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Hoe krijg je jouw product op één van de meest trendy plaatsen van 
Europa in beeld. Met een beetje Italiaans, een beetje lef en een heel 
goed product. Anthuriumteler Kees Stolk was met zijn vrouw op 
vakantie in Italië. Daar dronken zij een kopje koffie in Restaurant Biffi 
aan de Galleria Vittorio Emanuele, de overdekte winkelpassage in 
Milaan, waar alle grote merken te vinden zijn. Het terras van het 
restaurant was met potanthuriums afgescheiden. Stolk zei tegen de 
ober: volgend jaar wil ik die leveren. En zo geschiedde. Samen met een 
Italiaans sprekende zakenrelatie van Stolk werd onlangs de reis naar 
Milaan opnieuw aanvaard. En nu staat de nieuwe Anthurium Royal 
Red Champion van Gebr. Stolk Bergschenhoek te pronken op het 
meest lucratieve plekje van Milaan.

Paus Benedictus heeft de afgelopen jaren inmiddels kennis gemaakt 
met Nederlandse bloemen en planten. Elke jaar zet de Nederlandse 
sierteelt ter gelegenheid van de paasviering het Sint Pietersplein in 
Rome in de bloemen. 
Onlangs was de paus op bezoek op Malta. Ter gelegenheid daarvan 
werd er een bloemversiering verzorgd door Barendsen Aalsmeer. 
Of Zijne Heiligheid weer ‘bedankt voor die bloeme’ heeft gezegd, 
weten we niet, maar het was wel weer prima bloemenpromotie, daar 
op Malta.

Het was zo vlak voor Moederdag allemaal vrij spannend. De IJslandse 
aswolk hield de nodige importbloemen aan de grond zodat die de 
veiling niet konden bereiken. Exporteren naar verre bestemmingen 
was onmogelijk of veel lastiger. En er was een flink oplopend 
CAO-conflict tussen FloraHolland en de vakorganisaties. 
Op verschillende fronten deed FloraHolland zijn best om de gevolgen 
van dit alles zo beperkt mogelijk te houden. Maar bloemen die er niet 
waren, konden nu eenmaal niet worden geveild. Gevolg daarvan was 
dat de prijzen voor bepaalde Nederlandse producten flink opliepen.
Gelukkig kon wel de stakingsdreiging worden afgewend. Vlak voor 
het verstrijken van het ultimatum van de vakbonden werd toch een 
CAO-akkoord bereikt. Dat was goed nieuws, want niemand zat in de 
aanloop naar Moederdag op vakbondsacties te wachten. 

Langs de druk bereden N57 tussen het Zeeuwse Noord Beveland en 
Walcheren lag vorige maand een reusachtige ‘groen’ portret van 
Koningin Beatrix. Het portret was circa 250 vierkante meter groot en 
is gemaakt van planten, gras en overige tuinartikelen. Intratuin bood 
het Koningin Beatrix als nationaal geschenk aan op Koninginnedag 
vanwege haar bezoek aan Zeeland. 
De duizenden planten hiervoor werden met medewerking van 
FloraHolland beschikbaar gesteld door leveranciers Florensis,  
Pot- en Perkplanten Kwekerij Peter van der Plas en Syngenta.
Het portret is blijven liggen tot en met 10 mei omdat op die dag de 
Giro d’Italia langs het kunstwerk reed

Hollandse anthuriums op Milanese toplocatie

Planten voor de majesteit

Bedankt voor die bloeme nu ook op Malta

Spannende week

Nederlandse Anthurium prominent in Milaan.

2



Index

Index

10

11

26

29

Coöperatie	 Bestuur bereidt algemene ledenvergadering voor	 4
	 Nieuwe commissaris voorgedragen	 5
	 Regiobestuurders bijeen	 6
	 Afscheid van Cok Ton	 7
 
Column	 Mariëlle Ammerlaan over de route van FloraHolland	 9
 
Veilingachtergronden	 De winnaars van De Glazen Tulp	 10
 
Special: Digitaal zakendoen		
	 Wat betekent digitaal zakendoen voor ondernemers?	 11
 
Hart van de veiling	 Berichten uit de veiling en uit de keten	 18
 
Veilingachtergronden	 Hoe werkt een FPC?	 21
	 Ombouw stapelwagens begonnen	 22
	 Veiling Rhein-Maas in opbouw	 23
 
Bedrijvigheid	 Floris Holland, grote speler op de Belgische markt	 25
	 Matthieu Loeffen kiest voor assortiment en kwaliteit	 26
	 Hortus Orchideus, concept met een verhaal	 28
	 Lex+ wil rozentelers geld laten verdienen	 29
 
Opinie	 Marktgericht produceren volgens Van Woudenberg	 30
	 Niels Tesselaar: Alstroemeriapromotie moet verder	 31
 
Over de grens	 Rozelman, Israëlische kwekers met historie	 32
	 Oekraïne, beste kansen voor planten	 33
 
Nieuws	 Nieuwtjes uit de sector	 34

Colofon 
FloraHolland Magazine is het maandelijks verschijnende 
relatiemagazine van FloraHolland. 

Redactieadres 
FloraHolland Magazine, Postbus 220, 2670 AE Naaldwijk
T 0174 – 63 35 65 E-mail pietkralt@floraholland.nl

FloraHolland Magazine 
wordt gemaakt door Piet Kralt, Nancy Bierman, Krijn 
Schuitemaker, Willem Goedendorp, Van Deventer bv, 
Fotostudio G.J. Vlekke, Frank Bonnet, Ronald Segaar,  
Lé Giesen, Gerard van Rossum en anderen.

Adverteren? 
Bel Martijn Haas van SierteeltNet/GroenteNet, T 06 – 3476 7068.

3



Coöperatie

Oosterom: “Wat voor bedrijf je ook hebt, 
voor iedereen zijn er momenteel verande-
ringen in de markt gaande. De verande-
ringen hebben hun weerslag op wat 
ondernemers van FloraHolland verwachten. 
Bestuur en directie communiceren intensief 
over wat de veiling wil en doet, bijvoorbeeld 
in de workshops digitaal zakendoen, maar 
ook in talloze directe contacten. Wij willen 
FloraHolland besturen vanuit betrokken-
heid bij het wel en wee van de leden en 
vanuit begrip van wat zij verwachten. Niet 
vanuit een ivoren toren regeren, maar de 
leden zelf antwoorden laten formuleren. De 
algemene ledenvergadering is daarbij een 
belangrijk forum. Vaak heeft wat daar 
gezegd en besloten wordt directe gevolgen 
voor de veiling. Daarom hoop ik dat er veel 
leden naar Aalsmeer komen.”

De regio Oost-Afrika
Een kleine delegatie van bestuur en directie 
was onlangs in Kenia. In korte tijd sprak het 
gezelschap 45 van de circa zestig Keniaanse 
leden. Oosterom: “We hebben daar 
indringend over de coöperatie gesproken. 
Velen van hen zijn al jaren loyaal aan 

FloraHolland. Sinds de fusie is het aantal 
leden in Kenia fors gestegen. Die leden zijn 
echt betrokken bij wat er in Nederland en 
bij FloraHolland gebeurt. Zij willen beter 
aangehaakt zijn bij de discussies en de 
besluitvorming in de coöperatie. Voor mij is 
dit een signaal dat we moeten proberen te 
komen tot een betere ledeninvloed voor 
leden in de regio Oost-Afrika. Zodat deze 
leden mee discussiëren over de veilingstra-
tegie zoals Nederlandse aanvoerders dat 
doen.”

Concentratie snijbloemenklokken 
Aalsmeer
Bestuur en directie zijn akkoord met het 
voornemen van Aalsmeer om daar de 
klokverkoop van snijbloemen te concen-
treren op Tribune E/F. “Uitgangspunt 
daarbij is”, aldus Oosterom, “dat we bij de 
inrichting rekening houden met het feit dat 
we niet meer producten gaan beeldveilen 
dan nu het geval is. Dat betekent dat de 
producten die nu op Tribune A/B worden 
geveild dan via kettingbanen voor de 
klokken van E/F langskomen. 
Tenzij we na overleg met alle betrokkenen 

toch nog concluderen dat bepaalde 
producten van de huidige Tribune A/B wel 
via beeldveilen verkocht kunnen worden.”
Oosterom was de afgelopen weken bij twee 
van de workshops digitaal zakendoen. ”Met 
veel plezier. Ik heb daar betrokken, 
enthousiaste leden ontmoet. Mensen die 
aan het eind van de avond over meer kennis 
beschikken en meer gevoel hebben over 
waar het naartoe gaat in de afzet en hoe zij 
daarin hun bedrijf sterker kunnen 
neerzetten.”

Vergaderen in Bleiswijk
Begin deze maand vergaderden bestuur en 
directie in Bleiswijk. 
Vestigingsmanager Ronald Teerds en 
commercieel manager Arie Bezemer 
praatten de aanwezigen bij over de ontwik-
kelingen daar. Bleiswijk ziet voor zichzelf 
een drieledige opdracht. Marktplaats zijn 
voor detaillisten in een ruim verzorgingsge-
bied, knooppunt zijn voor logistieke 
dienstverlening en kennis- en ontwikkel-
centrum zijn voor de sector. “En”, conclu-
deert Oosterom, “op elk van de drie 
gebieden maken ze goede voortgang.”

Op donderdag 3 juni vindt in Aalsmeer de algemene ledenvergadering van FloraHolland plaats. Alle leden ontvangen 

daarvoor een dezer dagen een uitnodiging en een agenda. Bestuur en directie roepen hen op om deze vergadering 

te bezoeken. Voorzitter Bernard Oosterom legt uit waarom. 

Ledenvergaderingen forum voor discussie 
over functie FloraHolland
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Jan Andreae.

Hoe kijkt u tegen FloraHolland aan?
“De bloemenveiling ken ik zoals elke 
Nederlander die kent, als een logistiek 
sterke, professioneel en goed opgezette 
organisatie. Maar ik ken de veiling niet van 
binnenuit, al heb ik in mijn jaren bij Ahold 
en Albert Heijn het systeem in de groente-
wereld wel leren kennen.”

Wat denkt u als commissaris te kunnen 
toevoegen?
“Mijn competenties zijn in twee kernbe-
grippen samen te vatten. Kennis van de 
logistieke en de commerciële kant van het 
retailbedrijf en internationale ervaring. Als 
je voor een dergelijke functie wordt 
gevraagd, weeg je af wat je hebt toe te 
voegen. Affiniteit met de branche waar-
binnen je wordt gevraagd is nodig. 
De coöperatieve ondernemingsvorm ken ik 
vrij goed. Binnen Albert Heijn werkten we 
veel met franchisenemers. Hun belang en 
hun handelwijze kun je aardig vergelijken 
met die van leden van een veilingcoöpe-
ratie. Bovendien participeerde Ahold in 
Zweden in ICA en dat is een onversneden 
coöperatie.”

Welke verschillen ziet u tussen 
beursgenoteerde ondernemingen en 
coöperaties?
“Die verschillen zijn groot. Aandelen kun je 
verkopen, maar coöperatieleden zijn sterk 
aan het bedrijf verbonden. Aandeelhouders 
zijn bovendien anoniem, coöperatieleden 
allerminst. 
Doorgaans vergen besluiten bij coöperaties 
wat meer tijd dan bij beursgenoteerde 
ondernemingen. Maar is een dergelijk 
besluit eenmaal genomen, dan heeft het 
vaak veel draagvlak. Wie in de besluitvor-
ming de snelheid van beursgenoteerde 
bedrijven weet te combineren met het 
draagvlak van coöperaties, is onverslaan-
baar. Een mooie uitdaging voor 
FloraHolland, lijkt mij.”

Welke rol dienen commissarissen te 
spelen?
Leden sluiten zich bij de coöperatie aan 
omdat ze bepaalde dingen beter samen 
kunnen doen dan alleen. De buitenwereld is 
complex en divers en stelt uiteenlopende 
eisen. Samenwerking helpt je met die 
buitenwereld om te gaan. 

Leden krijgen steeds grotere bedrijven, 
terwijl de internationale markt vraagt om 
transparantie. Ook aan de vraagkant 
worden de blokken groter. De neiging om 
rechtstreeks, dus buiten de veiling om, te 
handelen wordt dus groter. FloraHolland 
moet daarom naar de leden haar toege-
voegde waarde bewijzen om een kracht in 
de internationale markt te kunnen blijven. 
Dat vraagt om commissarissen die ervoor 
zorgen dat ook in de druk van alledag de 
goede onderwerpen op de agenda staan. 
Als bestuurder heb ik ervaren dat de 
meerwaarde van het commissariaat ligt in 
het meedenken over strategie, over de lange 
termijn en over de kwaliteit van toege-
voegde waarde van de organisatie. Je zit 
daar om op die punten te helpen, niet om 
op arrogante wijze te controleren of 
iedereen alles wel goed doet. Het gaat erom 
het bedrijf voor morgen wakker te houden. 
Niet door zelf dingen op te lossen, wel door 
de goede onderwerpen op de agenda te 
houden.”

De goede onderwerpen 
op de agenda houden

Als de algemene ledenvergadering ermee instemt, is Jan Andreae 

vanaf 3 juni 2010 commissaris bij FloraHolland. De raad van 

commissarissen droeg hem voor nadat Abel Slippens terugtrad 

als commissaris. Andreae is onder meer oud-lid van de raad van 

bestuur van Ahold. FloraHolland Magazine sprak met hem.
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Voorzitter Bernard Oosterom memoreerde kort de 
betere prijsvorming. Hij lichtte de gevolgen van het 
nieuwe leden/niet-ledenbeleid toe. Daarin bepaalt niet 
alleen het percentage aangevoerde producten het tarief 
waartegen kan worden afgezet, maar ook de mate van 
loyaliteit van aanvoerders aan FloraHolland. Een 
excessenbeleid moet marktverstoringen zo veel 
mogelijk voorkomen. 
Algemeen directeur Timo Huges benadrukte dat het 
temporiseren van de invoering van beeldveilen niet 
betekent dat het uiteindelijke doel is verlaten. 
Beeldveilen wordt ingevoerd waar dat kan, maar het 
gebeurt pas na goed overleg. Huges meldde verder dat 
de workshops over digitaal zakendoen uitstekend 
verlopen. 

Goed resultaat in slecht jaar
Financieel directeur Erik Leeuwaarden presenteerde de 
cijfers over 2009. FloraHolland heeft in een slecht jaar 
(ruim vijf procent minder omzet) goed gepresteerd. 
Dankzij de bezuinigingen konden lagere inkomsten 
worden gecompenseerd door lagere uitgaven. Er kon 
zelfs een aantal aanloopkosten voor Veiling Rhein-
Maas direct worden genomen. Uiteindelijk resteert een 
resultaat na belastingen van 5,7 miljoen euro. Van dat 
bedrag willen bestuur en directie 3,0 miljoen euro 
bijschrijven op de participatiereserve en 2,7 miljoen 
euro op de algemene reserve. FloraHolland wil 
bovendien de helft van de ingehouden liquiditeitsbij-
drage over 2009, 17 miljoen euro, niet bijschrijven op de 

Regiobestuurders bespreken 
internationalisering
De hoofdmoot van de agenda van de bijeenkomst van regiobestuurders op 20 april, werd 

gevormd door het onderwerp internationalisering. Daarnaast werden de jaarcijfers over 

2009 gepresenteerd. 

ledenlening, maar onmiddellijk aan de leden teruggeven. De algemene 
ledenvergadering van 3 juni aanstaande zal de jaarcijfers vaststellen. 

Uitgangspunten en praktijk
Passen de uitgangspunten van FloraHolland nog bij de praktijk van grote 
(internationale) aanvoerders? Die vraag bleef achter na het betoog van manager 
Import Ard Reijtenbagh. Hij besprak de internationale sectorontwikkelingen 
en de mogelijke gevolgen van de internationalisering voor FloraHolland.
Inmiddels is 25 procent van de snijbloemenomzet van FloraHolland afkomstig 
uit de 77 landen waaruit de veiling bloemen en planten importeert. Zowel 
Nederland als FloraHolland heeft de afgelopen jaren de eigen positie in de 
internationale aanvoerstromen weten te behouden. Dat zo te houden, vergt 
wellicht aanpassingen. Internationale aanvoerders werken anders dan 
Nederlandse aanvoerders gewend zijn geraakt. Zij vragen FloraHolland om 
andere diensten. Bijvoorbeeld dat er wordt afgerekend op zendingsniveau en 
niet op partijniveau per week. Of dat kwekers die directe lijnen hebben met 
buitenlandse afnemers toch via FloraHolland kunnen afrekenen. En dan 
spreken we nog niet over de voertaal in de algemene ledenvergadering en de 
aanwezigheid van regiobesturen in bijvoorbeeld Kenia of Ecuador. 
Uitgangspunt is dat FloraHolland marktplaats is en dus geen eigenaar van het 
product wordt. Maar de veiling wil wel participeren in kwekersinitiatieven. De 
collectieve kracht van de betalingszekerheid en –snelheid is een groot goed. 
Maar buitenlandse leden vragen om andere financiële diensten. FloraHolland 
hanteert transparante voorwaarden en condities voor Nederlandse kwekers en 
kopers en voor buitenlandse kwekers. Kunnen die regels ook toepasbaar 
worden verklaard op internationale afnemers, waaronder grootschalig 
inkopende retailers? 
Deze en andere vragen werden in een discussie uitgebreid beeldvormend 
besproken. Later dit jaar praten de regiobestuurders er nogmaals over.  
Zo leveren zij belangrijke inbreng voor het veilingbeleid op deze punten.
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Coöperatief gehalte 
FloraHolland is groot

Ruim 28 jaar werkte hij in de sierteelt. Anderhalf jaar bij 

de Vereniging van Bloemenveilingen in Nederland (VBN), 

daarna bij Bloemenveiling Holland/FloraHolland. 

Als concernmanager Communicatie- & Coöperatiezaken en 

secretaris van bestuur en raad van commissarissen, werkte 

hij op het raakvlak van vereniging en bedrijf. 

Nu wordt Cok Ton directeur van FrEsteem, een 

telersvereniging (jaaromzet 250 miljoen euro) van 

vooruitstrevende telers. Het complete assortiment tomaten 

en paprika’s dat zij telen, brengen ze samen op de markt.  

Met FloraHolland Magazine keek Ton terug en vooruit.

“Het coöperatieve gehalte van FloraHolland 
is groot”, begint Ton. “FloraHolland 
realiseert het overgrote deel van haar omzet 
op basis van ledenrelaties. Die leden zijn 
bereid zich aan de veilplicht te houden. 
In de strategie en de beleidsontwikkeling is 
de ledeninbreng groot. Het bestuur bestaat 
uit kwekers die zelf het vak uitoefenen. De 
98 regiobestuurders staan heel dicht op het 
beleid. De leden van de productcommissies 
zijn praktisch betrokken. Dat is een groot 
goed. Hoewel het aantal veilingen de 
afgelopen dertig jaar steeds kleiner werd, 
hebben we die waarde kunnen vasthouden. 
FloraHolland heeft met haar zes vesti-
gingen en FloraHolland Connect het 
marktbereik voor telers vergroot, zonder 
dat de leden zeggenschap hoefden in te 
leveren.”

Herkenbaar en benaderbaar 
“Bij FloraHolland heb ik gewerkt aan een 
effectieve bestuurlijke structuur, met 
daarin een rol voor bestuur, raad van 

commissarissen en regiobesturen”, vervolgt 
Ton. “Die rollen zijn duidelijk en ze zijn 
meegegroeid met de omvang van 
FloraHolland. Mijn loopbaan was een 
aaneenschakeling van fusies (Bleiswijk, 
Rijnsburg en Aalsmeer) en overnames 
(Tilburg, Venlo en Boskoop). Als sluitstuk 
daarvan heb ik de VBN helpen terug-
brengen tot haar kerntaak, lobby en 
belangenbehartiging.
De uitdaging is dat FloraHolland groot 
blijft naar de markt, maar toch herkenbaar 
en benaderbaar voor leden en klanten. Zo 
kan FloraHolland inspelen op wensen van 
bedrijven en dus op wat de markt vraagt. 
Omvangrijk genoeg om het verschil te 
maken, beperkt genoeg om betaalbaar te 
blijven; daardoor moet de dienst- 
verlening van FloraHolland zich 
onderscheiden.”

Naar elkaar toegroeien
“Op afzetgebied zijn de groente- en de 
sierteeltsector uit elkaar gegroeid”, stelt 

Ton vast. “De sierteelt heeft dat ene grote 
collectief FloraHolland. De groentesector 
kent meer partijen. Maar in het benaderen 
van de markt en het inspelen op de wensen 
van de retail wordt in de groente juist weer 
meer samengewerkt. Bovendien is een 
aantal van die collectieven geheel of 
gedeeltelijk eigenaar van een handelsbe-
drijf, zodat ze dicht op de consument 
opereren. Volgens mij kunnen telersvereni-
gingen in de sierteelt hun voordeel doen 
met wat er in de groentesector gebeurt. In 
die zin is mijn overstap van de sierteelt naar 
de groente ook niet zo opvallend. Ik ben 
sterk gericht op samenwerking en neem 
mijn sierteeltervaringen mee naar de 
groentesector. 
Telersverenigingen in de sierteelt nemen 
hun collega’s in de groentesector als 
voorbeeld. Omgekeerd streeft de groente-
sector naar meer bundeling in de afzet. 
Ik zie de wijze waarop beide sectoren hun 
afzet organiseren de komende jaren wel 
naar elkaar toegroeien.”

Cok Ton.
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Column

In het verleden behaalde 
resultaten …

Mariëlle Ammerlaan,
secretaris FloraHolland

Hoe de Nederlandse sierteeltsector zich de afgelopen dertig jaar 
ontwikkelde, is bekend. Kwekerijen specialiseerden zich in een product, 
soort of potmaat. Door schaalvergroting en automatisering groeiden 
bedrijven uit tot ondernemingen, waar naast kwekerscapaciteiten ook 
management- en verkoopcapaciteiten meetellen. Dankzij alle grote en 
kleinere exporteurs konden we de grenzen in Europa (en daarbuiten) 
steeds een beetje verleggen. 

Ook al maken recente economische ontwikkelingen het ondernemers 
in productie en handel moeilijk, nieuwe ontwikkelingen gaan door. 
Sommige komen juist in een stroomversnelling. De productie, zeker 
van snijbloemen, wordt nog meer een wereldwijde aangelegenheid. 
Kwekers specialiseren zich niet alleen in een product, ook in het 
marktsegment dat ze willen bedienen. De verkoop aan de grootschalig 
inkopende retail vraagt van kwekers en van exporteurs andere 
kwaliteiten dan bloemen en planten verkopen in het traditionele 
groothandelskanaal. Ik heb trouwens wat moeite met de term ‘traditio-
neel’. Die term veronderstelt ten onrechte veel verleden en weinig 
toekomst. 
Kwekers zijn gewend om in teeltgroepen tot nog efficiëntere productie 
te komen. Om ons product (nog) beter te kunnen verkopen, zoeken we 
elkaar op in telersverenigingen. Nog steeds met hetzelfde doel: 
voldoende rendement behalen op onze steeds hogere investeringen. 

En de veiling, onze coöperatie, waar staat die in dit verhaal? 
Honderd jaar geleden zochten kwekers elkaar op om de best 
mogelijke prijs uit de markt te halen. Begonnen met kloksys-
temen, kwam daar al jaren geleden bemiddeling bij. Ook bij 
veilingen waren schaalvergroting en automatisering noodzake-
lijk om de productie- en de marktgroei bij te houden. 
Het succes van ons veilingbedrijf uit het verleden, is dat een 
garantie voor de toekomst? 
Nee, zeker niet in deze lastige tijden. Maar juist nu is er de 
noodzaak om bij te dragen aan een beter rendement bij onze 
leden. Efficiency in de dienstverlening is een route. De andere 
route is om samen met leden meer uit de markt te halen. Naast 
de ontwikkeling van het klokinstrument passen daarin 
diensten die aansluiten bij de ontwikkeling op de bedrijven in 
de sector: conceptontwikkeling, marktinformatie, informatie 
over consumenten, schappenplannen, verkoopstimulering. Die 
ontwikkeling gaat door en beoogt het rendement bij leden te 
vergroten. Dat rendement is hard nodig. Nu vanuit de 
financiële situatie. Straks om de gezonde bedrijfs- en product-
ontwikkeling te financieren!
Of alles succesvol zal zijn? Ook hier geen garanties. 
Wel een sterke, brede basis als vertrekpunt. We zijn er allemaal 
bij om het waar te maken.

Advertentiepagina
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Veilingachtergronden

Winnaars De Glazen Tulp bekend
De Glazen Tulp, de award die FloraHolland beschikbaar stelt voor de meest belovende noviteiten van het jaar, is 

op 20 mei aan vier winnaars uitgereikt. Dat gebeurde tijdens de FloraHolland Summer Fair in Rijnsburg. Een jury, 

bestaande uit Rob Verlinden (Tuinruimers), Romeo Sommers (stylist Intratuin) en Aty Luitze (hoofdredacteur van 

onder meer Seasons) bepaalde de winnaars in de categorieën snijbloemen, kamerplanten, tuinplanten en concepten.

Rosa ‘Deep Water: nostalgisch en puur
Bij de snijbloemen verwierf roos ‘Deep 
Water’ de hoogste jurywaardering. De jury 
noemde deze roos nostalgisch, puur en 
kwalitatief hoogstaand. Een echte 
liefdesroos. 
‘Deep Water’ heeft stelen als heipalen en is 
minimaal veertien dagen houdbaar. De jury 
roemde het subtiele kleurverloop (dégradé) 
van de bloem en de lichte geur van de roos. 
Roos ‘Deep Water’ is breed toepasbaar en 
zal dus bij een grote doelgroep in de smaak 
vallen. 
‘Deep Water’ is veredeld door Rosen Tantau 

en wordt aangevoerd door Zuurbier en Co. 
Rozenkwekerijen BV en Sjaak van der Hulst 
Rozenkwekerij BV.

Bladvriesea Mix: boeiend en authentiek 
De jury noemde de winnaar bij de kamer-
planten, Bladvriesea Mix een authentieke 
plant met een enorme sierwaarde die blijft 
boeien. De plant heeft een mooi silhouet en 
is compact. De mix heeft een goede 
diversiteit. Voor de consument is deze plant 
probleemloos, ook ’s winters. De consument 
kan niets fout doen. Als hij de plant 
‘liefdevol verwaarloost’ komt de tekening in 
het blad nog intensiever naar voren. De 
plant staat dicht bij de natuur en past 
daardoor in de huidige tijdgeest. 
Blad-Vriesea Mix is veredeld door Maloy 
Nurseries LTD en wordt aangevoerd door 
Stofbergen Plant Company.

Taste of Nature: voltreffer in de eetbare tuin
Taste of Nature is de winnaar bij de 
tuinplanten. De jury spreekt van ‘natuurbe-
leving in het klein’. Dit product past in de 
trend van de eetbare tuin. Door het formaat 
van de boompjes past het product in elke 
tuin. Er kan dus een zeer grote markt 

worden aangeboord. De boompjes zien er 
verzorgd uit en de jury vindt de naam Taste 
of Nature goed gekozen. 
Mogelijk gelooft niet elke consumenten dat 
deze boompjes echt vrucht dragen. Maar als 
het etiket en de website de twijfelende 
consument daarvan overtuigen, wordt dit 
kleine fruitboompje een voltreffer. 
Taste of Nature wordt op de markt gebracht 
door Jac. v.d. Hoeven Boomkwekerij.

Wallflower: voor een nieuwe doelgroep 
Wallflower, winnaar bij de concepten, is 
geïnspireerd door de beroemde Parijse 
muurtuinen. Het concept sluit, aldus de 
jury, feilloos aan op de ontwikkeling dat 
groen zich steeds meer verplaatst naar de 
stad. Buitengevels worden al groen. Nu kan 
de consument ook zijn binnenmuren groen 
decoreren. Wallflower is knap gestileerd en 
gemakkelijk in gebruik en zal daardoor een 
nieuwe doelgroep aanspreken die voorheen 
niet geïnteresseerd was in kamerplanten. 
Wallflower is een duur product. Daaraan 
moet de consument wennen. Als het 
concept een lange adem heeft, dan voorspelt 
de jury een grote toekomst voor het ‘groene’ 
schilderij’.

Taste of Nature.Bladvriesea Mix. Wallflower.

Rosa ‘Deep Water’.
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Mogelijkheden van digitaal zaken doen benutten

Kwekers leren hoe je in de praktijk de mogelijkheden van digitaal zakendoen kunt benutten. Dat was het doel 

van de workshops die FloraHolland de afgelopen tijd overal in het land hield. De workshops werden druk bezocht 

en werden door vrijwel alle bezoekers positief beoordeeld. Theo en Wilma Stuijt uit het Noord-Hollandse Ursem 

waren in Zwaagdijk.

Het echtpaar Stuijt werkt jaarrond met pioenen. “We telen voor de bloem en we 
produceren knollen”, vertelt Theo Stuijt. “Een paar jaar geleden verliep de afzet 
daarvan behoorlijk seizoenmatig. Nu staat de afzet onder druk door het 
toegenomen aanbod en de economische tegenwind. Daarom leveren wij veel 
meer dan vroeger op afroep af. Als er geen vorst in de grond zit, kunnen wij 
knollen leveren.”

Breed aanbod
De pioen is een seizoenproduct en daarvan worden op dit bedrijf circa zestig 
rassen in alle kleuren geteeld. “Je kunt alleen globaal zeggen wanneer welk ras 
komt”, zegt Wilma Stuijt. “Dat maakt het lastig om alle soorten op juiste data 
in de bloemencatalogus van FloraHolland e-Trade te zetten omdat je afhanke-
lijk bent van het weer. Pioenen worden vaak in knopstadium aangevoerd. 
Bovendien scheelt het of je bloemen hebt van een twee- of een driejarig gewas. 
Door dit seizoen van alle cultivars foto’s te maken als ze bloeien, bieden we 
onze kopers een beeld van hoe het product echt is. Toen we destijds 
VBN-productcodes aanvroegen, hebben we nauwelijks op fotomateriaal gelet. 
Bij beeldveilen en beeldondersteund veilen komt de foto in het klokfront. Die 
moet dus aansluiten bij hoe het product echt is. Tijdens de workshops kregen 
we praktische tips. FloraHolland e-Trade leek voor ons ver van ons bed, maar je 
blijkt daar gemakkelijk mee te kunnen werken. We hadden gedacht dat het 
allemaal taaie kost zou zijn. Omdat ik niet zo’n computerfanaat ben, zag ik daar 
wel wat tegenop. Maar dat viel echt mee.

Tijdens de workshops zag je hoe je goede foto’s kunt 
nemen. Bijvoorbeeld door een witte of grijze achter-
grond te gebruiken.”

Met de tijd mee
Inmiddels staan de pioenen in de catalogus van 
FloraHolland e-Trade. De bijbehorende foto’s worden 
zoveel mogelijk dit seizoen gemaakt. “Dat vergt mijn 
aandacht in de hectische oogsttijd”, zegt Theo Stuijt. 
“Want alles bloeit in een korte periode. Maar ik hoop 
dat de handel zo mijn product gaat bekijken en er ook 
via FloraHolland e-Trade van gaat kopen. 
Pioenen worden nog niet verkocht via beeldveilen. Als 
dat zou worden ingevoerd, zijn goede, actuele foto’s 
essentieel. Want in knopstadium zie je de juiste kleur 
en de expressie van een pioen nog niet. Met goede foto’s 
kun je het product promoten en op weg daarheen heeft 
deelname aan de workshop mij goed geholpen. Mensen 
hadden tijd voor ons en toch hoefden we nergens in de 
rij te staan. Wij proberen tijdig met deze ontwikkeling 
mee te gaan. We stappen ook over van EABel naar 
EAB. Alles gaat vandaag de dag per computer. Je kunt 
daar maar beter in meegaan.”

Wilma Stuijt.Theo Stuijt.
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Graag alle daghandel via 
PlantConnect.nl

”Ons doel is al onze daghandel digitaal (via PlantConnect.nl) te laten verlopen. Dat betekent fors minder 

telefoontjes om je planten aan de man te brengen. Niet dat er rond het afzetproces geen telefoonverkeer 

nodig zou zijn. Maar die telefoontjes moeten gaan over afwijkingen in de partij-informatie of over specifieke 

klantvragen. Het afsluiten van daghandelstransacties kun je best digitaliseren. Als je gegevens nog maar één 

keer inbrengt, verklein je de kans op fouten. Wij leveren veel soorten toegevoegde waarde in potten en andere 

verpakkingen. Dus hoe meer we automatiseren, hoe beter.”

Albert Zuijdgeest van Zuydgeest De Lier hoeft niet meer te worden 
overtuigd van de voordelen van digitaal zakendoen. Zijn bedrijf 
kent, zeker in de daghandel, de nodige vaste transacties, die nu nog 
steeds telefonisch worden afgesloten. Dat kan gemakkelijker, vindt 
Zuijdgeest. “We moeten het niet alleen over het karretje van 
morgen hebben, maar zeker over de vraag wat we nu moeten doen 
om over een paar maanden extra handel te realiseren.” 

Eigen merk TiSento
Zuydgeest De Lier is een grote potplantenkwekerij, die zich met het 
eigen merk TiSento onderscheidt in de markt. Onder dat merk 
worden Calandiva, Phalaenopsis en Hippeastrum aangeboden. 
“Alleen de beste kwaliteit en de mooiste mixen, die voldoen aan 
onze normen, worden onder ons merk TiSento verkocht”, zegt 
Zuijdgeest. Want het merk TiSento heeft uitstraling in kwaliteit en 
kleur.”
De productie van Zuydgeest De Lier wordt voor tachtig procent 
direct afgezet via FloraHolland Connect. De rest wordt geveild op 
alle veilingen van FloraHolland en bij Plantion. “De verhouding 
tussen bemiddelen en veilen is door de jaren heen redelijk constant. 
Door dagelijks overal te veilen, bereiken we heel veel klanten.”

Zuydgeest De Lier gaat steeds meer met PlantConnect.nl werken en 
zet al jaren aanbodsgegevens in de Landelijke AanbodsBank (LAB). 
“Dat aanbod houden we wekelijks bij. Voor een aantal klanten is 
PlantConnect.nl al het bestelsysteem voor de daghandel en zoals 
gezegd, als het aan ons ligt gaan al onze klanten via  
PlantConnect.nl werken.”

Marktinformatie digitaal
Wat daarvoor in elk geval nodig is, weet Zuijdgeest, zijn goede 
productfoto’s. “Daar werken we aan en bovendien houden we de 
overige productinformatie actueel, compleet en correct. Wij werken 
nu nog met de LAB. De foto’s die we daarop plaatsen, gaan naar een 
webshop waar kopers wel toegang toe hebben, maar wij niet. 
Gelukkig wordt er aan gewerkt om dat ook voor ons te realiseren. 
We willen graag zien wat er met ons product in de afzet gebeurt. 
Zelf zorgen we ervoor dat ons aanbod up-to-date is. Dan gebruiken 
kopers die informatie wel. Ik verwacht uiteindelijk dat het 
andersom ook zo gaat werken. Wij willen zeker niet om de handel 
heen, maar we hebben meer marktkennis nodig om de klanten ook 
morgen goed te kunnen bedienen. Digitaal zakendoen kan ons 
daarbij zeker helpen.”

Albert Zuijdgeest van Zuydgeest De Lier.
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Wim Steur.

”Sinds half januari bied ik tulpen aan via FloraHolland e-Trade en 

dat loopt heel aardig. Aanvankelijk verkocht ik drie à vier karren per 

week. Later werden dat er zes à zeven. Ik vind het wel jammer, dat 

die afzet soms ten koste gaat van mijn koopkracht op de klok. 

Aan de andere kant: je bent ze wel kwijt.”

Tulpenbroeier (en oud-bestuurslid) Wim 
Steur van Wireco veilt zijn tulpen in 
Naaldwijk, Bleiswijk en Venlo. Sinds begin 
dit jaar benut hij ook FloraHolland e-Trade 
voor zijn afzet. Wij vroegen hem hoe dat 
werkt en wat er nog beter kan.

Prima workshops
Steur is heel positief over de workshops 
digitaal zakendoen, die FloraHolland heeft 
gehouden. “Ik was in Heerhugowaard. Daar 
was de opkomst groot en het programma 
interessant. Dingen werden duidelijk 
uitgelegd en dat zet mensen aan het denken. 
Daardoor haken meer mensen aan bij 
digitaal zakendoen. Zelf was ik al wat eerder 
begonnen, maar je steekt altijd weer nieuwe 
dingen op. Over productfoto’s bijvoorbeeld. 
De eerste foto’s die wij meestuurden voor 
beeldondersteund veilen, waren niet 
bijzonder. Toen heb ik tips gekregen en nu 

zijn de veiling en ik redelijk tevreden. Je 
moet er wat moeite voor doen. Neem de 
moeite om zelf op de klok te bekijken hoe 
jouw foto’s er op het scherm uitzien. 
Jammer is wel dat de veiling haar systemen 
nog niet zo op orde heeft dat de KOA-koper 
de foto’s al kan zien. Daar doe ik het 
uiteindelijk voor. Vanuit die overweging ben 
ik nu nog geen voorstander van beeldveilen 
van tulpen. Nog te weinig mensen zijn klaar 
met het organiseren van hun foto’s en lang 
niet alle VKC-foto’s zijn goed genoeg. Ik 
denk dat ten minste de helft van de aanvoer-
ders goede productfoto’s moet kunnen 
leveren eer je aan beeldveilen van tulpen 
kunt denken.”

Kar is knelpunt
Bij zijn aanbod in FloraHolland e-Trade 
geeft Steur eigen foto’s mee als hij de 
VKC-foto niet goed genoeg vindt. “Daar gaat 

de foto wel naar de koper. Ik ben behoorlijk 
tevreden over het werken met FloraHolland 
e-Trade. Ik heb er meer bloemen mee 
verkocht bij bestaande klanten en ik heb er 
nieuwe klanten mee gevonden. Lastig is wel 
dat ik in Aalsmeer alleen op Aalsmeerse 
karren kan leveren en dat ze daar oud- 
FloraHolland karren ook in de directe 
stromen niet willen sleutelen. Dat betekent 
een boel overzetwerk voor de koper. Of twee 
soorten karren op mijn tuin. Dat laatste wil 
ik zeker niet. Dus kan ik een deel van de 
Aalsmeerse klanten, dat wel mijn tulpen wil 
hebben, niet bedienen. Ik hoop dat 
FloraHolland dat probleem oplost. 
Ik denk dat FloraHolland e-Trade er op den 
duur voor kan zorgen dat ik op een beperkt 
aantal veilingen veil (Naaldwijk, Bleiswijk en 
Venlo) en toch mijn klanten op andere 
veilingen kan bedienen. Dat helpt mij om 
mijn afzet efficiënter in te richten.”

Randvoorwaarden 
FloraHolland e-Trade 
kunnen nog beter

Beeldondersteund veilen en beeldveilen 
gaan steeds meer leven. Dat blijkt uit het 
feit dat steeds meer aangevoerde partijen 
worden voorzien van productfoto’s. 
In Naaldwijk is dat al enige maanden 
zixhtbaar. In Rijnsburg was direct na de 
workshop digitaal zaken doen een enorme 
stijging in het aantal partijen met 
productfoto’s te zien. De tabellen laten dat 
overduidelijk zien.

Steeds meer foto’s meegestuurd
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Klantspecifiek aanbieden via 
PlantConnect.nl vergroot je 
markt

Al langer wordt in de plantenhandel digitaal zakengedaan. Dankzij elektronische 

standaarden krijgen kwekers de aanbodgegevens van hun product via internettoepassingen 

bij hun klanten. De daarvoor opgezette Landelijke AanbodsBank (LAB) is inmiddels 

uitgegroeid tot PlantConnect.nl. In dat systeem kunnen kwekers van FloraHolland hun 

aanbod op verschillende manieren aan kopers aanbieden. Dat kan zelfs klantspecifiek, zodat 

je aanbod doorgeeft dat voor een bepaalde klant is bedoeld. 

René Vellekoop.
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Klantspecifiek productaanbod
Hamiplant levert in totaal 7500 artikelen 
en werkt met verschillende klantprofielen. 
De mate waarin kwekers op die beide 
componenten service en kwaliteit kunnen 
leveren, bepaalt de vraag of zij voorkeurs-
leverancier kunnen zijn. Dat is overigens 
een grote groep. 

Zeventig procent van alle direct inge-
kochte partijen wordt al via FlorEcom 
verwerkt. Vellekoop: “Aan leveranciers 
vragen wij om hun productinformatie, 
voorzien van goede foto’s, op 
PlantConnect.nl te zetten. Op basis van de 
aanbodsinformatie en onze klantprofielen 
bepalen wij welke informatie we naar onze 
specifieke klanten doorsluizen. Vervolgens 
bestellen onze klanten op grond van deze 
informatie. 
Juist klantspecifieke aanbodsinformatie is 
voor ons heel belangrijk. Dan weten wij 
wat een kweker voor ons en onze klanten 
specifiek aan te bieden heeft. Een beetje 
zoals de menukaart van een restaurant. 
Als een potrozenkweker ons klantspecifiek 
aanbod stuurt, gebruiken wij dat als een 
afspraakbevestiging van waaruit wij 
kunnen bestellen. Dat kunnen bijvoor-
beeld planten zijn met een bepaalde 
potmaat, verpakkingswijze, afleverings-
plaats en /-moment, prijs of wat dan ook. 
Het kan zelfs een product zijn, waarover 

Special: Digitaal zakendoen

Een voorwaarde om te leveren
Potplantenexporteur Hamiplant BV 
(onderdeel van de Dutch Flower Group) is 
een fervent gebruiker van IT-systemen bij 
de inkoop. René Vellekoop, verantwoorde-
lijk voor de inkoop, legt uit waarom. 
“Hamiplant levert naast het product de 
complete en correcte productinformatie 
zodanig aan, dat die aansluit op de 
systemen van een retailer of een groothan-
delaar. Een retailer heeft, pakweg, 150 
winkels en voert  tienduizend artikelen. 
Dat lukt hem alleen met behulp van strak 
georganiseerde in- en verkoopsystemen op 
basis van IT. De sierteelt moet daarop 
aansluiten. Al was het alleen maar om op 
gelijk niveau met de klant planningen te 
maken. Want als de productgegevens 
compleet en correct zijn en er ligt een 
heldere planning, dan ‘doen de systemen 
de rest’. Dan hoeft de inkoper niet meer 
vijf keer te bellen voor drie vergeten 
karretjes. Inkopers moeten geen ‘briefjes-
schrijvers’ zijn. Ze moeten naar buiten. 
Echt contact hebben met leveranciers. 
Vooruit denken, buiten de waan van de 
dag bezig zijn. Natuurlijk is er voorafgaand 
aan een transactie telefoonverkeer tussen 
kweker en inkoper. Maar als je de deal 
elektronisch afsluit, voedt het FlorEcom-
systeem de verdere keten met heldere, 
eenduidige informatie. Zo werkt de keten 
efficiënter en betrouwbaarder. Bij ons is 
het aanleveren van productinformatie via 
PlantConnect.nl of een andere FlorEcom-
toepassing dus steeds meer voorwaarde 
om te kunnen leveren. Een Excel-lijst of 
een cd-rom is niet goed genoeg meer. 
PlantConnect.nl en FlorEcom zijn voor 
ons in de directe handel de standaard 
zoals EAB dat in de klokhandel is.”

“Op PlantConnect.nl wordt 

wekelijks ongeveer 6000 keer 

ingelogd. ”

Hoe het werkt
 
Kwekers die via PlantConnect.nl zaken willen doen, kunnen hun aanbod onder brengen in de catalogus en/of de webshop. 
In de catalogus staan gemiddeld 20.000 partijregels, die door circa 2300 kwekers worden ingevoerd. Van de webshop maken in totaal 
circa 300 kwekers gebruik. Op PlantConnect.nl wordt wekelijks ongeveer 6000 keer ingelogd. 
Kwekers zetten hun aanbod zelf in de catalogus en kunnen het als het direct leverbaar is ook in de webshop laten opnemen. 
Kopers met eigen geavanceerde IT-systemen downloaden vanuit de catalogus partijen, zetten die door naar hun klanten en benutten 
de partijgegevens voor het inbrengen van orders, onder andere via FlorEcom. Kopers die niet over zulke systemen beschikken, kunnen 
digitaal zakendoen via de webshop van PlantConnect.nl.
Het spreekt voor zich dat het succes van deze aanbodsbank sterk afhangt van correcte en complete gegevens en goede foto’s. 
Veel kwekers beseffen dat al terdege en houden hun gegevens dan ook goed bij. En voor het overige zit FloraHolland Connect er 
bovenop. 

de deal al is afgesloten voor een actie bij 
een klant. Wij gebruiken die informatie 
dan om de actie administratief te volgen. 
Want veel acties worden dan weliswaar als 
één deal afgesloten, maar op basis van 
daghandel uitgeleverd. 
Door de aanbodgegevens digitaal beschik-
baar te hebben, werk je zó n actie veel 
efficiënter af.”

Terugkoppeling uit de markt
“Wie zijn aanbodsinformatie op de juiste 
wijze elektronisch aanlevert, verbetert 
bovendien de terugkoppeling vanuit de 
markt”, benadrukt Vellekoop. “Kwekers 
vragen ons altijd om die terugkoppeling. 
Ze willen weten hoe onze klanten hun 
product ervaren. Door klantspecifiek 
aanbodsinformatie aan te leveren, 
bereiken zij, dat wij hun aanbod één op 
één bij klanten uitzetten en dat die klanten 
juist dat product kopen of niet. Een 
directere terugkoppeling uit de markt kun 
je toch niet hebben.”
 

Kijk voor meer informatie op 
www.plantconnect.nl of neem bij vragen 
contact op met FloraHolland Connect 
Info, T 0297 39 38 88 of T 0174 63 55 55.
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Foto’s van het product  
zoals het is

Dat VKC-foto’s niet wervend zijn, onder-
schrijft Jan Janssen, bij de VKC verant-
woordelijk voor productfotografie. “Wij 
maken geen glossy foto’s, maar foto’s van 
het product zoals het is. Elke beschikbare 
variëteit van snijbloemen, kamer- en 
tuinplanten en boomkwekerijproducten 
registreren wij volgens internationaal 
vastgelegde normen. Die geverifieerde 
documentatie slaan we op in het systeem 
Plantscope. Daar is een productfoto 
onderdeel van. Het is belangrijk dat een 
dergelijk databestand bestaat want  je kunt 
er namelijk altijd op terugvallen. We 
maken onze foto’s heel zorgvuldig. Alle aan 
het product zichtbare taxonomische 
kenmerken moeten ook echt zichtbaar zijn. 
De kleuren die je op een goed beeldscherm 
op onze productfoto’s ziet, zijn de echte 
productkleuren. Inclusief dat pimpelpaarse 
randje bovenop de bloem. Fotografie is de 
laatste jaren sterk veranderd. Ons oudere 
materiaal is daarom volgens de huidige 
normen niet optimaal. Maar tegenwoordig 

gebruiken we het modernste en beste 
materiaal dat er te koop is.”

Goede uitsnede
Al maakt de VKC geen glossy foto’s, het 
materiaal kan wel aantrekkelijker worden 
gemaakt, bijvoorbeeld voor beeldveilen. 
Janssen: “Van onze nieuwe beelden kunnen 
we een zodanige uitsnede maken dat het 
plaatje goed geschikt is voor gebruik bij 
beeldveilen en in webshops. Sinds vijf jaar 
vervangen we ons oude beeldmateriaal voor 
nieuw. We hebben FloraHolland gevraagd 
ons te helpen door het aanleveren van 
producten. Bij de productgroep 
Hippeastrum gaan we nu met productdes-
kundigen bekijken welke cultivars aan 
vervanging toe zijn.”

Verschillende gebruiksmogelijkheden
VKC-foto’s kunnen worden gebruikt bij 
beeldondersteund veilen, bij beeldveilen en 
in webshops. Ook als mensen kiezen voor 
actuele partijfoto’s heeft het toevoegen van 

VKC-foto’s zin. “Een abonnement op ons 
fotomateriaal is altijd te overwegen”, zegt 
Janssen. “Zeker ook omdat onze foto’s het 
product in open toestand tonen. Onze 
productfoto’s zijn belangrijk omdat ze de 
uniciteit van een ras helder zichtbaar 
maken. Wie op www.plantscope.nl kijkt, 
kan daar het product in exact de juiste 
kleur zien. Mensen in de keten kunnen die 
beelden gebruiken als de productkleur heel 
nauw luistert (bij bruidsboeketten 
bijvoorbeeld). 
Dat VKC-foto’s niet goed zijn en dat ze 
niets over het product zeggen, bestrijd ik 
dus. Zeker ons nieuwe materiaal is heel 
accuraat en is mede door de eenduidige 
manier waarop we uitsneden maken prima 
bruikbaar bij de digitale afzet. Het is 
bovendien belangrijk dat we als sector 
heldere en eenduidige beelden beschikbaar 
hebben van het complete assortiment dat 
we kunnen bieden. Zeker in dit digitale 
tijdperk kunnen we daarmee ons voordeel 
doen richting de markt.” 

Bij digitaal zakendoen (via beeldondersteund veilen, beeldveilen of via webshops) is de productfoto essentieel. 

Als de koper het product niet live kan zien, maakt hij zijn bestek op grond van de beschikbare productinformatie. 

Van die informatie is de foto een belangrijk onderdeel. Maar welke foto? Actuele productfoto’s, roepen sommigen. 

Maar dan moet je flinke eisen stellen aan de fotograaf en zijn materiaal, anders schep je geen duidelijk beeld.  

Of VKC-foto’s. Maar die zeggen dan weer niets over de actuele staat van de partij. En ze zijn niet wervend.
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“Op het eerste gezicht lijkt het of alle afzonderlijke 
schakels in de keten hun zaakjes op orde hebben. Toch 
blijkt dat er voor de totale keten nog veel te winnen 
valt. Er treedt tussen de schakels in de keten flink wat 
‘wrijvingsverlies’ op”, aldus Adrie Beulens, professor 
aan Wageningen Universiteit. Beulens is al heel lang 
bezig met het fenomeen Business Intelligence, ook in 
andere sectoren. “Als ik naar perspectieven voor de 
sierteeltsector kijk dan is het inzetten van informatie-
systemen, om de zaak beter en sneller te sturen, een 
must. De afgelopen 15 tot 20 jaar hebben we van andere 
sectoren geleerd dat dit een flinke hoeveelheid geld kan 
opleveren.” 

Praktijkonderzoek
Een belangrijk onderdeel van het onderzoek - dat 
tussen 2007 en 2010 plaatsvond - was een pilot waarbij 
vijf kwekers, een handelsonderneming, twee collectief-

“Voor de totale keten valt er 
nog veel te winnen”
De term Business Intelligence is 

misschien het beste te vertalen 

met: ‘intelligent omgaan met 

operationele gegevens in de keten’. 

Operationele Business Intelligence 

kan een belangrijke bijdrage 

leveren aan het verbeteren van de 

dagelijkse gang van zaken. En dat 

is precies waar de sierteeltsector 

behoefte aan heeft. Adrie Beulens, professor aan Wageningen Universiteit.

vervoerders en een distributievervoerder betrokken waren. Bert de Wild, 
namens de deelnemers aan het project: “De pilot werd uitgevoerd met de 
achterliggende gedachte een manier van ‘anders werken’ in de keten uit te 
proberen. De focus lag hierbij op logistiek en andere operationele processen 
zoals orderverwerking en kwaliteitscontrole. De pilot ging niet over grote, 
structurele veranderingen in de keten, maar over het doorvoeren van ‘quick 
wins’ en verbeteringen en het aanwijzen van knelpunten, oorzaken en prakti-
sche oplossingen.” Een belangrijke eerste stap is het gebruiken van beschikbare 
data in de keten. De Wild: “Dit kan relatief gemakkelijk beschikbaar gemaakt 
worden voor de toepassing van Operationele Business Intelligence. Tijdens de 
pilot is bij de deelnemers inzicht ontstaan in de aard van de informatie die voor 
stroomlijning van de keten nodig is.”  

Ingewikkeld
Voor het ontwikkelen van Business Intelligence is volgens professor Beulens 
een aantal zaken van belang. “Je moet allereerst een gezamenlijke visie hebben. 
Daarnaast moet je kunnen beschikken over goede keteninformatie en systemen 
die op basis van die keteninformatie kunnen helpen met sturen. Dergelijke 
systemen moeten met elkaar communiceren. De laatste jaren komen er steeds 
meer systemen die daar de mogelijkheden voor hebben.” Toch is het introdu-
ceren van een goed werkend systeem voor de toepassing van Operationele 
Business Intelligence ingewikkeld. “Zo’n project moet je goed en grondig 
aanpakken. Positief is dat ik in de hele sector een houding proef van ‘we 
moeten iets gaan doen’.” Om de sierteeltsector bij de introductie van 
Operationele Business Intelligence te helpen, is er een blauwdruk ontwikkeld 
waarin de resultaten uit de pilot, de theorie en ervaringen uit andere sectoren 
zijn verwerkt. Op maandag 31 mei worden de onderzoeksresultaten en de 
blauwdruk officieel gepresenteerd. 

Projectdeelnemers zijn Royal Lemkes Group, 
FloraHolland, Vivacadena, Rijnconsult, 
Wageningen UR en de Erasmus Universiteit (RSM). 
Het project is mede mogelijk gemaakt door subsidie 
vanuit Pieken in de Delta Zuidvleugel (ministerie 
EZ, provincie Zuid-Holland en gemeente Westland) 
en het Productschap Tuinbouw.
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Hart van de veiling

Nieuw themaplein op Cultra

Promotruck Pre Rideteam Eelde gereed

Cultra, het groothandelscentrum voor 
bloemen, planten, hardware en accessoires 
bij FloraHolland Aalsmeer, heeft een nieuw 
themaplein. Dit is speciaal ingericht om 
bloemisten te inspireren en te verrassen 
met trendpresentaties. 
De arrangementen en productpresentaties 
worden samengesteld met producten van 

alle Cultra-ondernemers. Toparrangeurs 
zorgen elke keer voor schitterende 
arrangementen. 
Elk seizoen worden de laatste 
ontwikkelingen weergegeven in een aantal 
aansprekende thema’s.
Cultra is Europa’s grootste Cash & Carry 
van bloemen, planten en accessoires. 

Op een oppervlakte van circa 45.000 
vierkante meter bieden acht 
samenwerkende bedrijven een enorm 
assortiment bloemen, planten, 
boomkwekerijproducten en accessoires. 
Dat maakt Cultra ‘the place to be’ voor 
bloemisten, tuincentra en arrangeurs. 
Voor meer informatie: www.cultra.nl.

Op 29 mei fietst team Eelde samen met 
andere teams uit de sierteeltsector, samen 
ongeveer honderd fietsers, de proefrit van 
de Ride 2010 in Venlo. Start en finish zijn 
vanaf het veilingterrein in Venlo. 
De promotruck van team Eelde is gereed en 
rijdt sinds enkele weken door het land. Met 
dank aan Faber Transport voor het ter 
beschikking stellen van de truck, en aan de 
sponsors die hiermee bijdragen aan de 
kankerbestrijding.
De Nederlandse sierteeltsector ondersteunt 
de Ride for the Roses dit jaar voor de 
negende keer met een Pre Ride. Met deze 

sponsortocht wordt geld ingezameld voor 
het Koningin Wilheminafonds. Vanaf de 
Nederlandse bloemenveilingen rijden op 4 
september door de sector gesponsorde 
wielrenners naar FloraHolland Venlo. 
Venlo is op 5 september de startplaats van 
de ‘echte’ Ride for the Roses. 
Vorig jaar bracht de sierteeltsector met de 
Pre Ride ruim 209.500 euro bijeen. Het geld 
dat tijdens de komende Ride wordt 
opgehaald, wordt ingezet voor onderzoek 
naar de oorzaken en behandeling van dikke 
darmkanker. Meer informatie over de Ride 
for the Roses op www.ridefortheroses.nl.

Prijsinformatie via SMS straks 
voor heel FloraHolland

Hoe eerder een aanvoerder zijn prijsinformatie heeft, des te beter. Via Floranet 
kunnen aanvoerders vrijwel real time hun prijsberichten ophalen. Maar niet 
iedereen heeft altijd zijn computer binnen handbereik. Wel zijn mobiele telefoon. In 
Rijnsburg was er daarom al langer een dienst Prijsinformatie via SMS. Voor 35 cent 
per bericht kunnen abonnees op hun mobiele telefoon een SMS-bericht ontvangen 
over de op de klok gemaakte prijzen. Per bericht worden vier partijen weergegeven. 
De dienst wordt aan Nederlandse aanvoerders geleverd, maar ook aan aanvoerders 
in een aantal andere landen (waaronder België, Duitsland, Denemarken en Kenia). 
De bedoeling is dat deze dienst FloraHolland-breed wordt uitgerold. Sinds begin 
april kunnen ook Aalsmeer-aanvoerders er gebruik van maken. Naaldwijk en  
de regionale vestigingen volgen later dit jaar. Of de dienst ook voor Veiling  
Rhein-Maas wordt ingevoerd, wordt later bepaald. 
Aanvoerders kunnen zich via myfloraholland.com voor deze dienst opgeven. 
Als iemand zich heeft opgegeven, krijgt hij voortaan automatisch de prijsberichten 
van de veilingen waar hij aanvoert, telkens voor 35 cent per bericht. De kosten 
worden door vestiging Naaldwijk bij de aanvoerder in rekening gebracht. 

Uw prijzen op uw mobieltje.
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Hart van de veiling

Efficiënt aanvoeren op TPW Venus via Sierteelt Direct

FloraHolland Eelde zet moeders in het zonnetje

Sierteelt Direct, het logistieke aanvoercen-
trum voor de directe stromen op Trade 
Parc Westland (TPW) Venus, bevordert de 
logistieke verwerking en doorstroming van 
leveringen op TPW Venus. Voor het proces 
van de plantenhandelsbedrijven gevestigd 
op TPW Venus is betrouwbare, effectieve 
en efficiënte aanvoerlogistiek van directe 
stromen van groot belang. Sierteelt Direct 
helpt daarbij. Niet alleen de handelsbe-
drijven op TPW Venus hebben voordelen 
bij het aanvoeren van directe stromen via 

Sierteelt Direct, ook voor aanvoerders zijn 
er voordelen. Wie via Sierteelt Direct 
producten aanvoert op TPW Venus in 
plaats van op Fase G in Naaldwijk bespaart 
minimaal € 2,05 per kar en verkort de 
doorlooptijd van zijn product. 
Buiten de openingstijden op werkdagen van 
06.00 uur tot 17.00 uur is het mogelijk om 
met een persoonlijke code toegang te 
krijgen tot Sierteelt Direct en producten te 
lossen. Deense containers die in het 
weekend of buiten de openingstijden bij 

Sierteelt Direct geleverd zijn, worden de 
eerstvolgende werkdag uiterlijk voor  
09.00 uur afgeleverd bij de klant. 
Wilt u ook 24 uur per dag en zeven dagen 
per week uw producten afleveren bij 
Sierteelt Direct? 
Vraag dan nu een persoonlijke toegangs-
code aan bij Sierteelt Direct, 
T. 0174-632467, 
E. sierteeltdirect@floraholland.nl. 
Kijk voor meer informatie op 
www.sierteeltdirect.nl.

In de week voorafgaand aan Moederdag organiseerde FloraHolland 
Eelde een exclusief VIP-arrangement voor de klanten van inkopers 
van FloraHolland. Het arrangement was speciaal samengesteld om 
de vrouwelijke consumenten, veelal moeders, eens extra in het 
zonnetje te zetten. De bezoekers kregen een unieke kans om een 

kijkje achter de schermen te nemen bij de bloemenveiling waar hun 
bloemist dagelijks inkoopt. Ze bekeken de bedrijfsfilm, waren op de 
koperstribune en kregen een uitgebreide rondleiding. Het gezel-
schap was onder de indruk van het veilingproces en nam het 
vroege tijdstip graag voor lief. 

Uitleg bij de koperstribune.
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Veilingachtergronden

In de FloraHolland Productcommissies (FPC’s) bespreken kwekers van productgroepen met veilingmensen 

veilingzaken. Hoe werkt een FPC en wat is de zin ervan? Dat vroegen we aan Bas Karsten, managing director 

bij Rainbowcolors en lid van de FPC Tulp.

“Standaard bespreken we vaste onderwerpen”, vertelt 
Karsten. “Hoe loopt de klokhandel, het veilproces, de 
bemiddelingsprocessen, het kwaliteitsbeleid? Kortom, 
onderwerpen waarover direct contact is tussen broeier 
en veiling.”
Managers van FloraHolland vervullen het voorzitter-
schap van FPC-vergaderingen. Karsten vindt dat een 
goede werkwijze. “Bij ons is Jan van Dam van 
FloraHolland Connect voorzitter. Hij kent de materie, 
maar is niet direct betrokken, wat een productmanager 
wel is. Dat vergadert efficiënt.”

Visie en tijd
Karsten noemt het FPC-werk “zeker zinvol. Soms 
komen uit de organisatie FloraHolland ideeën voort, 
die ons niet of nog niet passen. Het weerleggen daarvan 
vergt soms enige discussie, maar je komt wel ergens. 
Neem bijvoorbeeld de ideeën over vermarkting. Die 
zijn ontstaan vanuit een visie. Maar vaak is de tijd voor 
elementen uit zo’n visie nog niet rijp of zijn ze door de 
tijd achterhaald. Volgens mij wilde FloraHolland 
beeldveilen te snel doorvoeren. De voor- en nadelen 
zijn aanvankelijk vooral vanuit de theorie benoemd en 
niet vanuit de praktijk. De veiling is in zulke processen 
een machine, die moeilijk tot stilstand komt. Je kunt 
het jammer vinden dat het tijd duurt eer je argumenten 
worden gehoord. Maar dat de argumenten zijn 
gehoord, komt mede door de FPC. 
Ik vind dat FloraHolland ons vaker moet betrekken bij 

FPC’s hebben zeker zin

hun overleg met de handel. Waarom zitten er geen FPC’s aan tafel, als de 
veiling met de VGB praat over kwaliteitszaken? Nu belooft FloraHolland 
dingen aan de VGB, die ze vervolgens met ons moeten bespreken. Als je gelijk 
samen aan tafel gaat, werk je effectiever.”

Beter overleg
Hoewel Karsten benadrukt dat er naar de FPC geluisterd wordt, noemt hij de 
resultaten nog niet optimaal. “Er zit verbetering in, maar soms zou meer 
overleg beter zijn. Een voorbeeld: om geen boetes te krijgen voor 
BI-overtredingen (Betrouwbaarheidsindex), moet je nu een BI hebben van 98. 
Dat was 90. Daarover is nooit met ons gesproken, terwijl de gemiddelde BI bij 
tulp 86 is. Wij vinden dat richtlijnen haalbaar moeten zijn. Nu wordt de BI 
bepaald op basis van het aantal aangevoerde partijen. Zelf bepleit ik een 
volume-based BI, zodat foutjes in kleine partijen minder zwaar wegen. Daar 
wordt naar gekeken en ik hoop daar het beste van. Maar waarom niet eerst 
gepraat en dan pas een besluit genomen? 
Toch oefenen we als FPC soms wel degelijk invloed uit. Dat partijen tulpen met 
een gewicht van 21 gram en minder nu achteraan worden geveild, was ons idee. 
En het werkt redelijk succesvol uit, ook op de prijsvorming.”

Activiteiten van de FPC
 
Iedereen kan op de hoogte blijven van de activiteiten van de FPC. 
Van elke FPC-vergadering is een verslag te lezen in het nieuwsgedeelte  
van www.floraholland.com. Het staat ook op MyFloraHolland.com. 
In de wekelijks verspreide digitale nieuwsbrief worden standaard de  
laatste FPC-verslagen opgenomen.

Advertentiepagina
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Veilingachtergronden

Leveranciers Alcomij uit ’s Gravenzande en Hoza uit Scheemda 
beschikken in Naaldwijk over twee speciaal ontworpen productie-
straten. “De eerste lijn draaide al snel helemaal volgens planning”, 
aldus projectmedewerker Marco van Santen. “Sinds kort is in 
Naaldwijk ook de tweede productielijn in gebruik genomen. Nu 
kunnen waardoor we de capaciteit opschroeven en per dag tweehon-
derd stapelwagens aanpassen.” Dagelijks worden in Naaldwijk de 
aangepaste stapelwagens –na een nauwgezette kwaliteitscontrole- inge-
voegd in het logistieke proces. Van Santen: “Dat verloopt probleemloos. 
We kunnen in ons systeem zien dat de N08-stapelwagens op alle 
punten in het logistieke proces zijn geweest en nergens problemen 
hebben veroorzaakt.” De N08-stapelwagens zijn te herkennen aan de 
oranje kunststof onderdelen. Van Santen: “Ook is er een opzetrekje 
geplaatst waardoor de beladingsgraad in de toekomst groter wordt en is 
de lage koppeling gemonteerd die voorlopig tot eind 2012 nog vast blijft 
zitten.” 

Aalsmeer
Begin mei is in Aalsmeer de ombouw van de VBA stapelwagens van 
start gegaan. Het modificatieproces in Aalsmeer ziet er heel anders uit 
dan in Naaldwijk. Van Santen: “Van de VBA stapelwagen blijft eigenlijk 
alleen de bodem met de wielen en de triangel over. In Aalsmeer worden 
de stapelwagens gedemonteerd waarna de bodems in trailers vervoerd 
worden naar Alcomij en Hoza. Daar worden de hoeken er uitgezaagd 
en worden de nieuwe rekken ingelast. Bij terugkomst in Aalsmeer 
worden de stapelwagens weer gemonteerd en volgt er een uitgebreide 
kwaliteitscontrole. Net als in Naaldwijk worden de stapelwagens 
daarna meteen opgenomen in het logistieke proces.” Het megaproject 
voor FloraHolland loopt volgens schema. Van Santen: “Tot nu toe is dat 
in alle opzichten het geval, zowel wat tijdspad als budget aangaat.”

Tot en met 2012 past FloraHolland ruim 240.000 stapelwagens aan om tot een landelijk 

stapelwagenbestand te komen. De productielocaties in Naaldwijk en Aalsmeer zijn inmiddels volop 

in bedrijf. De aangepaste stapelwagens worden geruisloos opgenomen in het logistieke proces. 

Productielocaties voor aanpassen 
stapelwagens draaien volop

Pas als alle stapelwagens zowel in Naaldwijk (N08) als 
Aalsmeer (A08) zijn aangepast en de landelijke 
slotplaat -eind 2012- is ingevoerd is er sprake van een 
landelijk stapelwagenbestand. Tot dat moment blijft de 
huidige situatie (Aalsmeer stapelwagens alleen op 
Aalsmeer) gehandhaafd. Aangepaste en nog niet-
aangepaste stapelwagens kunnen probleemloos door 
elkaar heen worden gebruikt.
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Veilingachtergronden

“Een inventarisatie onder klanten van Herongen, Lüllingen en Venlo toont die 
belangstelling aan”, verduidelijkt Van den Enden. “Bedrijven uit de regio 
hebben vertrouwen in de nieuwe marktplaats. Zij benutten dit moment om hun 
verwerkingsruimte te vergroten. Daarnaast is er interesse van bedrijven uit het 
Westen die in Herongen het regionale aanbod willen combineren met het 
aanbod van de exportveilingen.
Om op deze ruimtevraag in te spelen, wordt er momenteel hard aan nieuwe 
kopersruimtes gebouwd.”

Handel belangrijk
Veiling Rhein-Maas heeft een aantal besluiten genomen die van belang zijn 
voor de handel die daar straks gaat werken. Er is een commissie van de handel 
benoemd met een Nederlands-Duitse samenstelling. In de commissie hebben 
de heren Frank Braem, Hans-Gerd Cox, Lex Ebus, Roel Haenen (Fleura), 
Norbert Lemmen (Bloomways), Huub Leurs, Jac Lommen, Rolf Meckelburg, 
Thomas Schlösser en  Werner Schnitzler zitting. Vanuit de Vereniging 
Groothandelaren in Bloemkwekerijprodukten (VGB) is Robert Roodenburg 
vertegenwoordigd. 
Veiling Rhein-Maas gaat werken met zogenaamde perioriteitsverlading voor 
kopers die geen box hebben. Daarmee wordt het gebruik van de docks 
geoptimaliseerd. Momenteel kunnen klanten in Venlo bij hun klokkopen een 
subnummer noemen. Op dat nummer ingekochte partijen worden apart 
gedistribueerd en op een aparte nota verrekend. In Herongen is die werkwijze 
onuitvoerbaar. Straks kunnen klokkopers transacties die ze apart afgeleverd en 
verrekend willen zien, via de klokknop van een subnummer voorzien. 

Organisatie krijgt gestalte
“We maken flinke slagen in het opzetten van onze organisatie”, vertelt Van den 
Enden. “Uit de medewerkers van de drie voormalige veilingen stellen we een 
nieuwe ploeg samen, waarmee Veiling Rhein-Maas de strijd aankan. 

Veel handelsbedrijven willen zich vestigen in Veiling Rhein-Maas, net over de grens met 

Duitsland in Herongen. Geschäftsführer Aad van den Enden zegt dat er vooral veel vraag is 

naar wat grotere kopersboxen (vierhonderd vierkante meter en meer).

Veel handelsbedrijven naar Herongen

Dat is een lastig proces, vooral omdat we van sommige 
goede mensen afscheid moeten nemen omdat er voor 
hen geen plaats is in de nieuwe organisatie. Bovendien 
verschillen de arbeidsvoorwaarden en de fiscale 
wetgeving in Nederland sterk van die in Duitsland. 
Alle leidinggevende posities zijn inmiddels bezet en de 
komende weken horen alle medewerkers of ze wel of 
niet meekunnen naar de nieuwe organisatie. Gelukkig 
kunnen verreweg de meeste mensen bij ons komen 
werken.
Belangrijk is verder de Klankbordgroep Kwekers die we 
hebben benoemd. Daar nemen de heren Paul Cox, 
Huub Custers, Lars Dehne, Marcel de Groot, Christoph 
Händle, Sven Kreisig, Klemens Janssen, Lei Janssen, 
Wouter Janssen, Bert Schmitz, Heinz-Gerd Wans en 
Wolfgang Wappenschmidt zitting in.”

Implementatieplan
Nu de contouren van Veiling Rhein-Maas beter 
zichtbaar worden, wordt het eindpunt van het proces 
ook duidelijk. Van den Enden: “Tot eind augustus 
implementeren en testen we allerlei deelsystemen, zoals 
de nieuwe aanvoerbrief en de FloraHolland-
stapelwagen. Vanaf begin oktober laten we de huidige 
veiling in Herongen draaien onder de nieuwe systemen 
van Veiling Rhein-Maas. 
Dan weten we of de systemen ook echt werken. Als dat 
het geval is, voegen we uiterlijk begin november het 
aanbod van de drie veilingen samen en dan kan Veiling 
Rhein-Maas echt van start.”
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Bedrijvigheid

Schelvis: “We spreken overal de universele 
bloementaal”
Ron Schelvis werkt 23 jaar bij Floris Holland. Een organisatie die inkoopt voor alle cash & carry’s 

van de Agora Group. Dit is een keten van groothandelscentra die zich richt op het hogere 

segment bloemisten en tuincentra. Het moederbedrijf is in Kontich, nabij Antwerpen, gevestigd.

In februari 1987 begon Marc van Turnhout met zijn inkoopbedrijf. 
Schelvis: “Op iedere tribune in Naaldwijk zat een inkoper.” In 1988 
breidde Van Turnhout verder uit in België en naar Frankrijk. Nu heeft 
Floris Holland zo’n zeventig man in dienst, van wie zestien inkopers. 
Acht daarvan kopen in vanuit een eigen dealingroom. Schelvis: “De 
Agora Group heeft negen cash & carry’s in België, veertien in 
Frankrijk en sinds kort één in Barcelona. Maar we kopen ook nog 
voor een aantal andere klanten, veelal groothandelaren, in.” 
Schelvis heeft in al die jaren veel verschillende dingen gedaan. 
Momenteel koopt hij chrysanten, santini’s en decoratiegroen en biedt 
hij een van de Franse klanten verkoopondersteuning. Schelvis: “Sinds 
1988 werk ik in de bloemeninkoop. In die eerste jaren hadden we veel 
lol op de tribune. Het inkopen had iets ‘vrijbuiterigs’, maar is nu veel 
zakelijker geworden. Er gaat tenslotte steeds meer geld in om.”

Culturele verschillen
Schelvis vindt de Nederlandse en Belgische markt qua bloemen-
trends vergelijkbaar. Schelvis: “Op de dinsdag voor de Franse 
Moederdag gingen er een paar jaar geleden 75 trailers per dag de weg 
op. Een enorm aantal. De roos blijft voor de Franse markt het 
belangrijkste product. Maar in België zie je ook meer exclusieve 
soorten in de boeketten terug. Zomerbloemen zijn daar ook voor 
Moederdag populair. Er zijn de nodige culturele verschillen tussen de 
landen. Schelvis: “Belgen zijn bescheidener en Fransen chauvinisti-
scher. Maar we spreken overal de universele bloementaal. Toch zijn 
er in Frankrijk ook regionale verschillen in bloemencultuur.  
Voor de inkoop luistert dat wel nauw.”

Importrozen onmisbaar
De markt kan volgens Schelvis niet meer zonder importbloemen. Dat 
werd pijnlijk duidelijk toen de vulkanische aswolk uit IJsland het 
vliegverkeer stillegde. Schelvis: “Wij kopen veel bloemen uit Israël en 
vooral rozen uit Afrika en Zuid-Amerika. Die waren er toen niet. De 
prijs van Nederlandse rozen lag behoorlijk hoger. In Spanje was het 
bijna San Jordi, een feestdag. Daar hebben we gelukkig nog wat rozen 
naartoe kunnen sturen.” 

Overproductie
Kwekerijen richten zich volgens Schelvis steeds meer op rendement. 
Wat vaak gepaard gaat met een hogere productie. Schelvis: “Soms is 
die productie in bepaalde periodes te groot en gaat de prijs onderuit. 
Ik vraag me wel eens af of ook een normale markt, buiten crisistijd, 
een dergelijke productie aankan.”

Veiling
Als middelgroot, klokgericht bedrijf richt Floris Holland zich 
voornamelijk op de daghandel. Floris Holland koopt in op 
FloraHolland Rijnsburg, Aalsmeer en Naaldwijk en tot voor kort ook 
bij Tele Flower Auction (TFA). Schelvis: “We kopen veel via KOA in 
vanuit onze eigen dealingroom in Naaldwijk en Aalsmeer. Maar we 
hebben op de drie exportveilingen een inkoper op iedere tribune 
voor de inkoop van specialiteiten. Denk daarbij aan zomerbloemen, 
Zantedeschia en tulpen.”

Advertentiepagina
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Bedrijvigheid

Midden in de mooie Oost-Brabantse natuur in Someren-Eind staat het bedrijf van Matthieu 

Loeffen. Op anderhalve hectare glas en duizend vierkante meter containerveld teelt hij 

tuinplanten, bloeiende kamerplanten en vaste planten. Het bedrijf onderscheidt zich door 

een zeer breed assortiment en een bovengemiddelde productkwaliteit.

Dat ik topkwaliteit wil telen, is 
een kwestie van gevoel

Matthieu Loeffen.

Loeffen komt uit een boerengezin en werd 
ook opgeleid in de richting van het 
boerenbedrijf. Maar er school geen boer in 
de jonge Matthieu. “Als kind al had ik een 
tuintje met bloemen. Ik heb nog wel in het 
ouderlijke melkveebedrijf gewerkt, maar in 
1991 heb ik deze kwekerij gekocht. Het 
leuke aan planten telen is dat je elke tien 

weken een nieuwe teelt begint. Je maakt iets 
af. Bovendien heb je op een kwekerij altijd 
volk aan de gang. Daarbij vergeleken is het 
boerenbestaan betrekkelijk eenzaam.”

Huisverkoop
Aanvankelijk bestond het bedrijf uit 
vierduizend vierkante meter glas. “Naast 

perkgoed teelden we daar in de zomer 
Celosia Cristata, Celosia Plumosa en 
Tanacetum. In 2000 hebben we een nieuwe 
kas van 7500 vierkante meter gebouwd en 
zijn we helemaal op planten overgestapt. 
Vorig jaar hebben we het glasoppervlak 
verdubbeld tot anderhalve hectare. 
Mijn teeltplan komt voort uit het teeltplan 
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van het bedrijf zoals ik dat destijds aantrof. 
Dat bedrijf had veel huisverkoop. Die is 
grotendeels verdwenen nu ze de brug over 
de Zuid-Willemsvaart een stuk hebben 
verlegd, maar ik kies nog altijd voor dat 
brede assortiment. Door het brede 
assortiment lijkt mijn bedrijf wel een beetje 
op een cash & carry. Ik teel niet zozeer voor 
de retail, maar vooral voor de betere 
bloemenwinkel en het betere tuincentrum. 
Daarom ben ik ook geen lid van 

FloraHolland. Ik kies nog steeds voor 
vrijheid, blijheid. Ik blijf er waarde aan 
hechten dat kleinschalig opererende 
handelaren bij mij dat brede aanbod 
kunnen vinden. Dat ik als gevolg van die 
wens wat meer veilingprovisie betaal, dat 
accepteer ik.”

Regelmatig aanvoeren
Hoewel Loeffen geen veilinglid is, is hij wel 
degelijk nauw bij FloraHolland betrokken. 
“Ik ben een trouwe, regelmatige 
aanvoerder. Op maandag, dinsdag en 
vrijdag staat mijn handel in Venlo. 
Mixkarren, maar ook partijen van een 
aantal karren. Nooit hele grote partijen van 
twintig karren tegelijk. Als ik maar drie 
producten tegelijk in de kas heb, kan ik 

beter stoppen, want daar vind ik niets aan.
In de aanloop naar de start van Veiling 
Rhein-Maas heb ik voor de veiling nog in 
een klankbordgroep gezeten. Ik geloof dat 
deze krachtenbundeling onontkoombaar is 
en ik geloof in de meerwaarde van de 
nieuwe veiling in Herongen. Er wordt daar 
een heleboel koopkracht gebundeld en je 
krijgt straks vijf goede veildagen. Kopers 
vinden daar straks vijf dagen per week een 
compleet aanbod. Dat moet toch positief 

uitwerken op de prijs!
Je hoort wel roepen dat er zoveel verandert, 
maar volgens mij valt dat wel mee. Ze 
werken daar met euro’s, aan die taal wen je 
vanzelf en ze hebben in Duitsland ook 
lekkere broodjes en goede koffie. 
Toch zie ik mijzelf ook straks geen 
veilinglid worden. Ik wil mijn klanten thuis 
kunnen blijven bedienen en ik heb geen 
aanbod dat zich leent voor bemiddelings-
verkoop. Maar ik ga, denk ik, wel vaker 
veilen.”

Betere kwaliteit
Matthieu Loeffen kiest nadrukkelijk voor 
het betere kwaliteitssegment. “Een goed 
geremd en compact product, waarvoor ik 
dan wel een goede prijs wil hebben. 

Als ik die prijs zelf niet uit de markt kan 
halen, wil ik eventueel nog wel veilen. Maar 
ik wil niet bemiddelen als ik niet de prijs 
kan beuren die ik nodig heb. De kwaliteit 
geranium die ik teel, kan ik niet brengen 
voor 65 cent. Voor die prijs kun je een plant 
niet optimaal remmen en opkweken. Een 
extra goede plant vraagt extra menselijke 
aandacht en menselijke aandacht kost nu 
eenmaal geld. Ik zoek dus een bepaald 
segment klanten en zij zoeken mij. 

Dat ik topkwaliteit wil telen, is een kwestie 
van gevoel. Liever wat ruimer uitgezet en 
wat minder productie (en arbeid), zo lang 
die planten dan ook maar echt top zijn. 
Ik heb vorig jaar voor mijn doen veel 
geïnvesteerd, niet alleen in de uitbreiding 
van de kas, ook in de inrichting ervan. Dat 
was dus midden in de crisis, maar ik geloof 
in wat ik doe. Ondernemen is nu eenmaal 
risico’s nemen en de schouders eronder, dat 
past me wel. Het telersvak is eigenlijk nog 
net zo leuk als tien jaar terug en omdat we 
veel hebben geautomatiseerd, werken we 
tegenwoordig een stuk prettiger. Ik denk 
dat dit bedrijf er voor de komende jaren 
goed op staat.”
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Marjolein Koster.

FloraHolland helpt ketenpartners bij het ontwikkelen van 

concepten. Daardoor moeten specifieke producten en 

productgroepen sterker in de markt komen te staan. Of 

een concept succesvol is, wordt dus bepaald door wat 

het in de winkel bij consumenten aan beleving oproept. 

Vanuit die invalshoek kijken we in dit artikel naar het 

concept Hortus Orchideus.

Het Hortus concept brengt collecties van 
producten bijeen. Het speelt in op trends 
zoals authenticiteit en het verzamelen van 
oude collecties. Het werd getoond op de 
FloraHolland Trade Fairs in Naaldwijk en 
Aalsmeer. Begin dit jaar werd het op 
consumentenniveau toegepast bij de 
tuincentraketen Life & Garden. 
FloraHolland Magazine sprak over de 
ervaringen met Marjolein Koster van Life 
& Garden Gouda. Haar tuincentrum is op 
franchisebasis aangesloten bij Life & 
Garden. Life & Garden verzorgt naast de 
inkoop voor de aangesloten tuincentra ook 
de promotie. 

Jaarlijkse orchideeënshow
“Wij hielden elk jaar al een orchideeën-
show”, vertelt Marjolein Koster. “Ik had het 
concept Hortus Orchideus al in Aalsmeer 
gezien en wilde het graag in onze show. Zo 
konden we het verhaal rondom de orchidee 
vertellen. Voorafgaand aan onze show zijn 
onze medewerkers getraind. Een kweker 
vertelde over het assortiment. Sandra 
Könings gaf een trendpresentatie. Die 
kennis maakte onze medewerkers enthou-
siast en hielp ons de show snel en goed op te 
bouwen. 
Hortus Orchideus brengt het gevoel van 
vroeger terug. Met producten, verpak-
kingen, banners en etiketten met mooie 
bloemkleuren en Latijnse namen. Veel 

Hortus Orchideus vertelt 
het verhaal eromheen

producten werden gepresenteerd in 
‘roodstenen’ potten, omlijst met mossen en 
andere levende materialen. Dat gaf onze 
orchideeënshow dit jaar een heel andere 
sfeer dan in voorgaande jaren.”

Niet alleen een poster
Koster benadrukt dat kwekers aan hun 
product visuele elementen moeten 
meegeven. “Een poster alleen is niet genoeg. 
Product en materiaal moeten een verhaal 
vertellen. Bij Hortus Orchideus zorgden de 
bijzondere soorten voor dat element. 
Iedereen kent Phalaenopsis, maar nu kwam 
de echte liefhebber aan zijn trekken. De 
show was voor een week gepland, maar 
stond 2½ week. We kregen nieuwe klanten 
die zich aangesproken voelden door het 
verhaal. Wij willen dingen rondom de plant 
verkopen, potten, groen etc. Zodat de klant 
met een plant+ de deur uitgaat. Van 
kwekers verwachten wij dat zij een product, 

productinformatie en een context rondom 
het product bieden. Juist die context helpt 
ons te verkopen. Zo ontdekt de consument, 
dat er meer is dan alleen dat geijkte 
assortiment. Bovendien waarderen mensen 
een product beter als ze het verhaal erachter 
kennen. FloraHolland en haar kwekers 
doen er daarom goed aan als ze product-
groepen thematisch onder de aandacht 
brengen. Dat werkt echt. De afzet van 
bloeiende kamerplanten staat onder druk. 
Maar door Hortus Orchideus in onze 
orchideeënshow toe te passen, konden wij 
onze afzet juist vergroten. 
De inkoop voor de tuincentra van Life & 
Garden wordt verzorgd door Waterdrinker. 
Gelukkig heeft Waterdrinker veel contact 
over dit soort zaken met de veiling en met 
kwekers. Af en toe zitten we ook zelf bij 
zulke gesprekken. Die inspraak is prettig. 
Want juist samen bereik je op dit gebied de 
beste resultaten.”
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“Terecht”, stelt Cor den Hartog van het veredelingsbe-
drijf Lex+, the Rose Factory. “Wij hebben de snoepjes in 
het aanbod niet meer. Dus zoekt de handel die in 
Zuid-Amerika. Gelukkig keert die trend. Nederlandse 
rozentelers zetten weer kleurtjes. Dat stemt mij wat 
optimistischer over de Nederlandse rozenteelt. Als de 
rozenteelt in dit land door overheid en maatschappij 
niet nog meer wordt belemmerd, en de economie niet al 
te zeer tegenzit, dan zie ik zeker driehonderd à 
vierhonderd hectare rozen overblijven.”

Breed veredelen
Lex+ veredelt niet alleen voor de Nederlandse markt. 
Den Hartog: “Ons eerste selectiecriterium is mooi of 
niet mooi. Kleur, productie en ziekteresistentie gaan 
pas later spelen. Dan zoeken we grote knoppen, goede 
productie, verhandelbaarheid en transporteerbaarheid 
en resistentie tegen zoveel mogelijk ziektes. Al na het 
eerste jaar zetten we zaailingen in Nederland, in Afrika 
en Zuid-Amerika op. Zodoende blijven voor elke markt 
de geschikte soorten over. In Nederland komen er de 
komende jaren bijzondere nieuwe rassen. De roze Miss 
Piggy+, genomineerd voor De Glazen Tulp, is daarvan 
een voorloper. Ik verwacht daarna de nodige nieuwig-

Niet alleen meer rood en wit
Supporters van Ajax en Feijenoord zijn het over één ding eens. Rood en wit vinden zij 

prachtige kleuren. Nederlandse rozentelers dachten er de laatste jaren ook zo over.  

Om de concurrentie met het buitenland de baas te blijven, teelden zij massaal rood en wit. 

Inmiddels wordt er toch weer naar kleurtjes gekeken.

heden met grote knoppen, maar ook bijzondere rozen, geurend of open komend 
als een pioen. Zulke rassen zetten we gericht in de markt. Geen massa, maar 
exclusiviteit, rozen met een verhaal waaraan de kweker wat kan verdienen. Dit 
bedrijf hoeft niet voor snel geld te gaan. Wij hoeven het dus niet van massa-
introducties te hebben.”

Samen de markt bewerken
De witte Avelanche+ is het succesproduct van Lex+. “Die roos benadert ons 
ideaal”, zegt Den Hartog. “Hij viel destijds, elf jaar geleden, direct op. 
Avelanche+ is eigenlijk al een oude roos, maar er is nog geen betere vervanger 
gevonden en er staat nog circa zestig hectare van. Er is bovendien inmiddels 
een aantal mutanten te koop, zodat er een mooi kleurenpalet beschikbaar is. 
Allemaal redenen om van Avelanche+ een merk te maken. Dat doen we samen 
met bijna alle betrokken kwekers en met het Projectbureau van Bloemenbureau 
Holland. We hebben speciale kaartjes laten maken en een eigen site ontwik-
keld. De kaartjes verwijzen naar de site. Daar vind je alles over Avelanche+, tot 
en met de tip dat de houdbaarheid verbetert als je een ijsblokje aan het 
vaaswater toevoegt. Met zulke elementen geef je de bloemist, die de zwaardere 
takken koopt, onderscheidend vermogen. We proberen die bloemist via de 
groothandel te bereiken. En voor het grootwinkelbedrijf hebben we een light 
version van onze productcommunicatie beschikbaar. We willen daarmee de 
prijs van deze roos op peil houden. Deze activiteiten, gekoppeld aan een strak 
uitgiftebeleid (vervangen kan, maar uitbreiden alleen bij gebleken vraag), 
houden dit ras aantrekkelijk voor de Nederlandse rozenteler.” 
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Aldus Rick van Woudenberg. Van 
Woudenberg Tuinplanten uit Zevenhuizen is 
in de vaste-plantensector met 2,5 hectare 
glas en 6,5 hectare potcultuur een grote 
speler. Aan FloraHolland Magazine vertelt 
hij hoe hij marktgericht produceren ziet.

“Exporteurs zijn geneigd om door het 
aanstellen van inkopers zelf kennis te 
vergaren. Wij willen zelf kennisbron zijn, 
omdat we denken dat er winst te behalen is 
door onze kennis via de exporteur te 
koppelen aan de eindklant en andersom. Dat 
vraagt om integriteit en vertrouwen, maar 
als je ketenkennis deelt, kun je als producent 
meebewegen met de golven van vraag en 
aanbod. Wie echter een seizoen lang niets bij 
ons koopt, gaat van de mailinglist af. Wij 
willen niet alleen informatiebron zijn. 
Alleen kopers met wie we een relatie hebben, 
zijn onze klanten.”

“Een aantal klanten wil het product 
gedurende een zo lang mogelijk seizoen in 
een constante kwaliteit. Wij lopen daardoor 
risico’s. Heel vroeg en heel laat is Lavendula 
duurder in kostprijs dan midden in het 
seizoen. Wij moeten dus gedurende het hele 
seizoen een redelijke prijs neerleggen. Maar 
dan kan de klant niet halverwege voor een 
stuiver weglopen. 
Soms levert dat teleurstellingen op, vooral in 
het prijsgedreven segment. Toch kiezen we 
voor deze weg. Wij willen voorkomen dat 
consumenten in hun aankoop worden 
teleurgesteld. Open communicatie is daarbij 
hét middel. Daar ligt ons onderscheidend 
vermogen en dat van onze klanten. Het is 
slecht als de keten geen tijd heeft voor die 
kennisuitwisseling of als ketenpartners bang 
zijn om kennis te delen.”

Durf authentiek te zijn
”Sommige mensen denken dat je alleen marktgericht produceert als je een product pas gaat telen als het 

verkocht is. Maar volgens ons produceer je net zo marktgericht als jouw aanbod de dynamische dagvoorraad 

is voor jouw echte klanten. Dat veronderstelt dat je met die klanten heel open bent over marktontwikkelingen, 

eigen wensen en wensen van de eindklant. Zodat je altijd just in time kunt leveren. Ook als het plotseling mooi 

weer is en iedereen planten wil hebben.”

Gerbert (links) en Rick van Woudenberg.

“Exporteurs richten zich sterk op inkopen, 
maar veronachtzamen de verkoop. Kostprijs 
is belangrijk, maar kennis brengt de keten 
op een hoger plan. Kwekers die uitsluitend 
kostprijsgedreven zijn, lossen alleen de 
problemen van de exporteur op en niet hun 
eigen problemen. 
Door de kostprijsgedrevenheid wordt de 
sector geregeerd door angst. Niemand durft 
nog authentiek te zijn uit angst bedrijfsge-
heimen weg te geven. 
Wij zijn niet de goedkoopste, maar wij 
proberen voor onze echte klanten een 
betrouwbare partner te zijn in vaste 

planten. Daar zoeken die klanten ook naar. 
Naar een partner die steeds zorgt voor 
assortimentsvernieuwing. Die dankzij zijn 
netwerk over een bovengemiddelde 
marktkennis beschikt. 
Wij proberen ons eigen bedrijf en dat van 
onze klanten in een goede positie te 
brengen. In onze filosofie gaat het bij 
ondernemerschap om meer dan alleen de 
bedrijfswinst. Ondernemerschap hoort uit 
te gaan van wie je zelf bent. Als kweker zit 
jouw meerwaarde in wie je bent, in je eigen 
verhaal en niet in de vraag of jij onder elke 
omstandigheid de goedkoopste bent.”
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Doorgaan met promotie-
campagne Alstroemeria
De promotiecampagne voor Alstroemeria, ‘I promise you surprising colours’, gaat zijn derde jaar in. Als het 

aan alstroemeriateler Niels Tesselaar en projectmanager Ellis Koster van Bloemenbureau Holland ligt, komt 

daar nog een flink aantal jaren bij. Want de campagne is belangrijk voor het product, betogen ze. 

Voordat de campagne werd opgezet, is bekeken waar 
met Alstroemeria (van A1-kwaliteit) het best en snelst 
resultaat kon worden geboekt. Op basis van dat 
onderzoek werd de campagne gericht op de Franse 
bloemist met gebruikmaking van cash & carry’s en 
groothandelaren. De campagne is opgezet door een 
aantal telers met hulp van de veredelaars, FloraHolland 
en het Projectbureau van Bloemenbureau Holland. Het 
Projectbureau draagt zelf vijftien procent van de 
kosten. Omdat er meer partijen in het project meedoen, 
blijven de kosten voor de teler beperkt.

Waarom Frankrijk?
Waarom juist in Frankrijk? “Omdat wij uit de praktijk 
hoorden en uit onderzoek blijkt dat de Fransen relatief 
weinig Alstroemeria van A1-kwaliteit gebruiken, 
terwijl ons productimago daar tamelijk goed is”, 
verduidelijkt Tesselaar. 
In het kader van de campagne is er point-of-sale 
materiaal vervaardigd. Dat materiaal vertelt het verhaal 
van een product aan bloemisten en aan consumenten. 
Een product dat je groen koopt, maar dat uiteindelijk 
heel kleurrijk wordt en prima houdbaar is. Koster: “In 
vorige campagnes hebben we alleen het kleuraspect 
rondom Alstroemeria benadrukt. We vertelden niet dat 
je het product groen koopt. Van dat taboe op groene 

Alstroemeria willen we af. We triggeren bloemisten om Alstroemeria te 
gebruiken met de belofte van kleur. Voor het derde jaar gebeurt dat in 
Frankrijk en waar het simpel kan, doen we het ook in andere landen.”

Doorgaan met de campagne
“Aan het eind van het jaar onderzoeken we of het aantal verkochte 
Alstroemeria’s gestegen is”, vervolgt Koster. “Ons gevoel is dat dit inderdaad 
het geval is.” Tesselaar onderschrijft dat. “Vanuit FloraHolland Connect horen 
we dat de vraag uit Frankrijk stijgend is. In de campagne wordt de zaak 
gedegen aangepakt. Achter het promotiemateriaal zitten directe verkoopacties, 
waardoor het aanbod onmiddellijk na promotionele activiteiten in de cash & 
carry’s staat. Volgens mij zijn we in onze opzet geslaagd. Helaas hadden we het 
tij tegen. In 2009 stonden de prijzen van alle bloemen onder druk. Alstroemeria 
was daarop geen uitzondering. Zonder campagne waren we waarschijnlijk nog 
slechter af geweest.”
Niels Tesselaar en Ellis Koster bepleiten voortzetting van de promotiecam-
pagne na 2010. Koster: “Telers die meedoen, betalen een dubbeltje per vierkante 
meter per jaar. Dankzij de gezamenlijke aanpak kunnen telers met geringe 
inspanningen relatief veel resultaat boeken. Het zou goed zijn als we na 
Frankrijk de Duitse markt konden bewerken.”
Tesselaar vindt het jammer dat de inbreng van FloraHolland na de bezuini-
gingen beperkt is. “We kunnen ook de hulp van de veiling goed gebruiken. Niet 
in geld, maar in meedenken. Gelukkig blijft FloraHolland Connect aangehaakt. 
Dat houdt het enthousiasme in de groep. Zeker nu de prijzen wat beter zijn. De 
Alstroemeria verdient het om voortdurend onder de aandacht gebracht te 
worden.”
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“Vertrouwen in de toekomst door leveren 
van niches en kwaliteitsproducten” 
Lelies, Aconitum, Aster, gladiolen en ranonkels, dat zijn de producten van de Israëlische aanvoerder Rozelman 

uit Kfar Haim. In de jaren 70 behoorde het bedrijf tot een van de eerste aanvoerders van anjers in Aalsmeer. 

Het bedrijf is in de tussentijd uitgegroeid tot een modern bedrijf. De tweede generatie Rozelman, de broers  

Ziv en Uri, heeft er inmiddels de dagelijkse leiding.

Het bedrijf van Ziv en Uri Rozelman is 
gevestigd in de Hefer vallei. In 1933 werd 
hier een coöperatieve landbouwnederzet-
ting opgezet door immigranten uit Rusland 
en Polen. Oorspronkelijk was deze 
landbouwnederzetting een combinatie van 
kleinschalige veeteelt, groenteteelt, 
bloementeelt en een gemeenschappelijke 
boomgaard. Ziv Rozelman: “Sinds de jaren 
70 worden er al bloemen geëxporteerd naar 
Nederland. In de jaren 80 hielden zo’n 
veertig gezinnen zich bezig met de 
bloementeelt en export, voornamelijk 
anjers. Nu zijn er nog tien kwekerijen 
waarvan op een aantal bedrijven, net zoals 
bij ons, de dagelijkse leiding door de tweede 
generatie is overgenomen.” Van alle 
producten van het bedrijf wordt 85 procent 
geëxporteerd naar Nederland. Rozelman: 
“Onze producten worden geveild in 

Aalsmeer, Naaldwijk, Rijnsburg en Eelde. 
Pas als de kwaliteit aan het einde van het 
seizoen minder wordt, stoppen we met 
exporteren. We verkopen onze producten 
dan uitsluitend nog op de lokale markt.” 
Volgens Rozelman is de lokale markt op dat 
moment een prima alternatief. “De lokale 
bloemenmarkt is goed ontwikkeld. Er is 
vraag naar alle soorten en kwaliteiten.” 

Zomerbloemen
Het bedrijf is in 1968 opgericht door 
Daphne en Ran Rozelman, de ouders van 
Ziv en Uri. Ziv Rozelman: “Zij begonnen 
met nog geen halve hectare anjers. Niet 
lang na de start van het bedrijf ging de 
export naar Nederland, naar Aalsmeer, van 
start. In de jaren 80 is het bedrijf flink 
gegroeid, met name door de uitbreiding 
van het assortiment zomerbloemen zoals 
Phlox, Solidago, Aster, Lysimachia, 
Veronica, Gerbera en Lisianthus.” 
Inmiddels neemt het bedrijf een opper-
vlakte van 16 hectare in beslag, waarvan de 
helft voorzien is van kassen. Rozelman: “Er 
werken vijftig mensen: Israëli’s en buiten-
landse werknemers uit Thailand. Mijn 
broer en ik hebben de taken verdeeld. Hij is 
verantwoordelijk voor de productie en ik 
voor de marketing.” De broers zijn 
inmiddels ook lid van FloraHolland. 
“In 2009 heb ik de veiling in Nederland 
bezocht om kennis te maken met de 
mensen met wie je, op afstand, te maken 
hebt en om het veilingsysteem beter te leren 
kennen.”

Efficiënter werken
Rozelman heeft een beter seizoen achter de 
rug dan een jaar daarvoor. “Het was beter, 
maar de lange, koude periode in Europa en 
het dalen van de waarde van de euro heeft 
toch nog een omzetdaling tot gevolg 
gehad.” Het bedrijf heeft voorlopig geen 
uitbreidingsplannen. 
“We werken aan het verbeteren van de 
kwaliteit, we willen nog efficiënter gaan 
werken door de productie te stroomlijnen. 
Ik geloof in de bloemensector in Israël en 
denk dat het leveren van niches en 
kwaliteitsproducten dé manier is om in de 
toekomst een rol te blijven spelen.” Ziv Rozelman gelooft in de Israëlische bloemensector.
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Vooral kansen voor 
kamerplanten in Oekraïne
Vroeger was het land de graanschuur van Rusland. Nu is de Oekraïne onafhankelijk, maar verarmd. 

De allerarmste bewoners van de 45 miljoen inwoners overleven dankzij westerse hulporganisaties. Maar er 

worden wel Nederlandse bloemen en planten verkocht. Marktspecialist Gijsbert Dros van FloraHolland was 

onlangs in de Oekraïense hoofdstad Kiev, waar FloraHolland deelnam aan een handelsbeurs. 

Dros benutte de gelegenheid om nader kennis te maken met deze markt. 

“De Oekraïne is arm, maar mensen zijn er 
gek op bloemen en planten.” Zo omlijnt 
Dros de potentie van deze markt. “Tussen 
2000 en 2008 was er economische groei, 
daarna zoals overal stagnatie en teruggang. 
Nu lijkt het weer beter te gaan. De sterk 
verzwakte koers van de Oekraïense munt 
stabiliseert en herstelt zelfs licht. De export 
groeit licht na een sterke teruggang vorig 
jaar.”

Snijbloemen onder druk
Door de zwakke munt liep de Nederlandse 
snijbloemenexport naar de Oekraïne terug. 
Dros ziet geen snel herstel. “In het hogere 
segment doet het Nederlandse product 
goed mee, maar de meeste handel zit in een 
lager segment. Daar speelt de lokale 
productie, gesteund door de lokale 
groothandel, goed op in. Er staat inmiddels 
zestig hectare glas (vooral roos, maar ook 
Gerbera, Alstroemeria, lelie, tulp en Iris). 
Mensen kunnen het lokaal geteelde product 
wel betalen. Bovendien is de concurrentie 
uit landen zoals Colombia en Ecuador fors. 
FloraHolland stond in Kiev op de beurs om 
handelaren te vertellen dat ze bij 
Nederlandse groothandelaren het wereld-
wijde aanbod kunnen kopen. Daar 
profiteert uiteindelijk ook de Nederlandse 
kweker van.
Invoerrechten en wachttijden bij de 
grenzen maken Nederlandse producten 
extra duur. Er zijn officiële regels voor de 
teruggaaf van de btw, maar in de praktijk 
krijgt men die niet terug. Nu het land lid is 
van de Wereldhandelsorganisatie komen er 
op termijn onderhandelingen over lagere 

invoertarieven en simpeler grensfacili-
teiten. Maar zo ver is het nog niet.”

Kansen voor kamerplanten
Vorig jaar exporteerde Nederland voor het 
eerst meer planten dan bloemen naar de 
Oekraïne. Dros ziet vooral voor kamer-
planten goede kansen. “Die produceert het 
land zelf niet en de vraag groeit. Het 
grootwinkelbedrijf pakt het product 
kamerplanten goed op. Met name bouw-

markten en supermarkten doen dat. Vooral 
lokale ketens van bouw- en supermarkten 
zijn in het land actief, maar ook internatio-
nale ketens zoals Auchan en Billa starten 
er. Zeker binnen de bouwmarkten zie je 
goede ketens. Nabij Kiev bouwde het bedrijf 
Epicentre de grootste bouwmarkt van de 
wereld. 5,6 hectare, met naast een bloemen-
hoek, die overigens nog niet in bedrijf was, 
veel ruimte voor planten. Mensen kopen 
hun planten liever daar dan langs de weg. 
Dat speelt onze plantenexport in de kaart. 
Bij planten noch bij bloemen haalt het 
kwaliteitsniveau de West-Europese 
normen. De Oekraïne is een echte geef-
markt. Belangrijk is dus hoe het product 
eruitziet op het moment van weggeven. 
Onder de rijke bovenlaag kent ons product 
veel liefhebbers. Bij deze beperkte groep 
zijn er veel mogelijkheden. Voor planten 
biedt de Oekraïne ook bij het minder rijke 
publiek veel kansen.”
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Klok Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2010

Gem. prijs 
2009

Snijbloemen 822.477 9,50% 3.808.763 0,20% 0,22 0,2

Kamerplanten 205.959 1,40% 178.799 3,80% 1,15 1,18

Tuinplanten 59.541 2,20% 81.961 -2,30% 0,73 0,69

Klok 1.087.977 7,50% 4.069.524 0,30% 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 188.723 23,70% 1.092.445 29,40% 0,17 0,18

Kamerplanten 417.481 11,00% 226.202 10,80% 1,85 1,84

Tuinplanten 127.094 15,50% 119.991 7,60% 1,06 0,99

Connect 733.298 14,80% 1.438.638 24,00% 0,51 0,55

Totaal Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs  
2010

Gem. prijs 
2009

Snijbloemen 1.011.200 11,90% 4.901.208 5,50% 0,21 0,19

Kamerplanten 623.440 7,60% 405.001 7,60% 1,54 1,54

Tuinplanten 186.635 10,90% 201.953 3,40% 0,92 0,86

Totaal 1.821.275 10,30% 5.508.161 5,60% 0,33 0,32

Cumulatief omzetoverzicht t/m week 19

Op Keukenhof was het de afgelopen weken een komen en gaan van 
celebreties. Ook de sportwereld was goed vertegenwoordigd. 
Op 22 april stond het Wereldkampioenschap Voetbal 2018 
centraal. Nederland en België willen dat organiseren en daarom 
waren de oud-topvoetballers Pierre van Hooijdonk, Aron Winter 

en Jean-Marie Pfaff op Keukenhof om de laatste hand te leggen aan 
een bloemplateau. Dat moet de kandidatuur voor 2018 onder-
strepen. Iets later was oud-topschaatser Ard Schenk in Lisse om de 
lelietentoonstelling te openen. Hij doopte daar een lelie die 
voortaan door het leven gaat onder de naam Ard Schenk.

Door bemiddeling van FloraHolland zijn 
begin deze maand 100.000 tulpen geleverd 
aan de luchthaven Schiphol. De order werd 
uitgevoerd door Fleurtiek. De tulpen 
werden geleverd door kweker Joost 
Wesselman. Passagiers werden op 8 mei bij 

aankomst op Schiphol verwelkomd met 
een bos tulpen. De luchthaven wilde met 
deze ludieke actie de passagiers bedanken 
dat ze via Schiphol reizen. Deze promotie-
campagne is een mooie klap op de vuurpijl 
van het tulpenseizoen.

Nieuws

Keukenhof sportief

100.000 tulpen voor Schiphol
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Kassenbouw zoals kassenbouw bedoeld is. Degelijk,  

betrouwbaar en met oog voor detail. Van pure Nederlandse 

kwaliteit. Gebouwd met vakmanschap en passie. Dat is 

kassenbouw van Van der Valk Kleijn.

Grote Waard 68,  2675 RZ  Honselersdijk     

T 0174 - 64 86 18       www.valkkleijn.nl

Van der Valk Kleijn - Advertentie 85x130mm.indd   1 27-01-2009   17:32:44

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®

Nieuw 
Bedrijfs terrein te 
Honselersdijk

Omschrijving
•  Nieuw te realiseren bedrijfsterrein 

(circa 15.000 m2) gelegen aan de Bospolder.
•  Oppervlakte en indeling nader te bepalen.
•  Bouwhoogte tot 9 m.
•  Vestiging in overleg met de gemeente 

Westland.
•  Uitvoering medio 2011.

Bijzonderheden
• In zijn geheel of gedeeltelijk te koop
•  Realisatie bedrijfsunits geschikt voor 

agrarisch gelieerde- of handelsbedrijven 
c.q. hoveniers.

•  Centraal gelegen in het Westland, 
dichtbij veiling FloraHolland Naaldwijk.

•  Goede ontsluitingswegen.

Kijk voor verdere informatie op: www.volbar.nl

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

TE KOOP



 

HOLLAND

UITNODIGING OPEN DAGEN

15 t/m 18 JUNI 2010

SHOW van assortiment Osteospermum

 . Sunny® Classic 

 . Sun Brella’s®

 . Pixie®

 . nieuwe varieteiten

SHOW van assortiment:

 . Fuchsia’s

 . Franse Geraniums

Locatie: Kwekerij Hendriks
            Maasdijk 174 - ‘s Gravenzande

Maasdijk 174
2691 NX ‘s Gravenzande

www.sunnyholland.nl

info@sunnyholland.nl

T.: 0228 - 350036

TEKU potten en containers als reclamemaker
bedrukt of met etiket
onze reclameafdeling adviseert u graag.

High Quality Printing

Pöppelmann GmbH & Co. KG · Kunststoffwerk-Werkzeugbau
Bakumer Straße 73 · 49393 Lohne · Duitsland
Tel.+49 4442 982-1604 · Fax 04442 982-163
Verkoopgebied Nederland noord, oost, zuid: Tel. +31 6 53387446 · Fax +31 522 468694
Verkoopgebied Nederland west: Tel. +31 6 53146267 · Fax +31 174 641764
teku-nl@poeppelmann.com · www.poeppelmann.com
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