betreft het vervoer van planten van een 
kwekerij in de Noordoostpolder naar 
Aalmeer. De reis gaat via de haven van 
Kampen, per binnenschip van Kampen 
naar Amsterdam en dan per truck naar 
Aalsmeer. Maar het moest groeien. Tot er 
momentum was: een teler en een 
vervoerder die wilden, voldoende kennis 

van containertransport, interesse bij de 
Amsterdamse haven. Er zijn partijen nodig 
die een project samen succesvol willen 
maken. Bij de Plantenshuttle ging iedereen 
ervoor. 
Die projecten zijn niet zo groot in volume, 
maar ze hebben veel impact. Voor het eerst 
pasten we op een zo korte afstand verschil-
lende vervoersmodaliteiten toe.
We hebben al de nodige projecten neer-
gezet. Het project GreenRail (plantentrans-
port per trein naar Italië). De 
Plantenshuttle. Fresh Flower Solutions 
Zeetransport, samen met TransFresh. Voor 
de langere termijn zie ik mogelijkheden 
voor binnenvaarttransport naar Duitsland 
(met name voor de retail). En de trein heeft 
nog veel meer mogelijkheden voor 
transport naar andere landen. Daarnaast is 
er sinds kort het project Hubways, het 
optimaliseren van alle logistieke stromen 
tussen de veilingen. Uit onderzoek weten 
we dat een deel van die transporten niet 
optimaal plaatsvindt, dus daar zijn kosten 
te besparen.”

“Uiteindelijk gaat het om slim 	
combineren. We benutten bestaande 
kennis en systemen. De innovatie zit 
meestal niet in het ontwikkelen van nieuwe 
systemen, maar in het combineren van 
bestaande systemen. Het gaat om het lef en 
inzicht om bouwstenen anders in te zetten, 
dan gebruikelijk. Zo houd je projecten 
simpel, ben je snel en is de uitkomst van het 
werk toch state of the art. 

Je hebt een partij nodig die ontwikkelingen 
in gang zet en ervoor zorgt dat concepten 
renderen. Het is logisch dat FloraHolland 
die rol speelt en projecten vervolgens 
overdraagt aan de sector. Gelukkig gunt de 
sector ons die rol. Bij onze rol hoort het 
werken aan draagvlak. Modal shift kan niet 
zonder mental shift. Mensen zijn van 
nature conservatief en gaan pas overstag als 
ze de voordelen van iets nieuws zien in hun 
eigen bedrijf. GreenRail was in dit opzicht 
een voorbeeldproject. Daarin hebben we 
niet alleen veranderingen in het transport 
georganiseerd, maar ook mensen begeleid 
in het aanpassen van hun eigen keten en 
processen. Wil je over het spoor planten 
vervoeren, dan bespaar je kosten, maar dan 
moeten je klanten wel eerder bestellen. 
We moeten nog meer dan nu bereid zijn te 
kijken naar de effecten van andere 
vervoersmodaliteiten op de keteninrich-
ting. Met als uitgangspunt: hoe kun je de 
vraag invullen die de klant heeft, op basis 
van zijn schapverkopen? Dat leidt tot een 
betere afstemming van productie, verkoop 
en logistiek. Zoiets richt je niet van 
vandaag op morgen in. Maar de 
Orchideeënradar (die de te verwachten 
productie van een grote groep telers 
inzichtelijk maakt) is een stap op die weg.
Een ander project met toekomst is het Da 
Vinci-project, dat we met een aantal 
partijen inrichten. Daarin bekijken we wat 
de virtualisering van de sierteeltsector 
betekent voor de commercie en de 
logistiek.”

Wenink: de keten voorzien van nieuwe logistieke concepten. Het wegnemen van de zorg over productkwaliteit is belangrijk. Wil je over het spoor planten vervoeren, dan bespaar je kosten, maar dan moeten je klanten wel eerder bestellen.
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Dienstverlening

Premium Dutch:  
broodnodig onderscheid in aanbod 

Van sommige bloemen zie je gewoon de kansen in het retailkanaal. Neem de snijhyacint. Niet 

te groot. Niet te duur. Geschikt om in supermarkten te verkopen. Maar dat gebeurde niet. 

Teveel aanbod van mindere kwaliteit. Te weinig onderscheid tussen goed en minder goed. 

Retailers begonnen er gewoon niet aan. Dus kwam ook voor goede snijhyacinten de prijs onder 

druk te staan.

Hobaho, FloraHolland en enkele goede broeiers zetten in 2009 Premium Dutch op. Dat 

samenwerkingsverband waarborgt de levering van goede bloemen. Nu blijkt de retail wel 

snijhyacinten te willen verkopen. 

Van links naar rechts Nikos van Aelst, Patrick Kapteijn en Aad de Jong.
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Dienstverlening

Wij spraken over het ontstaan en de 
activiteiten van Premium Dutch met Aad 
de Jong, Patrick Kapteijn en Nikos van 
Aelst. De Jong (van De Jong Sierteelt) broeit 
snijhyacinten en is deelnemer in Premium 
Dutch. Kapteijn werkt op de afdeling 
marketing & projecten van Hobaho (een 
volle dochter van FloraHolland). Van Aelst 
is verkoper segment retail full service bij 
FloraHolland Connect. 

Ketenaanpak
Kenmerkend voor Premium Dutch is de 
ketenaanpak. Kapteijn: “Het idee komt van 
Sam van Egmond, directeur bemiddeling 
van Hobaho en Mark-Jan Terwindt, 
manager FloraHolland Connect. Zij zagen 
dat er te veel snijhyacinten van wisselende 
kwaliteit werden aangeboden. Dat leidde 
tot teleurstellingen bij consumenten en 
retailers en dus tot het uitblijven van 
herhalingsaankopen. Hun conclusie was 
dat goede snijhyacinten beter herkenbaar 
zouden moeten worden in de keten. En zo 
gezegd, zo gedaan. We hebben bollenkwe-
kers en broeiers gezocht die kunnen laten 
zien wat ze in hun teelt doen.”
“ Het is net KEMA-KEUR”, zegt Van Aelst. 
“Niemand ziet dat stickertje op de ijskast, 
maar zo communiceer je in de keten dat 
een product deugt.”
De broeiers van Premium Dutch garan-
deren een houdbaarheid van zeven dagen 
na een naoogstketen van vijf dagen. Ze 
garanderen ook dat hun bloemen over 
minimaal 22 nagels beschikken. Dat alles is 
in het afgelopen seizoen afwisselend getest 
bij het Kenniscentrum Productkwaliteit 
van FloraHolland Rijnsburg en bij een 
handelaar, en gecommuniceerd naar alle 
ketenpartijen. 

Verdubbeling
Een product van een vast, getest kwaliteits-
niveau met een heldere productomschrij-
ving. “Daar wilden groothandelaren en 
retailers wel aan”, vertelt Van Aelst. 
“Mensen konden dat product op de klok 
niet goed vinden en hadden de snijhyacint 
laten vallen. Wij konden goede, goed 
houdbare bloemen bieden, waar broeiers 
achterstonden die willen meedenken over 
waardetoevoeging en conceptontwikkeling. 

Premium Dutch bestaat uit een vijftal 
broeiers. Zij bieden hun aanbod gezamen-
lijk aan en overleggen over hun broeische-
ma’s. Dat is het verhaal dat retailers willen 
horen. Dus werken we al samen met zeven 
groothandelaren/retailketens. Nu vullen we 
al circa zeventig procent van de afzet van 
snijhyacinten van FloraHolland Connect 
in. Tot half november draaiden we twee 
keer zoveel bemiddelingsomzet van 
snijhyacinten als in heel 2009. Alleen al bij 
bestaande klanten voorzien we komend 
seizoen opnieuw twintig à dertig procent 
groei. 
Dit laat zien hoe FloraHolland Connect 
anno nu werkt. Als specialist ken ik het 
retailkanaal. Toen de goede broeiers aan 
een concrete vraag konden worden 
gekoppeld, was de slag snel gemaakt. Nog 
een opvallend feit: van alle bemiddelde 
snijhyacinten blijft ruim de helft in 
Nederland.”

Kansen op meer
Dat laatste zien de broeiers van Premium 
Dutch als een kans. Aad de Jong: “Als we de 
aantallen kunnen invullen, liggen er ook 
kansen richting de buitenlandse retail. De 
snijhyacint is geen gemakkelijke bloem om 
te telen, maar het is ook niet ondoenlijk om 
uniformiteit en houdbaarheid te waar-
borgen. Wij hopen dat ons voorbeeld wordt 
nagevolgd. 
We kunnen het product leveren zoals de 
klant dat wil. In zwarte emmers, met 
dagstickers, met een strik. Men vraagt en 
wij draaien. En op tijd. 
Omdat we elkaar als groep goed verstaan, is 

onze samenwerking eenvoudig. Bovendien 
strijkt de begeleiding vanuit Hobaho en 
FloraHolland eventuele plooien snel glad. 
Bij samenwerken hoort dat je er tegen kunt 
dat je collega een cent meer vangt. Dat is 
ook niet erg, zolang jij je marge maar 
draait. 
Wij zijn ook in de slechte jaren in ons 
product blijven geloven. Hobaho en 
FloraHolland hebben ons in de goede 
richting geholpen, maar er was al samen-
werking tussen broeiers aan het ontstaan. 
Dat zijn bedrijven die hun kwaliteit op orde 
hebben. We konden dus moeiteloos bij het 
concept aansluiten.”

Andere producten
Belangrijk binnen Premium Dutch is de 
terugkoppeling vanuit het winkelschap. 
Kapteijn: “We horen van de eindklant 
welke uitvalpercentages er waren, of het 
product rauw genoeg bleef in het schap en 
hoe het er in het algemeen bij stond. Alle 
betrokkenen gaan ook regelmatig in de 
winkel kijken hoe de snijhyacinten worden 
verkocht. Vorig jaar hebben we zelfs met de 
hele groep Engeland bezocht. 
De grote winst van Premium Dutch is dat 
we de neergaande lijn van de markt hebben 
kunnen doorbreken. We kunnen nu weer 
omhoogkijken. Alle reden dus om in dit 
concept te geloven. We zijn daarom van 
plan om ook bij tulpen en bol-op-potpro-
ducten te bekijken welke mogelijkheden er 
zijn.”

Premium Dutch:  
broodnodig onderscheid in aanbod 
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Dienstverlening

“Binnen FloriLog bekijken we al langer hoe we de 
internationale stromen sneller en efficiënter kunnen 
inrichten.” Aldus Rens Buchwaldt, directeur Logistiek, 
Informatisering & Automatisering bij FloraHolland. 
“Het opzetten van logistieke steunpunten (hubs) lijkt 
een mogelijkheid om op de logistieke ketenkosten te 
besparen. We kiezen in Noord-Duitsland voor een 
eerste, kleine opzet. Eerst ontdekken wat er allemaal bij 
komt kijken, dan pas verder.
We peilen nu de concrete behoeftes bij handelaren, 
vervoerders en aanvoerders. Maar we gaan ook aan de 
slag, anders blijft zoiets een theoretische discussie.”

Wat gaat er gebeuren?
Concreet gebeurt het volgende: in Bremen wordt een 
hal gehuurd, waar eerst een beperkt aantal logistieke 
medewerkers aan de slag gaat. TPB kan bijvoorbeeld 
worden benut door exporteurs die hun product in 
dikke stromen naar Noord-Duitsland willen brengen 
en het ter plaatse willen verdelen. Ook lokale aanvoer-
ders die hun product bij Nederlandse exporteurs willen 
afzetten, kunnen TPB benutten. Lokale aanvoerders 
kunnen bovendien producten bij TPB aanvoeren voor 
afzet op de Nederlandse veilingen. De kosten worden 
gedekt uit het doorberekenen van geleverde logistieke 
diensten. Buchwaldt verwacht dat TPB in de aanloop 
niet kostendekkend zal zijn. “Dat wij wat aanloopver-
liezen nemen, past bij de ketenrol die FloraHolland wil 
spelen. Uiteindelijk moet een dergelijke voorziening 
wel kostendekkend zijn en ketenkosten besparen.”

Eind januari zet FloraHolland in Noord-Duitsland een logistiek steunpunt op, Trade Park Bremen (TPB). 

Dat gebeurt op verzoek van FloriLog, het samenwerkingsverband van FloraHolland, de Vereniging van 

Groothandelaren in Bloemkwekerijprodukten (VGB) en de vervoerders op het gebied van logistieke ketenzaken. 

Wat gaat er in Bremen gebeuren en hoe kijkt de handel daar tegenaan?

Trade Park Bremen: logistieke ketenkosten besparen

Herman de Boon.Rens Buchwaldt.

Gebaseerd op een visie

“Het opzetten van Trade Park Bremen (TPB) vloeit voort uit een visie op 
internationalisering, virtualisering en het denken in netwerken.”  
Dat zegt VGB-voorzitter Herman de Boon . “Vanuit die visie lijkt het 
aantrekkelijk om vooruitgeschoven posten op te zetten. Met die hubs 
verschuiven we onze draaischijffunctie iets dieper de markt in en 
vergroten we onze grip op de sourcing van lokale buitenlandse 
producten. Bovendien kunnen we producten in dikkere stromen naar 
een hub vervoeren om ze daar te verdelen. Dat spaart logistieke 
bewegingen uit, dus CO2-uitstoot en kosten. Ten slotte kunnen we 
vanuit TPB de markt nog intensiever bedienen. 
Een hub zoals TPB verandert niets aan de ketenverhoudingen.  
De veiling blijft sourcen, de handel houdt zijn afzetfunctie. Samen 
vergroten we onze grip op de lokale productie. Dat is goed voor ons 
marktaandeel en onze concurrentiepositie. Exporteurs in de regio 
kunnen naast Nederlands nu ook lokaal product voeren. Zij hebben daar 
vraag naar. Ook kunnen er producten virtueel worden verhandeld, die 
vervolgens bij TPB worden opgehaald.”
De Boon weet dat niet al zijn leden enthousiast zijn over dit initiatief.  
Hij blijft daar nuchter onder. “Binnen de bestaande rolverdeling kunnen 
we zoiets best eens proberen. Lukt dit, dan komen er meer hubs.  
Zo niet, dan stopt het vanzelf. Wij hebben dit initiatief kritisch bekeken 
en denken dat er toegevoegde waarde voor de sector als geheel kan 
worden gecreëerd.”
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Tijdens de FloraHolland Trade Fair Aalsmeer haalde potplantenexporteur Noviflora zijn telers en een groot aantal buitenlandse 

afnemers naar Naaldwijk. Op Trade Parc Westland liet Noviflora het brede assortiment zien. Het bedrijf presenteerde ook een 

nieuwe huisstijl. FloraHolland sprak met de directeuren van Noviflora, Xander van Reisen en Hendrico de Brabander. 

Het was druk bij Noviflora. Tijdens een 
voorbezichtiging kwamen ruim 130 telers 
opdagen. In de dagen daarna bezocht 
eenzelfde aantal klanten de show. De 
reacties waren positief. “Wij vragen hen 
vaak om monsters”, vertelt De Brabander. 
“Dan is het normaal dat je laat zien wat 
daarmee gebeurt. En het is goed elkaar te 
zien. Communicatie met kwekers is 
belangrijk. Zij hechten aan de dialoog en 
aan de professionaliteit van hun partners. 
Wij merken dat het goed is dat onze 
mensen met kwekers in contact komen.”
In de relatie met klanten geldt hetzelfde. 
Van Reisen: “Met een show onderstreep je 
jouw professionaliteit. Ze praten er nu nog 
over. Je merkt het direct aan je verkopen, 
maar belangrijker zijn de contacten voor de 
langere termijn. Delen van deze beurs 
hebben we ook op locatie bij klanten 
opgezet. Zo laat je zien dat je niet alleen 
planten levert, maar ook klanten kunt 
helpen bij hun afzet. 

Wij wilden onze klanten het aanbod laten 
zien waarmee zij zaken kunnen doen. Dat 
is iets anders dan het totale assortiment dat 
je op de FloraHolland Trade Fair vindt. We 
benutten wel het tijdstip van de Trade Fair. 
Als extra aanleiding om langs te komen.”

Wie wij zijn
Noviflora benutte de gelegenheid om een 
nieuwe huisstijl te presenteren. Van Reisen: 
“De oude was een jaar of tien oud.  
De nieuwe benadrukt kernwaardes zoals 
flexibiliteit, betrouwbaarheid, klantgericht-
heid en samenwerking. We hebben hem 
ontwikkeld vanuit wie we zijn. We laten 
zien dat we er hart voor hebben. We willen 
het beste uit onze zakelijke relaties halen. 
Vanuit een passie voor planten én klanten. 
Die passie zit in ons hele bedrijf, bij 
managers en medewerkers. Je gaat daar 
uiteindelijk mensen op uitzoeken.”
In de nieuwe huisstijl bleef het logo 
grotendeels hetzelfde.  

De schil daaromheen werd aangepast op 
grond van het huidige bedrijfs-DNA. 
Tegelijk met de nieuwe huisstijl werden ook 
de website en de webshop vernieuwd. 
“Natuurlijk weet je nooit welk direct 
commercieel voordeel zoiets oplevert”, weet 
De Brabander. “Maar je huisstijl bepaalt 
mede je imago. Je hebt er een kapstok mee 
om je communicatiemiddelen te verbe-
teren. Je past het beeld van je bedrijf aan de 
werkelijkheid aan. In dat beeld zit ook een 
element van groei. Om bestaansrecht te 
houden, ook op het gebied van sourcing, is 
groei nodig. De schaalvergroting gaat door. 
Maar wij blijven een familiebedrijf. We 
durven in extra zaken zoals een nieuwe 
huisstijl te investeren. We reserveren in 
betere jaren voor mindere jaren en gaan 
nooit voor kortetermijnwinst.  
Want als echt familiebedrijf zijn we gericht 
op continuïteit.”

Uitstralen dat we er echt hart voor hebben

Bedrijvigheid
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“�Prachtig als er een soort 
echt uitspringt”

Drie jaar geleden verhuisde Jan Nederpel met zijn Kwekerij Delphi van Rijnsburg naar 

Noordwijkerhout. Een nieuwe start op een nieuwe locatie. Wat bleef was de veredeling, het 

uitplanten, het vermeerderen en de teelt van Delphinium. Met dat product begon Nederpel – 

die daarvoor ambtenaar was – eind jaren tachtig zijn carrière als kweker.
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druk met het rooien, klaarmaken en 
invriezen van het plantmateriaal. “Dat is 
handwerk. Ook weefselkweek hebben we 
wel eens geprobeerd, maar daarvan is het 
eindresultaat onzeker. Het gerooide 
plantmateriaal krijgt, voordat het wordt 
opgepot of uitgeplant, een bepaalde 
periode rust in het ijs.” Het bedrijf uit 
Noordwijkerhout wordt in Amerika en 
Canada vertegenwoordigd door Fa. 
Kolster uit Boskoop. Nederpel: “Toch 
mooi dat een klein bedrijf, dankzij de 
productkwaliteit, zelfs naar Canada kan 
exporteren.” Ook heeft Kwekerij Delphi 
een nauwe band met Keneko, een 
veredelaar uit Japan waar de Delphinium 
enorm populair is. Keneko was in 2002 op 
de Floriade in Vijfhuizen aanwezig. Ter 
plekke zijn er ideeën op het gebied van 
samenwerking ontstaan. Nederpel: “Alles 
wat zij op het gebied van Delphinium 
ontwikkelen, testen we hier. De vraag is 
namelijk of de ontwikkelde soorten 
geschikt zijn voor de Europese markt. De 
eerste succesvolle was ‘Plagu Blue’. ‘Alder 
Blue’, die we voor het gemak gewoon 
‘nummer 33’ noemen en waar ik ook een 
productcode voor heb aangevraagd, is de 
opvolger. Dat is een opvallende 
Delphinium. Het is prachtig als er mensen 
op de tuin komen die meteen enthousiast 
reageren omdat er een soort staat dat er 
echt uitspringt.” 

Nederpel heeft de uitnodiging van  
22 september 1989 nog paraat.  
“Op die dag werden er bij de toenmalige 
Bloemenveiling Flora drie nieuwe soorten 
Delphinium gedoopt. De ‘Skyliner’ en ‘Aly 
Duyvestein’, die genoemd is naar mijn 
moeder – een echte Westlandse – worden 
nog steeds op de veiling aangevoerd. De 
derde was een Delphinium die vanwege zijn 
korte lengte zonder steunmateriaal kon 
groeien. Een ‘Rakkertje’ zeiden we. ‘Rakker’ 
werd toen inderdaad de officiële naam, 
maar die is in de loop der jaren verloren 
gegaan.” Nederpel, die samen met zijn 
vrouw Henny, zoon Michel en drie 
(parttime) medewerkers Kwekerij Delphi 
runt, zette zijn eerste stappen in het 
kwekersvak op het bedrijf van zijn broer 
Jos. “We zaten onder andere in de winter-
tulpen. Als Gebroeders J. en J. Nederpel 
vielen we met de Delphinium op de 
Floriade in Zoetermeer in de prijzen. Na 
vier jaar gingen we beiden onze eigen weg.” 
Jan begon Kwekerij Delphi. Ook op de 
Floriade in Vijfhuizen viel hij vervolgens in 
de prijzen. Nederpel: “Over de Floriade 
gesproken: ook voor Venlo 2012 heb ik iets 
in petto, maar daar wil ik nog niet al te veel 
over kwijt.” 

Nieuwe soorten
“Drie jaar geleden verhuisden we naar 
Noordwijkerhout. Ik huurde daarvoor op 

verschillende plekken grond, maar zat uren 
in de auto om overal heen te rijden”, aldus 
Nederpel. “Dit is een prachtige locatie met 
ruim 5 hectare, waarvan we jaarlijks de 
helft gebruiken in verband met de vrucht-
wisseling. Ik denk dat ik hier nog een jaar 
of zes fulltime rondloop voordat ik het 
rustiger aan ga doen. Michel werkt 
inmiddels volledig op het bedrijf.” 
Echtgenote Henny is verantwoordelijk voor 
de veredeling. “Samen lopen we langs de 
nieuwe soorten en pikken er ieder jaar een 
stuk of vijf, zes uit waarvan er soms maar 
één overblijft. Er zijn op dat moment nog 
veel vragen: hoe lang de bloem wordt en of 
het blad vlekken krijgt bijvoorbeeld. Dat is 
een belangrijk punt, want daar zijn bijna 
geen middelen voor. Als ik het productco-
deboekje er op nasla, zijn er heel veel 
soorten die hier vandaan komen. Voor de 
soorten waar we kwekersrecht voor hebben 
aangevraagd staat Delphi, maar er zijn er 
ook genoeg waarbij we dat niet hebben 
gedaan.” 

Japan
Het maken van stekken en het opkweken 
tot volwaardige planten zijn, naast het 
veilen, belangrijke takken van sport voor 
Kwekerij Delphi. “Plantmateriaal komt via 
een Nederlandse klant in Duitse tuincentra 
terecht. In Duitsland wordt het plantmate-
riaal opgepot.” Op dit moment is Nederpel 
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De Margriet Winter Fair bood kwekers volop mogelijkheden voor gesprekken met 

consumenten. De beurs vond plaats van 19 t/m 25 november in de Jaarbeurs in Utrecht. 

Erik van der Meijs, marketingconsultant bij FloraHolland: “Op de Margriet Winter Fair komt 

de kweker in contact met drie generaties vrouwen in de leeftijd van dertig plus. Precies de 

doelgroep die meestal thuis de bloemen en planten inkoopt.”

Van der Meijs stond namens Ammerlaan 
Orchideeën één dag op de beurs. Op de fair 
presenteerde Ammerlaan Orchideeën een 
speciaal voor Ammerlaan ontwikkelde 
shopper met twee phalaenopsisplanten.  
Om consumenten niet alleen maar lekker te 
maken, konden consumenten de tas met 
inhoud ook kopen op de beurs. Van der 
Meijs: “Om te voorkomen dat de planten 
zouden beschadigen, gaven we een lege tas 
met een tegoedbon mee. Aan het einde van 
hun beursbezoek konden zij vervolgens hun 
planten afhalen.”

Reacties peilen
Van der Meijs vond de Margriet Winter Fair 
een uitstekende plek om de reacties van de 
consument te peilen. “Overigens niet alleen 
voor Ammerlaan. Ook andere kwekers (ook 
die van groenten en fruit) komen hier in 
contact met de consument. Door hier te 
staan, kun je de eindklant gewoon eens 
vragen of het product aansluit bij hun 

wensen. Het zijn tenslotte vooral vrouwen 
die bloemen en planten kopen.” Vrouwen 
vind je bij de Margriet Winter Fair volop. 
Ongeveer 72.000 vrouwen uit drie genera-
ties kwamen op de beurs af. 
“De gegevens die je op de beurs verkrijgt, 
kun je goed gebruiken richting je klanten en 
hun eindklanten”, vindt Marlene 
Ammerlaan van Ammerlaan Orchideeën. 
Met de speciaal voor Ammerlaan ontwik-
kelde tas, richt de kweker zich op tuincentra 
en de groothandel. Ammerlaan: “De 
beursbezoekers vonden het een leuke 
combinatie. Opmerkelijk was dat niet alleen 
de groep tot 45 jaar het een leuke tas vond. 
Ook oudere consumenten van zestig tot 
zeventig wisten de tas te waarderen. De 
consumenten vonden het een leuk cadeau 
om te geven, maar nog leuker om te krijgen. 
Veel consumenten gaven aan de tas voor 
zichzelf te kopen als ze die tegen zouden 
komen. Ze vonden het een praktische tas 
met mooie planten.” 

Houdbaarheid als beperking
“De mensen die de combinatie niet wilden 
kopen, gaven aan thuis nog orchideeën te 
hebben. Die brachten zij steeds opnieuw tot 
bloei. De goede houdbaarheid is dus tevens 
een beperking voor de verkoop”, legt Van 
der Meijs uit. Met de positieve reacties van 
alle drie de generaties vrouwen gaat Van der 
Meijs nu exporteurs benaderen. “De tas met 
planten vormt een mooi cadeau voor kerst, 
Valentijnsdag en de komende moederdagen. 
De tas past prima bij de terugkeer naar 
nostalgie die nu heel actueel is. Niet alleen 
in Nederland, ook in ons omringende 
landen zoals Scandinavië en Frankrijk is het 
thema ‘Typisch Hollands’ in opkomst. 
Op de beurs heeft Ammerlaan Orchideeën 
behoorlijk wat tassen verkocht. 
“Alleen de bezoekers die met de trein 
gekomen waren, vonden het meenemen van 
de tas met planten niet handig.”

Erik van der Meijs (rechts) in gesprek met de consument.

Margriet Winter Fair:  
in gesprek met je eindklant
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Van der Eijk Potplanten BV startte veertig jaar geleden in de bloemen en planten. Nu is het een 

toonaangevend bedrijf in de potplantengroothandel. Met een goede kwaliteit, snelle levering en 

een breed assortiment. De webshop maakt de dienstverlening transparant. 

Michel van der Eijk: “Mijn opa richtte het 
bedrijf veertig jaar terug op. Al snel ging 
mijn vader, Aad van der Eijk, ook in het 
bedrijf werken. Later kwam zijn zwager Piet 
Hordijk erbij. Nu dragen zij het aan ons 
over.” Hendrik-Jan Huisman, Marcel 
Barzilay en Joey en Michel van der Eijk zijn 
de vier compagnons. Opa startte in de 
Plantage in Naaldwijk met een cash & carry 
voor winkeliers, met daarbij een groot-
handel. Na verloop van tijd specialiseerde 
Van der Eijk zich in de groothandel van 
potplanten. Drieënhalf jaar terug kochten zij 
een nieuw pand op Trade Parc Westland 
Venus. Van der Eijk: “Daarmee denken we 
op een uitstekende locatie te zitten.”

Webshop
Sinds twee jaar heeft het bedrijf een 
webshop. Van der Eijk: “Veel klanten kopen 
via onze webshop. Een heel mooi instrument 
met actuele foto’s. Iedere partij fotograferen 
wij in onze eigen studio. De webshop 
bespaart veel tijd. Vroeger belden we de hele 
dag met klanten. Nu vinden klanten het hele 
assortiment op de webshop. Inclusief de 

kleuren, rijpheidsstadia en de (staffel)prijzen. 
De webshop maakt onze dienstverlening 
transparant.” 
Van der Eijk biedt zijn klanten ook een 
zogenaamde sub webshop aan. Die kunnen 
klanten op de eigen website plaatsen. 
Huisman: “We voorzien die webshop van het 
logo van de klant. Zo lijkt het net of onze 
klant een grotere voorraad aanhoudt. 
Zonder het risico van een extra voorraad. De 
ervaringen zijn positief. De verkopen stijgen. 
Daar gaan we dus verder mee.”
De ondernemers houden nauwlettend in de 
gaten of klanten minder besteden. Van der 
Eijk: “Als dat zo is, dan gaan we langs. 
Klantbezoek is belangrijk. Al vraag je alleen 
maar hoe het gaat.” 

Veiling
Hendrik-Jan, Michel en Marcel zijn vijf 
dagen op de tribune in Naaldwijk te vinden. 
Drie dagen per week zijn zij om de beurt in 
Aalsmeer bij de klok. Zij kopen ook in als 
commissionair. Huisman: “We kopen niets 
via KOA. Wij willen alles vooraf zien, zodat 
we zeker weten dat de kwaliteit goed is. 

Vooraf lopen we door de handel heen.” Het 
bedrijf bestelt ook rechtstreeks bij kwekers 
om het assortiment breed te houden.

Kwaliteit en houdbaarheid
Huisman: “Onze klanten zijn exporteurs. 
Kwaliteit en een goede houdbaarheid zijn 
belangrijk. Ook de eindklant moet er nog 
mee verder kunnen.” De producten vinden 
hun weg in heel Europa. De potplanten gaan 
via hun klanten ook naar Rusland en 
Turkije. Van der Eijk: “We leveren tegen een 
goede prijs-kwaliteitverhouding. Proberen 
altijd tegen scherpe prijzen te leveren.” 
Huisman: “Wij kunnen groot inkopen, want 
we hebben een groot klantenbestand. Onze 
klanten kunnen hier ook van profiteren. 
Voor sommige klanten is dat anders. Een 
eigen voorraad is voor hen echt een risico.” 

Hendrik-Jan Huisman (links) en Michel van der Eijk.
Webshop zorgt voor transparantie 

Kijk voor een demo van de webshop op 
www.eijkpotplanten.nl. Voor een sub 
webshop kunt u bellen met  
T 0174-630480.
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Markten en marktontwikkelingen bekijken en analyseren is een speerpunt van Orchidee 

Nederland. Die organisatie wil de markt voor Nederlandse potorchideeën vergroten en 

verbeteren en is ook actief op de terreinen promotie, kwaliteit en aanbodsinformatie. 

Gemeten in omzet is de meerderheid van orchideeëntelend Nederland er lid van. 

Vertegenwoordigers van veredelings- en productiebedrijven keken al in Frankrijk en 

Duitsland. Begin deze maand organiseerde het FloraHolland College in opdracht van Orchidee 

Nederland een studiereis naar Engeland. Londen en enkele steden in de omgeving werden 

bezocht. 

Orchidee Nederland, dat ontstond op initiatief van en wordt ondersteund door FloraHolland, wordt door de telers zelf gedragen.  
De ervaringen van de deelnemers aan studiereizen worden met alle leden gedeeld. 

Een leerzame rondrit in Engeland

Over de grens
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Zoveel ketens, zoveel zinnen
In Engeland spelen winkelketens de hoofdrol bij de afzet van bloemen en planten. Dat zou je niet zeggen, want veel bloemen- en planten-
hoeken zijn vergeleken met de rest van de winkel maar klein. Wel valt op dat elke keten zijn eigen manier heeft om producten te presen-
teren. Zoveel hoofden, zoveel zinnen dus. Op de presentatie van de planten als zodanig is doorgaans weinig aan te merken. Dat kan niet 
altijd worden gezegd van de kwaliteit van het product. Winkelketens kunnen het woord weggooien kennelijk niet goed uitspreken. 
De trend ‘buy British’ was lange tijd prominent. Die trend is er nog steeds, maar meer voor voedsel dan voor planten. Hij lijkt voor planten 
zelfs wat op zijn retour. Steeds krachtiger wordt de trend van authenticiteit. We zagen daar onder meer bij Marks & Spencer en Sainsbury 
voorbeelden van. Een derde trend is dat potorchideeën steeds meer worden gebruikt als cadeauartikel. Bijna alle bezochte winkelketens 
presenteerden ze als kerstcadeau. Topbloemisten in Londen verkopen meer potorchideeën dan kerststerren. Een vierde trend is die van de 
prijs. Het Britse pond blijft onder druk staan. De economische crisis is nog niet bezworen. Nederlandse planten blijven dus relatief duur, 
terwijl het Britse consumentenvertrouwen niet hoog is. Bovendien staat de Britse overheid voor een gigantische bezuinigingsoperatie, die 
onder meer de komende jaren aan vijfhonderdduizend ambtenaren hun baan zal kosten. Dat kan negatieve gevolgen krijgen voor de 
economie. Dus houdt de prijstrend nog wel even aan. 

Sterk en zwak, kansen en bedreigingen
Sinds Britse winkelketens (supermarkten, tuincentra en bouwmarkten) met bloemen en planten begonnen, hebben zij onze producten goed 
aangepakt. Planten staan op een prominente plaats in de winkels. De schappen zien er vrijwel altijd mooi en professioneel uit. 
Winkelketens gaan goed om met het element waardetoevoeging. Ketens bovenin de markt, creëren vaak bijzondere lijnen voor het wat 
duurdere product. Bij Marks & Spencer zagen we stickers op de hoezen, waarop zelfs iets over de kweker werd verteld. Ook elders zagen we 
mooie, vaak opvallende verpakkingen met een chique of juist ‘gewone’ uitstraling. De relatief lage prijzen van potorchideeën hebben sterk 
bijgedragen aan de popularisering van het product. 
De zwakte van vrijwel alle ketens is dat ze het product in het schap onvoldoende verzorgen en dat ze laks zijn met het weggooien van oude 
planten. We zagen veel phalaenopsisplanten met afgevallen bloemen. Met overigens enkele gunstige uitzonderingen. We zagen ook planten 
opgesteld voor deuren die om de haverklap opengingen, terwijl het buiten vroor. 
Daar ligt een kans voor Orchidee Nederland. De uitstraling van een bloemen- en plantenhoek staat of valt met de mate waarin het 
winkelpersoneel in staat is om die te verzorgen. Orchidee Nederland zou samen met de betrokken exporteurs het bewustzijn, de kennis en 
de kunde op dat punt kunnen vergroten. 

Geef ons onderscheid
Er werden niet alleen supermarkten, tuincentra en bouwmarkten bezocht tijdens de studiereis. Het gezelschap bekeek ook de cash & carry 
van J. Van Vliet in Northampton, de groothandelsmarkt New Covent Garden in hartje Londen en enkele bloemenwinkels in die stad. 
Er zijn verschillen tussen de metropool Londen en de provinciestad Northampton. In de provincie moet je een goede gemiddelde kwaliteit 
bieden, ook van Phalaenopsis en andere potorchideeën. Bloemenwinkels hebben er bij de verkoop van potorchideeën last van dat ze in 
supermarkten al vanaf een pond of vijf te koop zijn. 
In hartje Londen wonen in doorsnee welgestelde mensen. Die willen best de portemonnee trekken voor een potorchidee. Maar dan moet je 
wel kunnen zien dat die niet bij de supermarkt vandaan komt. In New Covent Garden zagen we een stand met verse orchideeën van prima 
kwaliteit. Deze groothandelaar werd vrijwel dagelijks beleverd. In de winkels in de stad zagen we de trend naar authenticiteit soms 
behoorlijk extreem doorgevoerd. Er was een duidelijke vraag naar bijzondere planten. Bijzonder van kleur, vorm en kwaliteit en bijzonder 
door toegevoegde waarde. Nederlandse orchideeëntelers kunnen, nee moeten, zich op dat punt blijven onderscheiden. Want met de 
populariteit van potorchideeën als zodanig is gelukkig nog weinig mis. 

Voor herhaling vatbaar
Voor Mischa Groothuizen van Levoplant is deze studiereis voor herhaling vatbaar. “Wij leveren via exporteurs veel aan het Engelse 
grootwinkelbedrijf. Nu kon ik zien hoe dat product op de winkelvloer staat en dan vooral de verpakkingen. Welke richting gaat dat op.  
Je ziet trends als ‘back to basic’. Die kennis neem je mee naar huis en kun je vertalen met je eigen product.
Het was positief om alleen met orchideeëntelers op stap te zijn. De gesprekken waren heel open. Uiteindelijk heb je onder elkaar niets te 
verbergen en kun je elkaar alleen maar versterken.”

Over de grens
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Kwekers uit Spanje 
en Portugal breiden 
assortiment uit 
Verwacht voor wat de import van snijbloemen uit Spanje en Portugal betreft geen 

stormachtige groei, maar in de assortimentsuitbreiding doen snijbloemenkwekers 

uit deze landen goed mee. Internationaal accountmanager Trees Willemse zet de 

ontwikkelingen op het Iberisch schiereiland voor FloraHolland Magazine op een rijtje.

Trees Willemse.

Willemse is al vijftien jaar betrokken bij de import van snijbloemen uit Spanje en Portugal. “Portugal is een stabiel en aantrekkelijk 
land voor tuinders. De kwekers die daar actief zijn en hun producten naar Nederland exporteren, zijn vrijwel allemaal Nederlanders 
die hun productie geheel of gedeeltelijk naar Portugal hebben verplaatst. Ze zijn goed in staat om te voldoen aan alle eisen die de 
Europese markt tegenwoordig stelt.” Vijftien jaar geleden werden er voor het eerst ‘Portugese anjers’ aangevoerd. “Inmiddels is dat 
veranderd. Er wordt een breed scala aan zomerbloemen geteeld, zoals Helianthus, bolbloemen zoals lelies, knollen zoals Zantedeschia, 
maar bijvoorbeeld ook Protea-achtigen.”

Over de grens

32



Logistiek
In Portugal heerst volgens Willemse een 
prima ondernemersklimaat. “Voldoende 
betaalbaar land en water, licht en arbeid 
zijn er relatief goedkoop. Met een goed 
plan kunnen kwekers zelfs een beroep 
doen op subsidies, al is daar meestal wel 
een lange adem voor nodig.” Uit eigen 
ervaring weet Willemse dat er eigenlijk 
altijd wel Nederlandse kwekers bezig zijn 
om de mogelijkheden in Portugal te 
verkennen. “Ik verwijs zo nu en dan 
iemand door. Zelf kom ik er twee keer per 
jaar. Eigenlijk ben ik voor kwekers daar de 
officiële schakel tussen hen en de veiling.” 
De logistiek is nogal eens een bottleneck 
in Portugal. “Er zijn eigenlijk maar twee 
concentraties van bedrijven, rond 
Odemeira en Oeste, verder liggen de 

kwekerijen – van noord tot zuid - 
verspreid door het land. Omdat het bij 
transport om groupage gaat, is de kweker 
afhankelijk van andere zendingen, vooral 
buiten de twee genoemde gebieden. 
FloraHolland onderzoekt of we door 
betere samenwerking tussen de bedrijven 
kunnen komen tot een efficiëntere 
logistiek. Op kwaliteitsgebied heeft 
Portugal een goed imago opgebouwd.  
De ontwikkeling van de groei gaat in een 
rustig tempo de goede kant op.  
De Portugese overheid is er wel wat aan 
gelegen om de groei te stimuleren. Zo gaat 
Portugal zich profileren op de Floriade 
van 2012. Samen met het ministerie 
zorgen we dan ook voor een interessant 
programma voor Portugese kwekers in 
Nederland.” 

Dienstverlening
“Kwekers in Spanje en Portugal zijn 
vaak vooral met het product bezig. De 
ruimte voor verbetering zit in het 
aansluiten van aanvoerders op het brede 
scala van diensten van FloraHolland. 
Het kost wel wat meer moeite om 
internetdiensten die via 
MyFloraHolland.com beschikbaar zijn, 
in deze bedrijven geïmplementeerd te 
krijgen. Engelse mail die kwekers 
krijgen, wordt niet altijd goed gelezen of 
begrepen. ‘We wachten wel tot Trees 
een keer langskomt om het uit te 
leggen’, hoor ik dan vaak. Vooral 
startende echt Portugese of Spaanse 
bedrijven kost het veel tijd en moeite 
omdat zij van huis uit niet gewend zijn 
aan veilingcoöperaties.”

Trees Willemse.

Spanje 
Spanje is nog steeds het land van anjers, lelies en zomerbloemen. “Maar”, zo geeft Willemse aan. “In het traditionele tuinbouwgebied 
rond Chipiona in Andalusië is de teelt van anjers de afgelopen tien jaar gehalveerd doordat veel kwekers niet op tijd de kwaliteitsslag 
hebben kunnen maken. Men is daar vaak overgestapt op groenteteelt. De aanvoerders van het voormalige collectiecentrum CCS, zijn 
ondertussen zelf verdergegaan met de aanvoer bij FloraHolland. Het andere nieuws is dat er nieuwe gebieden worden ontwikkeld, 
onder meer in Galicië en in de buurt van Murcia. Stap voor stap vestigen zich daar kwekers die weliswaar geen grootschalige bedrijven 
hebben, maar wel binding krijgen met de veilingklokken van FloraHolland.” Door intensieve sturing en begeleiding verbetert het 
kwaliteitsniveau. Willemse: “De manier van verwerken door de afdeling Import Handling van FloraHolland is daarbij enorm 
belangrijk. Kwekers hebben zich gerealiseerd dat ze een kwaliteitsslag moeten maken om de concurrentie het hoofd te kunnen bieden.” 
Volgens Willemse is ‘vertrouwen’ het sleutelwoord. “Het nieuwe leden/niet-ledenbeleid voor buitenlandse aanvoerders helpt daar zeker 
bij. Er is een goede dialoog op gang gekomen om meer productstromen via ons te laten verlopen.” 

Over de grens
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Nieuws

Klok Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2010

Gem. prijs 
2009

Snijbloemen 1.821.039 9,2% 8.349.811 -1,9% 0,22 0,20

Kamerplanten 437.776 -2,2% 396.188 -1,2% 1,13 1,15

Tuinplanten 132.194 -1,2% 198.890 -1,6% 0,69 0,68

Klok 2.391.009 6,3% 8.944.890 -1,8% 0,27 0,25

FloraHolland Connect Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs  
2010

Gem. prijs 
2009

Snijbloemen 395.243 23,2% 2.246.987 19,8% 0,18 0,17

Kamerplanten 937.319 11,6% 514.412 8,5% 1,82 1,77

Tuinplanten 220.329 13,5% 197.909 5,9% 1,11 1,04

Connect 1.552.891 14,6% 2.959.307 16,6% 0,52 0,53

Totaal Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs  
2010

Gem. prijs 
2009

Snijbloemen 2.216.282 11,5% 10.596.799 2,1% 0,21 0,19

Kamerplanten 1.375.095 6,8% 910.599 4,1% 1,53 1,49

Tuinplanten 352.523 7,5% 396.799 2,0% 0,90 0,86

Totaal 3.943.901 9,4% 11.904.197 2,2% 0,33 0,31

Cumulatief omzetoverzicht t/m week 49

Afloopbestand, wat is dat?
•	� Op vrijdagmiddag 7 januari, 17.00 uur wordt de dienst Logistieke 

Middelen Online gesloten en wordt het saldo onderstellen van 
elke klant gekopieerd naar een zogenaamd afloopbestand. Dit 
saldo is het saldo ongelabelde containers dat u bij de veiling 
heeft. Dit kan zowel een huur-, als een tegoedsaldo zijn. 

•	 �Vanaf zaterdag 8 januari t/m vrijdag 28 januari hebben klanten de 
mogelijkheid om het saldo ongelabelde containers op ‘0’ te krijgen.

Tips:
•	� Bij aanvoer, bestemd voor de klok en voor FloraHolland Connect 

met datum 10 januari 2011, moeten Deense Containers voorzien 
zijn van een nieuw label (en een metalen plaatje).

•	� Probeer uw saldo op 7 januari zo laag mogelijk te hebben.  
Hoe lager uw saldo in het afloopbestand, hoe minder activiteiten 
u hebt rondom 10 januari.

•	� Lever uw aanvoerbrieven en/of correcties voor 10 januari 2011 
aan bij de juiste afdelingen. Als dit na 10 januari 2011 gebeurt, 

voor een transactie van vóór 10 januari, moeten deze apart in 
behandeling genomen worden.

Van 7 januari, 17.00 uur t/m 10 januari, 06.00 uur is de dienst 
Logistieke Middelen Online niet beschikbaar.

RFID-labelactie bij FloraHolland, bent u er klaar voor?
Op maandag 10 januari 2011 is Operation Chip-It een feit. Vanaf dat moment wordt elke container gescand en accepteert 

FloraHolland alleen nog containers die voorzien zijn van het metalen CC-plaatje in combinatie met het nieuwe label. 

Blijkt uit de scan dat het label onjuist is, dan wordt dit vervangen en krijgt de klant een melding op zijn klantnummer.

Saldo bij 
FloraHolland

Nieuwe labels Ongelabelde
containers

Huursaldo (+/+) Ophalen Inleveren
Tegoedsaldo (-/-) Inleveren Ophalen
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O N R O E R E N D E  Z A K E N  G L A S T U I N B O U W

Makelaar
én

Adviseur

Poeldijksepad 5   Postbus 60   2675 ZH Honselersdijk
Telefoon (0174) 63 11 31  www.volbar.nl

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. 

A A N K O O P 

V E R K O O P 

T A X A T I E 

O N T E I G E N I N G 

R E C O N S T R U C T I E

Veredeling en vermeerdering van: 
Snijheesters-Pioenrozen-Vaste planten

Keuze uit veel succesvolle rassen!
o.a.

Hypericumrassen

Vaste planten zoals:

Lysimachia Marilyn®,

Physalis ,,Benjamin®” ,, Jumbo®”
en natuurlijk

het bestaande sortiment

Praktijkgerichte  teeltinformatie tijdens de teelt
beschikbaar d.m.v  bedrijfsbezoeken-email-fax-tel. 

Voor informatie kunt u vrijblijvend contact opnemen.
 

Oostermiddenmeerweg 31,
1771 RR, Wieringerwerf, NL

tel. 0227 555 329 mob. 0653 310 463
fax. 0227 555 270

www.verheijenplants.nl

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

Veredeling en vermeerdering van:
Vaste	planten	-	Snijheesters	-	Pioenrozen

Succesrassen!

Physalis Benjamin® Lysimachia Elisabeth®



OPERATION: Chip It!
With RFID into the future

Container Centralen Nederland
Tel.: +31 (0) 23 5544020
Fax: +31 (0) 23 5544029
ccnl@container-centralen.com
www.container-centralen.com

Om het CC Pool Systeem te beschermen tegen 
illegale laagwaardige kopieën, update Container 
Centralen de identificatielabels van de CC 
Containers regelmatig. “Operation Chip It” is de 
vijfde labelactie waarbij alle CC Containers worden 
voorzien van nieuwe labels.

De nieuwe labels zien er anders uit dan de oude 
en hebben een geïntegreerde RFID*-chip die een 
unieke elektronische ID-code bevat. Dit maakt 
de identificatie van originele CC Containers nog 
eenvoudiger.

Neem bij vragen contact op met uw lokale CC 
kantoor of bezoek www.operation-chip-it.com 

Dit is het nieuwe label!
Vanaf 10 januari 2011 hebben alle CC Containers 
nieuwe identificatielabels 

NIEUW LABEL!

Alle CC Containers moeten voorzien 
zijn van het CC metalen plaatje en 
een geldig label om in het CC Pool 
Systeem geaccepteerd te worden.

*RFID = Radio Frequency Identification

NIEUWE LABELS VANAF  

10 JANUARI 
2011

RFID in de sierteeltsector wordt ondersteund door IBM
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