




Een moderne bouwer of juist een bouwbedrijf met tradities? 
Meijer Bouw combineert ze beiden.

Meijer Bouw is een middelgrote bouwonderneming met al 
meer dan 70 jaar ervaring op het gebied van de utiliteit- en 
woningbouw. Wij geloven in duurzaam ondernemen en 
samenwerking en luisteren dan ook goed naar de wensen 
van alle partijen. Zo ontstaat een langdurige, prettige en 
vertrouwde samenwerking met onze opdrachtgevers.

Jagtlustkade 12  |  Sassenheim  |  www.meijerbouwsassenheim.nl
T 0252 219 122  |  E info@meijerbouwsassenheim.nl

Meijer 
Bouw 
Bouwen 
aan een 
duurzame 
toekomst
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Over de grens

OPAlbenga: Italiaanse kwekers met een 
‘Hollandse’ werkwijze 

Antonio Bolla is de president van 
OPAlbenga en zelf een van de twaalf 
samenwerkende kwekers in de nog jonge 
organisatie. Bolla: “Na het slechte jaar 2007 
zijn vier van onze huidige leden om zich 
heen gaan kijken. Ze realiseerden zich dat 
het anders moest. Eigenlijk zoals 
Nederlandse bedrijven dat doen. Een 
andere manier van werken waarbij we 
marktgericht produceren, inclusief de 
certificaten om ook aan het supermarktka-
naal te mogen leveren. Alle leden zijn 
GlobalGap gecertificeerd. We hebben ons 
voor het eerst via FloraHolland aan de 
buitenwereld gepresenteerd op de handels-
beurs in januari 2008. Op de achtergrond 
was er toen al veel werk verricht: van een 
nieuw logo en een nieuwe pot en hoes tot en 
met dezelfde kwaliteitsstandaard voor onze 
producten.”

Streng
De twaalf kwekers van OPAlbenga zijn 
allen gevestigd in Albenga, het bekende 
tuinbouwgebied in het noorden van Italië. 
“Maar we werken heel anders dan de 
meeste bedrijven in dit gebied”, haast Bolla 
zich te zeggen. “De voorbeelden van 
bedrijven die mooie producten als monster 
laten zien, maar vervolgens een stuk 
minder fraaie partijen in de vrachtwagen 
laden, zijn helaas maar al te bekend. Bij ons 
geldt: Wat je ziet is wat je krijgt. Daar zijn 
we streng in. Leden die niet aan de 
kwaliteitseisen kunnen of willen voldoen, 
zetten we uit de organisatie.” OPAlbenga 
exporteert tot en met eind mei producten 
naar Nederland en Duitsland. Bolla: “In het 
voorjaar komen de Duitse, Deense en 
Nederlandse kwekers met hun producten 
op de markt. Dan zijn wij klaar. We leveren 
kwalitatief een heel mooi product. Al onze 

OPAlbenga: werken zoals Nederlandse kwekers dat doen.

producten komen van buiten. Door de 
zachte winter zijn het niet alleen mooie 
volle planten, maar is ook de geur opval-
lend goed.”

FloraHolland
De producten van OPAlbenga worden voor 
transport op het bedrijf van Bolla samenge-
voegd. Ook dat is goed georganiseerd. 
On-Italiaanse service. “We hebben het 
Nederlandse Decorum Company als 
succesvol voorbeeld”, meldt Bolla. Het 
volume dat OPAlbenga kan leveren is 
volgens Bolla de enige limiet. Het bedrijf 
richt zich daarom niet alleen op grote 
retailers. “De zaken die we doen met 
handelsbedrijven die inkopen bij 
FloraHolland doen we via FloraHolland 
Connect. Op verzoek van de handel veilen 
we wel wat margrieten op de klok in Venlo, 
Naaldwijk en Bleiswijk, maar normaal 
gesproken zijn we altijd uitverkocht.” 
Momenteel levert OPAlbenga een volledig 
assortiment aromatics en margrieten. 
Bolla: “De voorbereidingen voor het nieuwe 
seizoen zijn alweer in volle gang. Dit is de 
tijd om over het nieuwe seizoen na te 
denken, terug te kijken en met klanten te 
praten. We willen producten leveren waar 
de markt om vraagt. Jarenlang met 
hetzelfde product in dezelfde zwarte pot je 
geld verdienen, is definitief voorbij. 
De samenwerking met FloraHolland helpt 
ons in het zoeken naar nieuwe markten.”

Twaalf Italiaanse kwekers met een werkwijze die zeer afwijkt van ‘de Italiaanse standaard’. In positief opzicht wel 

te verstaan. OPAlbenga, voluit Organizzazione Prodottori Albenga, produceert kruidenplanten van hoogwaardige 

kwaliteit zoals lavendel, rozemarijn en margrieten. Topkwaliteit, afkomstig van volledig gecertificeerde bedrijven, 

dat was de drijfveer achter de start van de kwekersorganisatie in 2008.
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Import introduceert nieuw systeem fustverrekening

BI-correctiekosten omhoog

Jong geleerd is oud gedaan in Eelde

De importafdeling introduceert een nieuw 
systeem van fustverrekening. Daardoor 
houden belanghebbenden (de veiling, 
agenten en buitenlandse kwekers) beter 
zicht op de fuststromen en verdwijnt er 
minder fust. Het nieuwe systeem draait al 
in Aalsmeer en wordt de komende tijd ook 
op de andere vestigingen ingevoerd. 
Bloemen van buitenlandse kwekers worden 
doorgaans door derden in fusten gezet. Die 
derden (de verwerkingsafdelingen van 
FloraHolland en de agenten) halen fust op 
en betalen daar statiegeld voor. Nu is het 

nog zo dat als er wordt geveild de kweker 
het statiegeld ontvangt en dat de verwerker 
dat achteraf verrekent. Dat leidt tot te 
weinig inzicht en soms tot fouten. Soms 
leidt het ook tot problemen als een kweker 
statiegeld uitbetaald heeft gekregen waar hij 
geen recht op had en hij niet meer veilt 
zodat er niets meer verrekend kan worden. 
Dan moet de verwerker in het buitenland 
aan zijn geld zien te komen en dat kan lastig 
zijn. Het nieuwe systeem van fustverreke-
ning gebruikt de elektronische aanvoerbrief 
(EAB). Degene die de EAB verstuurt, kan er 

ook voor zorgen dat het statiegeld van de 
veiltransactie niet aan de kweker wordt 
uitbetaald. Dus kunnen statiegeld en 
fusthuur op de juiste wijze worden 
verrekend. Hiervoor is een nieuwe stan-
daard voor de EAB ontwikkeld. 
Nederlandse telers merken daarvan 
overigens niets. De afdeling Import heeft in 
haar processen ook veranderingen 
doorgevoerd. Daardoor gaat er ook bij 
correcties niets meer mis met de doorbere-
kening van statiegeld.

Op 15 juni wordt de sanctie op het niet 
naleven van de voorschriften van de 
betrouwbaarheidsindex (BI) verhoogd naar 
5 euro per overtreding. Binnen een jaar 
volgt een verdere verhoging naar 10 euro 
per overtreding. Wie echter binnen de norm 
van 5 procent fouten blijft, krijgt het 
sanctiebedrag uiteindelijk weer terug. Ook 
deze bonusregeling wordt in de nabije 
toekomst verder afgebouwd.
Deze maatregel is ingegeven door de 
noodzaak om de aanbodsinformatie 
betrouwbaarder te maken. Handelaren 
hebben er recht op te krijgen wat zij kopen. 
Veel kwekers zijn onvoldoende zorgvuldig 

in het meegeven van complete en correcte 
aanbodsinformatie. FloraHolland en de 
VGB hebben afgesproken dat de betrouw-
baarheid van deze informatie met 10 
procent omhooggaat. Er zijn product-
groepen vastgesteld die voortaan inten-
siever en scherper worden gecontroleerd. 
Beeldveilen, e-Trade en KOA maken de 
noodzaak van complete en correcte 
aanbodsinformatie alleen maar groter. 
Steeds minder kopers zien hun producten 
voordat zij ze kopen en gaan dus af op de 
informatie van de kweker. Verderop in de 
keten leiden fouten in de aanbodsinformatie 
tot extra kosten en irritatie omdat de koper 

zich niet altijd kan herstellen en hij vaak wel 
moet leveren.
En ten slotte leveren fouten in de aanbods-
informatie de veiling extra keur- en 
correctiewerk op. Werk dat nu door het 
collectief wordt betaald, maar voor 
individuele kwekers wordt verricht. 
FloraHolland vindt dat onaanvaardbaar en 
verhoogt daarom deze correctiekosten en 
legt deze dus neer bij de veroorzaker van 
deze kosten. 
Kijk voor meer informatie over dit onder-
werp op de www.floraholland.com of neem 
contact op met uw kwaliteitsbegeleider. 

Onlangs bekeek een groep leerlingen van 
Terra Next bij FloraHolland Eelde met een 
keurmeester de kwaliteit van bloemen. De 
veiling geeft hiermee praktisch inhoud aan 
het samenwerkingsconvenant dat zij in 
2007 sloot met Terra Next, de groenoplei-
ding van het AOC in Noord-Nederland. De 
samenwerking moet een brug slaan tussen 

de opleiding en de praktijk en moet de 
kennis bij de leerlingen over de sierteelt-
sector in Noord-Nederland vergroten.  
Eelde ondersteunt de leermodules van de 
groenopleiding vanuit het bedrijfsleven. 
Inmiddels zijn er drie leermodules 
beschreven, te weten ‘keur en kwaliteit’, 
‘commercie’ en ‘kopen op de klok’.

In de eerste helft van 2009 worden deze 
drie modules vanuit FloraHolland Eelde 
begeleid. Op deze manier kunnen de 
inhoud van de modules én de samenwer-
king worden getest. Voor deze leergang 
worden deze modules vanaf het schooljaar 
2009/2010 aan alle Terra Next-vestigingen 
(in Groningen, Emmen, Meppel, Eelde) 
aangeboden. De eerste module ‘keur en 
kwaliteit’ is inmiddels getest door een 
groep leerlingen door hen de werkzaam-
heden van de keurmeester te laten volgen. 
Er is vooral gelet op de kwaliteit en rijpheid 
van de producten. Ook is gekeken naar de 
gevolgen van kwaliteitsverschillen op de 
prijzen. De leerlingen waren enthousiast 
over de module en zien uit naar de 
volgende.
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Jaarverslag 
op papier en 
digitaal

Roparunvrachtwagen voor Roparunteam FloraHolland

FloraHolland Special Products nu ook via 
PlantConnect.nl 

Het Jaarverslag 2009, waarover tijdens de 
algemene ledenvergadering van 28 mei 
werd gesproken, had een wat andere 
verschijningsvorm dan we gewend waren. 
Anders dan in voorgaande jaren was de 
complete versie van het jaarverslag op 
cd-rom gezet, samen met een 
samenvatting op papier.  
De uitgebreide versie is ook te vinden op 
www.floraholland.com. De nieuwe 
werkwijze speelt in op de digitalisering en 
bespaart kosten. Het verslag is inmiddels 
naar alle leden gezonden.

Op 23 april onthulden Johan van der Put 
van J. van der Put Fresh Cargo Handling 
B.V. en Erik Leeuwaarden, financieel 
directeur FloraHolland (en tevens teamlid 
van Roparunteam FloraHolland) de 
Roparunvrachtwagen. Deze vrachtwagen 
wordt ingezet om de sponsorloop Roparun 
nationaal en internationaal te promoten. 
Sponsor Johan van der Put stelde de 
vrachtwagen beschikbaar. Samen met de 
teamleden is er voor € 35.000 aan 
sponsorgelden binnengehaald bij bedrijven 
die hun logo’s op de vrachtwagen plaatsen. 

Van Riemsdijk Reklame verzorgde de look 
van de Roparunvrachtwagen. Van der Put 
gaat zelf als begeleider mee met het 
Roparunteam van FloraHolland. Na de 
feestelijke onthulling kwamen sponsors en 
teamleden van het Roparunteam 
FloraHolland bij het bedrijf van Van der 
Put bijeen. De Roparun is een 
loopevenement waarbij mensen, in 
teamverband, een sportieve prestatie 
leveren om op die manier geld op te halen 
voor mensen met kanker. Het is de langste 
estafetteloop (530 km) ter wereld. 

PlantConnect.nl is de geautomatiseerde 
aanbodsbank waarop plantenkwekers hun 
aanbod kunnen zetten zodat handelaren uit 
die voorraad kunnen kopen. Vanaf heden 
worden er ook ‘Connect Special Products’ 
op aangeboden. ‘Connect Special Products’ 
zijn lang houdbare, niet gekoelde producten 
met toegevoegde waarde, zoals Anthurium 
en Cymbidium. 
FloraHolland Connect biedt deze producten 
al jaren aan via een catalogus. Die catalogus 
bevat eigen foldermateriaal van de 

betrokken kwekers, dat door FloraHolland 
in een map wordt gestopt en in een ruime 
oplage onder kopers en eindklanten wordt 
verspreid. Verkopers van FloraHolland 
Connect merken de laatste jaren steeds 
vaker dat veel van deze producten door 
plantenhandelaren worden afgenomen. 
Vanaf heden is het dus ook mogelijk om 
deze producten via PlantConnect.nl te 
bestellen. De verkopers van FloraHolland 
Connect zorgen ervoor dat er voor u een 
breed en actueel aanbod beschikbaar is.

De nieuwe gebruiksmogelijkheid van 
PlantConnect.nl wordt de komende tijd in 
gesprekken en op beurzen extra onder de 
aandacht gebracht. Voor de betrokken 
kwekers is dit een extra mogelijkheid om 
het product bij kopers in beeld te krijgen. 
Een extra stukje service van FloraHolland 
Connect dus. 
Voor verdere informatie kunt u contact 
opnemen met team FloraHolland Connect 
Special Products, via telefoonnummer 
071-4094437. 

Johan van der Put van J. van der Put Fresh Cargo Handling B.V. overhandigt de cheque van € 35.000 
aan Erik Leeuwaarden van Roparunteam FloraHolland.

De loop vindt jaarlijks plaats tijdens het 
pinksterweekend. De opbrengsten van alle 
deelnemende teams worden besteed aan 
goede doelen, die de kwaliteit van leven van 
kankerpatiënten willen verbeteren. Dit 
onder het motto ‘leven toevoegen aan de 
dagen, waar geen dagen meer kunnen 
worden toegevoegd aan het leven’. 
FloraHolland ondersteunt deelname aan de 
Roparun. Al elf jaar loopt er een team van 
medewerkers mee voor dit goede doel. 
Meer over het team en de Roparun is te 
lezen op www.roparunteam97.nl.
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Bedrijvigheid

“Niet bij de pakken neer gaan zitten, maar met z’n allen onze Bloemen BV Holland veel beter verkopen. Geen dure 

organisaties inschakelen, maar er gewoon hard tegenaan gaan en met alle schakels in de keten de gezamenlijke 

slagkracht vergroten”, dat zegt algemeen directeur/eigenaar Leon Eijgenraam. Hij is ondanks de moeilijke tijden 

opvallend positief. Volgens hem is het krachtenspel aan het veranderen. “We moeten nu onze grenzen opzoeken 

en daar op inspelen”, vindt hij.

Eijgenraam is al dertig jaar actief in de bloemen- en 
plantenhandel en had in het verleden meerdere 
bedrijven. “In 2004 ben ik met mijn zoon opnieuw 
begonnen met een postorderbedrijf in Engeland. Op dit 
moment leveren we aan grote supermarkten en 
bedrijven in het buitenland die lokaal ompakken. Het 
gaat erom dat we als klein bedrijf een hoge omzet 
draaien tegen zo laag mogelijke kosten. Dat is onze 
drijfveer”, vertelt Eigenraam. “Voor ons zijn korte 
lijnen en een kleine overhead heel belangrijk. Weinig 
schijven betekent minder fouten en geen bureaucratie. 
En dat is onze kracht”, vervolgt hij. 
Het exportbedrijf is sinds kort gevestigd in een box 
Over de Strijp bij FloraHolland Naaldwijk.
Het managementteam bestaat uit Lennart Eijgenraam, 
verantwoordelijk voor de inkoop, Dennis Flaton, 
bloemenmanager en Ronald Arkesteijn, plantenma-
nager. Het snelgroeiende bedrijf bestaat in totaal uit 
twaalf man en kan volgens de algemeen directeur/
eigenaar nog wel wat commerciële mensen gebruiken.

Doelgericht
Zyon Group is vooral gericht op supermarkten en 
bloemen- en plantenconcepten. Eijgenraam: “De 

Leon Eijgenraam van Zyon Group:  
“We moeten er nu harder tegenaan dan ooit”

belangrijkste landen waarop wij ons richten zijn traditionele landen zoals 
Ierland, Engeland, Zwitserland en Denemarken. Zyon Group is een specifieke 
Engeland-specialist. Dat is een echte kwaliteitsmarkt, hoewel ook daar de prijs 
steeds belangrijker wordt. We zijn ook actief in voormalige Oostbloklanden in 
Midden-Europa, want dat zijn weer de potentiële groeimarkten.” 
Zyon Group koopt bloemen en planten in op alle veilingen en via verschillende 
importlijnen. “Wij leveren maatwerk aan onze klanten en werken graag in 
hechte samenwerking met de kwekers. We gaan snel en doelgericht te werk. 
Door die aanpak kunnen wij scherpere prijzen neerzetten dan grote expor-
teurs. Wij hebben geen hoge overhead of dure automatiseringsprogramma’s en 
ook geen zware personeelsstructuur. De prijs wordt een steeds belangrijker 
factor. De producten moeten echter wel van goede kwaliteit zijn, ook voor 
discounters”, waarschuwt de exporteur.

Goed team
Het exportbedrijf verhuisde eerder dit jaar van een box naast het inkoopcen-
trum Pyramide naar een box Over de Strijp op FloraHolland Naaldwijk.  
“We hebben nu meer ruimte en kunnen efficiënter en sneller werken”, legt Leon 
Eijgenraam uit. “Wat de toekomst betreft, willen we proberen op gezonde en 
beheerste wijze door te groeien. We hebben nu een goed team van jonge 
mensen en dat willen we graag zo houden”, vervolgt hij. Zyon Group heeft door 
zijn betere uitgangspositie in de markt geen last van de economische crisis. 
“Alles blijft echter relatief en de situatie kan zo veranderen”, voorspelt 
Eigenraam. 

Het managementteam van Zyon Group v.l.n.r.: Ronald Arkesteijn, Dennis Flaton, Lennart Eijgenraam en Leon Eijgenraam.
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Bedrijvigheid

Wij leveren een compleet assortiment 
potrozen

”Wij kijken continu naar nieuwe soorten en besteden veel aandacht aan wat consumenten 

van onze potrozen vinden. Waar letten ze op? Wat verwachten ze ervan?” Aldus Ruud 

Vosbeek van de gelijknamige boomkwekerij in het Limburgse Lottum, onder andere 

gespecialiseerd in het onder glas opkweken van potrozen, vooral voor Moederdag.  

“Een roos is emotie. Dat sluit prima aan bij die dag.”

Boomkwekerij Ruud Vosbeek is een 
familiebedrijf. “Mijn grootvader begon met 
het bedrijf. Mijn vader zette het als 
gemengd bedrijf in de vollegrond voort. Ik 
kwam er in 1993 bij en startte met het 
opkweken van potrozen. Omdat wij 
moesten wijken voor een waterbergingsge-
bied verhuisden we medio 1999 naar De 
Hanenberg, destijds een nieuw ontwikke-
lingsgebied voor boomkwekerijbedrijven in 
Lottum. In 2000 heb ik samen met mijn 
echtgenote het bedrijf overgenomen en 
uitgebreid. Tegenwoordig omvat de 
kwekerij 8,5 ha, waarvan 7 ha container-
teelt. Door een samenwerkingsverband met 
een chrysantenkweker in Venlo kweken we 
ook 2 hectare rozen in pot onder glas. We 
hebben vijftien vaste medewerkers plus een 
aantal Poolse seizoenarbeiders. Daarnaast 

zijn we gecertificeerd in het bemiddelen 
voor andere bedrijven die extra (Poolse) 
handjes nodig hebben. Wij onderscheiden 
ons verder door de toegevoegde waarde die 
we meegeven, voor de binnen- en de 
buitenlandse markt en voor de retail en de 
kleinere tuincentra. Wij willen hierin een 
goede balans binnen het bedrijf realiseren.”

Assortiment
Het assortiment van Boomkwekerij Ruud 
Vosbeek loopt van rozen (struik-, klim- en 
stamroos) zonder licenties tot en met rozen 
met de duurste licenties. Vosbeek: “Het 
uitgangsmateriaal voor onze rozenpro-
ductie komt van contractkwekers in 
Limburg en Brabant en van onze eigen 
productielocatie in Servië. Ons assortiment 
is dus compleet. Daarnaast kweken we een 

Vosbeek: Aandacht voor wat de consument van het product vindt.

breed assortiment klimplanten zoals 
Clematis en Lonicera, maar ook Hebe in 
pot (zie ook www.ruudvosbeek.com).
Het bedrijf zet steeds meer af via de 
veilingen. Direct contact met eindklanten 
vinden we hierbij belangrijk. Onze 
producten worden door heel Europa 
verkocht en steeds meer erbuiten. De 
groeilanden voor visueel aantrekkelijke 
producten liggen ten Oosten van de EU. 
Onze potrozen gaan onder andere onder 
een eigen etikettenlijn de markt op. De 
klant kan ook kiezen voor een eigen etiket.”

Transport
Vosbeek is ook logistiek actief onder de 
noemer ‘Boomkwekerij Support Venlo’ 
(BSV), een initiatief van FloraHolland, 
Transportbedrijf Van Zaal, C&C Garden 
Plant, en ons eigen uitzendbureau IHS BV. 
“Wij verzamelen hier in de regio in 
opdracht van exporteurs producten die 
collectief met transporteurs meegaan naar 
de eindbestemming. Transportkosten zijn 
een belangrijk onderdeel van de totale 
kosten. Daar willen we wat aan doen. BSV 
is nu ruim een halfjaar operationeel en 
wordt gecoördineerd door een verkoop-
leider. Vroeger gingen veel producten 
vanuit hier naar exporteurs in het Westen. 
Nu hoeft dat niet meer. Wij voeren hier 
opdrachten uit voor exporteurs waardoor 
het product vanuit de hieruit naar de 
eindbestemming gaat. Dat voorkomt extra 
transportkosten! Wij zijn dankzij onze 
ligging een belangrijke schakel voor 
exporteurs en transporteurs en proberen 
producten tegen zo min mogelijk kosten bij 
de eindklant te krijgen.”
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Bedrijvigheid

Dertien jaar was Gerrit van Groenigen (63) toen hij als jongste bediende begon bij exporteur 

Baardse. Op 3 juni viert de bloemenhandelaar, die 28 jaar geleden voor zichzelf begon, zijn 

50-jarig jubileum in de bloemenhandel. FloraHolland Magazine zocht de jubilaris op.

Gerrit van Groenigen heeft zijn bedrijf Molenaar & Van Groenigen b.v. officieel 
overgedragen aan zoon Rob en compagnon Alex van Kessel. Toch is de jubilaris 
nog vrijwel dagelijks op het bedrijf te vinden. Hij koopt en verwerkt daar zijn 
lievelingsproduct Lathyrus. Van Groenigen: “Bij Baardse heb ik destijds de fijne 
kneepjes geleerd om met dit tere product om te gaan. Het is een product waarbij 
ik altijd heb geprobeerd iets aparts te vinden. Daarna ging ik proberen om mijn 
klanten enthousiast te maken. We begonnen met twintig bosjes op voorraad. 
Nu zijn dat er zelfs duizend.” Van Groenigen kan niet alleen enthousiast 
vertellen over zijn lievelingsproduct, maar ook over het begin van zijn carrière 
in de bloemen. 

Inkopen
“Mijn vader was de oprichter van De Witte Weekbladen. Daarnaast had hij een 
hoek zomerbloemen. Ik was van jongs af een handelsmannetje. Bloemen die ik 
voor niks kreeg, verkocht ik voor 25 cent per bos.” Het was logisch dat de kleine 
Gerrit ‘in de bloemen’ terecht zou komen. “Ik was dertien toen ik door ziekte 
niet meer kon meekomen op school. Bij Baardse werd ik aangenomen als 
jongste bediende, verdiende toen 25 gulden per week inclusief buskaart en had 
al snel maar één doel: de tribune op als inkoper. Al op mijn zestiende kreeg ik 
die vaste aanstelling.” In totaal werkte Van Groenigen 22 jaar bij Baardse. “Ik 
ben zelfs nog even chef geweest, maar dat beviel me niet. Na een maand ben ik 
gewoon weer gaan inkopen.” Met Wim Molenaar als compagnon begon hij 28 
jaar geleden commissionairsbedrijf en groothandel Molenaar & Van Groenigen 
BV. “Hij maakte boeketten en ik leverde, ook voor die tijd al met goedkeuring 

Gerrit van Groenigen 50 jaar in het 
bloemenvak 

van Baardse, producten aan tien supermarkten”, aldus 
Van Groenigen. In 2001 ging Van Groenigen alleen 
verder in het bedrijf, dat overigens nog steeds vanuit 
Aalsmeer onder de vertrouwde naam opereert. 

Boeiend
Van Groenigen is in zijn element als hij met aparte 
producten werkt zoals Lathyrus, Zantedeschia, sering 
en Forsythia. Maar hij heeft ook met de computer leren 
werken. “Vijf jaar geleden zei ik nog ‘dat gaat Gerrit 
niet doen’, maar nu ben ik helemaal om. Fantastisch dat 
klanten in je voorraad kunnen kijken.” 
De wereld is de afgelopen vijftig jaar harder geworden, 
vindt Van Groenigen. “Vroeger werd je wat gegund, 
tegenwoordig bepaalt de prijs of je zaken kunt doen. 
Wat wel is gebleven, is wat de handel zo boeiend maakt. 
Nog steeds is geen dag hetzelfde. Er zijn rustige dagen 
en dagen dat je echt alles kunt verkopen.” 
Met een bescheiden feestje voor een aantal vaste relaties 
in het vooruitzicht denkt Van Groenigen de laatste tijd 
regelmatig aan een mogelijk naderend afscheid na 
vijftig jaar in het vak. “Alles gaat steeds sneller en ik 
wordt zelf langzamer”, besluit de jubilaris met een 
brede lach. 
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Veilingachtergronden

Nieuw beleid presentatieruimtes levert 
meer bezoekers op
De afgelopen maanden heeft FloraHolland Connect de presentatieruimtes in Aalsmeer en 

Naaldwijk aantrekkelijker gemaakt voor kopers én kwekers. Vooral de presentatieruimte op 

vestiging Naaldwijk heeft een metamorfose ondergaan.

De presentatieruimtes op de vestigingen in Aalsmeer en Naaldwijk zijn 
de etalages voor kwekers die zakendoen met FloraHolland Connect. 
Door de metamorfose is de presentatieruimte in Naaldwijk opvallend 
veranderd. Meer rust en evenwicht en een veel overzichtelijker indeling. 
De afgelopen tijd zijn ook de verschillen in presentaties, diensten en 
beleid van de twee presentatieruimtes op een lijn gebracht. 

Meer bezoekers
Een presentatieruimte die de moeite van het bezoeken waard is, trekt 
bezoekers. Na een daling van het aantal bezoekers in de afgelopen jaren 
is enkele maanden geleden de stijgende lijn weer ingezet. De 
handelsmeeting op woensdagochtend wordt bijvoorbeeld goed bezocht. 
Productgroepspecialisten van FloraHolland Connect presenteren dan 
aan bezoekende kopers actuele producten en nieuwigheden. 

“Presentatieruimte is belangrijk”

Edward Strijbis van Lievaart Planten Export B.V. bezoekt regelmatig de 

presentatieruimte in Naaldwijk. “Ik kom er om op de hoogte te zijn van het 

aanbod. Een bezoek aan de presentatieruimte is een impuls tot kopen en 

vergelijken. Door de scheiding van de tarieven en diensten van FloraHolland 

Connect voor Samen doen-kwekers en kwekers die dat niet zijn, is er helaas geen 

echt totaaloverzicht. Daar mag de veiling best eens kritisch naar kijken, want de 

presentatieruimte is echt heel belangrijk. Het belang van de presentatieruimte 

wordt misschien wel onderschat.” Strijbis is tevreden over de nieuwe aanpak. “Het 

assortiment wordt inmiddels beter bijgehouden en de producten zijn actueel. Dat 

is absoluut een voorwaarde, want het draait allemaal om het creëren van 

aankoopimpulsen.” 

Permanente stand Decorum Company

Nieuw in de presentatieruimte in Naaldwijk is de permanente stand van Decorum 

Company. “We willen ons als Decorum Company nog duidelijker profileren”, legt 

Kikki Scheffers uit. “We laten in de stand ons assortiment in de juiste combinaties 

zien, waardoor de uitstraling een stuk krachtiger wordt. Iedere twee weken 

vervangen we het bloeiende assortiment en iedere vier weken krijgt de complete 

stand een andere aanblik.” In de stand, die eind februari in gebruik is genomen, is 

een werkplek gecreëerd voor verkopers van aangesloten kwekers. Scheffers: “We 

kunnen er klanten ontvangen en onze aanbiedingen laten zien. We hebben er 

bijvoorbeeld altijd speciale aanbiedingen uit de Monsterkas staan.” De reacties zijn 

volgens Scheffers positief. “We proberen telkens bezoekers te verrassen met ons 

assortiment. Daar slagen we tot nu toe prima in.” 

Wist u dat?
Kwekers die het Zelf doen-pakket afnemen (voorheen basis) 
kunnen in de presentatieruimte, ook buiten de themapresentaties 
om, hun producten tegen betaling het hele jaar door presenteren. 
Ook niet-leden (contractzenders) met boomkwekerijproducten en 
tuinplanten (alle artikelcodes beginnend met een 3) kunnen deze 
dienst gebruiken. Niet-leden met kamerplanten kunnen geen 
gebruik maken van de presentatieruimte omdat deze dienst 
exclusief voor leden met potplanten beschikbaar is. 
Wilt u als kweker meer informatie over de mogelijkheden?  
Neem dan contact op met FloraHolland Connect Informatie,  
T +31 (0)174 63 55 55 of T +31 (0)297 39 38 88. 
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Bedrijvigheid

Schrijven voor FloraHolland Magazine is misschien wel het leukste dat iemand kan doen. Je spreekt dagelijks 

mensen, handelaren en kwekers, die allemaal met passie ondernemen. Wat is dat eigenlijk, ondernemen 

met passie? Leon Breugem en Peter de Vreede van Breugem Te Vreede dachten er over na. Begin vorig 

jaar fuseerden hun bedrijven. Breugem (voormalig paprikateler) schakelde enkele jaren geleden over 

op potanthurium. De Vreede werkte bij DLV en werd teler van Calathea crocata. Samen hebben ze een 

opkweeklocatie in Bergschenhoek en twee productielocaties in Bleiswijk. Op 12 juni wordt één van die locaties, 

33.000 vierkante meter groot, geopend. Dan spreken prominenten uit de sector voor handelsrelaties van 

het bedrijf over het thema ‘Handel met Passie’. Dus vroegen wij aan Peter de Vreede en Leon Breugem wat 

ondernemen met passie inhoudt. 

Breugem Te Vreede: 
gepassioneerd, 
gedreven, eigenzinnig

Leon Breugem (links) en Peter de Vreede: ondernemers met passie.
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Bedrijvigheid

Peter de Vreede komt van huis uit van een 
melkveebedrijf. “Uiteindelijk ben ik tuinder 
geworden. De tuinbouw is mooi dankzij het 
levende product. In de potplantenteelt teel je 
niet alleen, je doet ook aan marketing. Al 
die aspecten van ondernemerschap maken 
het leuk. Bloemen- en groentetelers hebben 
met veel van die aspecten te maken, maar 
voor plantenkwekers komt dat marketingas-
pect er nog nadrukkelijker bij. Wij kiezen in 
onze marketingmix voor het telen van extra 
kwaliteiten en voor een moeilijk te telen 
gewas.” 

“Passie zit in je karakter”, zegt Breugem. “Je 
vindt het leuk om iets nieuws te verzinnen. 

Kernwaarden van ons bedrijf zijn eigen-
zinnig, nuchter, professioneel, samen 
groeien, vernieuwend en gepassioneerd.  
Bij Peter thuis deden ze bij hun koeien aan 
eigen selectie. Bij Calathea doen we het nu 
ook. Wij telen grootbloemige potanthurium 
in specifieke potmaten. Vanuit dat product 
en onze kernwaarden hebben we een eigen 
huisstijl ontwikkeld en doen we aan 
marketing. 
Wij kijken wel om ons heen, maar zijn niet 
als de anderen. Wat we kunnen gebruiken, 
nemen we over. De rest ontwikkelen we 
zelf.”

“Ondernemen zien we als topsport, en niet 
als werk”, stelt De Vreede. “Mijn baan bij 
DLV was veel meer ‘werk’. Dit doen we 

omdat we het willen. Nu bepalen we dingen 
zelf. We werken naar doelen op lange 
termijn en zijn zelf verantwoordelijk voor 
ons eindresultaat.
Leon en ik delen onze voorkeur voor 
marketing. We zagen ook samen de 
noodzaak van schaalvergroting, speciali-
satie, het toevoegen van waarde en de 
assortimentsverbreding. Vanuit die 
gedachte zijn we gaan praten. We conclu-
deerden dat het goed zou zijn om samen te 
gaan. Nu hebben we een taakverdeling. 
Allebei hebben we een werkgebied en daarin 
vertrouwen we elkaar. 
Onze teelten liepen al goed. Verbeteren is 
dus lastig. We overleggen daarom veel en 

dat gaat op basis van argumenten. We 
proberen onze argumenten te verzamelen 
en dan te besluiten. Natuurlijk hebben we 
allebei onze eigen klanten en onze eigen 
sterke punten. Maar als de uitgangspunten 
helder zijn, krijg je geen ruzie. De meer-
waarde van samenwerken is dat je dingen 
beter overweegt. Dat leidt tot beter 
doordachte besluiten.”

“Decorum Company heeft ons als lid 
gevraagd met onze Anthurium”, zegt 
Breugem. “We voelen ons thuis in deze club. 
Het is mooi dat onze kwaliteit daar wordt 
gewaardeerd. Je vindt er vooruitstrevende 
telers. Via Decorum Company kun je 
contact maken met de winkelvloer.
Dit is niet onze laatste stap. We blijven met 

product-marktcombinaties bezig. Vorig jaar 
eiste de nieuwbouw veel aandacht op, dit 
jaar het neerzetten van de nieuwe organi-
satie. Nu kunnen we verder in marketing en 
waardetoevoeging, samen met onze 
klanten. We doen aan product- en concept-
ontwikkeling vanuit de markt en vanuit 
onze eigen behoefte het bedrijf te ontwik-
kelen. Pull Position, bureau voor strategie, 
marketing en verkoop helpt ons dit alles 
commercieel vorm te geven. Bij onze passie 
hoort dat we bij de dingen die we doen 
vasthouden aan onze productkwaliteit.”

“In maatschappelijk verantwoord onder-
nemen (mvo) gaan we ver”, meent  

De Vreede. “We werken met een WKK, 
gebruiken restwarmte en rest-CO2. Al onze 
elektriciteit is groen. We doen volop aan 
biologische gewasbescherming. Ons 
medewerkersbestand hebben we verdubbeld 
zonder te hoeven adverteren. We hebben 
een vaste kern van medewerkers, een 
minimaal verloop en een tamelijk vlakke 
arbeidsfilm. Dankzij onze medewerkers 
kunnen we onze ambities op kwaliteitsge-
bied waarmaken.
De vrucht van de passie in ons ondernemer-
schap is dat we zien dat de dingen die we 
hebben bedacht ook werken. Onze samen-
werking zit sterk in het ondernemerschap, 
in het beter maken van ons bedrijf.  
Zo ontwikkel je door. Als ondernemer en 
als mens.” 
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Over de grens

Als het gaat om verbreding en verdieping van het plantenassortiment gaat, is Denemarken 

het land dat in het oog springt. In 2008 nam de omzet met maar liefst 70 procent toe. De 

inspanningen van het in 2008 geformeerde Team Denemarken richten zich vooral op het 

aanvullende assortiment en zelfs op nicheproducten.

Deense potplantenaanvoer 
groeit sterk in aanvullende en 
nicheproducten

Het Team Denemarken zit tussen een verzameling Deense niche-producten. (vlnr) Marco van de Koppel, Accountmanager Denemarken (PMD), Frank Miltenburg, 
Veilingmeester planten Naaldwijk (Commercie), Ans de Jong, Veilingmeester planten Aalsmeer (Commercie), Mark Rooijendijk, Regio Kwaliteitsbegeleider 
Denemarken (PMD), Pieter Dijkstra, Verkoper Denemarken (Connect)

“Waar is nog handel te vinden waarin we 
kunnen groeien en waarmee we onze kopers 
dus nog beter van dienst kunnen zijn? Dat is 
wat we ons hebben afgevraagd”, aldus 
Marco van de Koppel, accountmanager 
Denemarken. “Omdat er in Denemarken 
nog veel potplanten te vinden zijn die niet 
of nauwelijks in Nederland geteeld worden, 

bijvoorbeeld ‘minimaatjes’ van gangbare 
producten, hebben we dat land benoemd tot 
focusland. Dat betekent dat we de tijd 
nemen om te acquireren en te groeien met 
onze bestaande aanvoerders.” Volgens Van 
de Koppel is de vraag vanuit kopers leidend 
voor de ‘zoektocht’ naar Deense potplanten. 
“Het mes snijdt aan twee kanten. 

Kopers krijgen de gelegenheid om 
producten die ze graag willen kopen 
gewoon via FloraHolland Connect of de 
veilingklok in de kopen, en tegelijkertijd 
weten kwekers die we benaderen dat er 
inderdaad vraag is naar hun producten.”
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Over de grens

Voorwaarden 
Begin 2008 waren er 28 Deense aanvoer-
ders die zaken deden met FloraHolland met 
afzet via de klok of via FloraHolland 
Connect. Inmiddels zijn dat er 43. Van de 
Koppel: “De eerste helft van vorig jaar 
hebben we goed gekeken naar het aanvoer-
patroon van de Deense aanvoerders. We 
hebben zelfs afscheid moeten nemen van 
kwekers die niet voldeden aan onze 
voorwaarden op het gebied van regelmaat, 

kwaliteit en toegevoegde waarde.” Alle 
Deense aanvoerders zijn zogenaamde 
contractzenders. “Zij zetten een deel van 
hun assortiment af via FloraHolland. Van 
oudsher is de Deense export sterk gericht 
op de Scandinavische markt en Duitsland. 
Dat is hun thuismarkt. Met onze activi-
teiten in Denemarken gaan we de concur-
rentie niet aan met de Deense exporteurs, 
die overigens tegelijkertijd ook weer onze 
klanten zijn. Wij bekijken het puur vanuit 
de invalshoek dat onze kopers producten 
die ze graag willen hebben via 
FloraHolland moeten kunnen krijgen.” 

Forse groei
Volgens Van de Koppel is de kracht van het 
Deense aanbod de verkrijgbaarheid van een 
heel divers aanbod. “Onder meer via de 
lokale Handelspladsen-beurs hebben we 

een goed beeld van wat er beschikbaar is en 
wat de verschillen zijn tussen kwekers die 
met een bepaald product op de markt zijn. 
Meerdere kopers die structureel met 
Deense producten werken, bezoeken deze 
beurs ook met regelmaat. Samen met 
kopers de discussie aangaan om te bepalen 
welke kweker het meest geschikt is, werkt 
heel efficiënt. De keuze voor een kweker 
kan bijvoorbeeld afhankelijk zijn van 
kwaliteit of van de beschikbaarheid van 

meerdere producten op hetzelfde bedrijf.” 
In 2008 groeide de omzet vanuit 
Denemarken met 70 procent. Van de 
Koppel: “Dat is fors te noemen. In 2009 
zetten we die lijn door, want de groei is nog 
steeds boven verwachting. In 2008 werd 55 
procent van de Deense producten via de 
klok verkocht en 45 procent via Connect.” 

Transportkosten
Inmiddels is de eerste Deense transporteur 
in staat om orders die, bijvoorbeeld, bij 
vijftien kwekers zijn gedaan en op dertien 
Deense Containers passen, te combineren. 
Van de Koppel: “Op ons initiatief zijn we 
die discussie gestart. Ik ben ervan over-
tuigd dat meerdere transporteurs deze 
mogelijkheid om transportkosten te 
besparen gaan bieden. Orders via Connect 
worden trouwens, als ze voor elf uur  

’s morgens besteld zijn, de volgende dag al 
geleverd. De komende zomer rijdt in 
Scandinavië en op de route van en naar 
Nederland trouwens de eerste Deense 
vrachtwagen van transporteur Alex 
Anderssen Ølund met FloraHolland-
bedrukking rond. Hiermee maken we onze 
aanwezigheid in Denemarken ook op deze 
manier zichtbaar.”  

Producten die al sinds jaar en dag 
vanuit Denemarken worden aange-
voerd zijn Kalanchoe, potroos, 
Campanula, Aster en lidcactus. Ter 
completering van het assortiment is 
FloraHolland actief in tal van andere 
producten, vaak zelfs nicheproducten. 
Een greep uit het assortiment: mini 
Osteospermum, mini Phalaenopsis, 
Scutellaria, Celosia, Sagina, Browallia, 
Nematanthus, Scirpus, Ixora, 
Clerodendrum, Jasminum en 
Aeschynanthus. 
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Veilingachtergronden

FloraHolland concentreert haar retailpresentaties dit 

najaar op de FloraHolland Trade Fair in Aalsmeer. Dat 

betekent dat de veiling op de Horti Fair alleen nog een 

corporate stand heeft en dat alle andere FloraHolland 

presentaties te zien zullen zijn op de Aalsmeerse versie 

van de FloraHolland Trade Fair. We vroegen Floris Olthof, 

manager Product- & MarktDiensten (PMD), naar de 

achtergronden van dit besluit.

“Dit is een tijd om de dingen die we doen te 
beoordelen op hun effectiviteit en om 
steeds naar besparingsmogelijkheden te 
zoeken”, begint Olthof. “Dat hebben we ook 
gedaan rondom onze beursactiviteiten in 
het najaar. In 2008 was FloraHolland op 
drie manieren tijdens de Horti Fair te zien. 
Met een grote corporate stand, als medeor-
ganisator van het Retail Inspiration Plein 
en met de Aalsmeer Market Showcase. Dit 
laatste was een soort ‘voorproefje’ van de 
Aalsmeer Market, die gelijktijdig met de 
Horti Fair plaatsvond. Zo konden we in 
Amsterdam producten tonen van kwekers 
die in Aalsmeer een stand hadden. Die 
showcase is niet effectief gebleken en 
daarom wordt die niet herhaald.”

Retail komt naar Aalsmeer
“Ook onze medewerking aan Retail 
Inspiration van de Horti Fair wordt 
beëindigd”, vervolgt Olthof. “In feite was 
dat een kwestie van dubbelop. Tijdens de 
FloraHolland Trade Fair doen we zowel in 
het voorjaar in Naaldwijk als in het najaar 
in Aalsmeer in grote lijnen hetzelfde. 
Terwijl wij het gevoel hebben dat de 
inkopers van de retail en hun leveranciers, 
de exporteurs, meer geneigd zijn naar de 

Retailpresentaties naar 
FloraHolland Trade Fair 
Aalsmeer

FloraHolland Trade Fair te komen dan naar 
de Horti Fair. Ook dit besluit is dus gewoon 
een gevolg van ons nadenken over kostenef-
fectiviteit en kostenbesparingen. We doen 
niet minder, we doen het anders.
Overigens gebruiken we met ingang van 
2009 de term Aalsmeer Market niet meer. 
We spreken voortaan van de FloraHolland 
Trade Fair en daarvan hebben we er twee. 
De voorjaarseditie in Naaldwijk en de 
najaarseditie in Aalsmeer.”

2010 en later
“De organisatie van de Horti Fair heeft met 
begrip gereageerd op onze voornemens”, 

besluit Olthof. We zijn met de Horti Fair in 
gesprek over de manier waarop wij onze 
gezamenlijke inspanningen vanaf 2010 
effectiever kunnen maken. Dat zijn 
verkennende gesprekken waarover nu nog 
weinig te zeggen valt. Voor ons is het wel 
belangrijk dat wij onze FloraHolland Trade 
Fair in Aalsmeer willen blijven organiseren. 
Dat heeft met bereikbaarheid te maken, 
maar vooral ook met het feit dat wij onze 
klanten en hun klanten graag op onze 
marktplaats willen ontvangen om hun de 
relevante ontwikkelingen in ons vak te laten 
zien. Wij vinden wat dat betreft november 
een beter tijdstip dan oktober.”
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Bedrijvigheid

Door samenwerking op niet-concurrerende terreinen de ketenefficiency verhogen. Dat was de doelstelling van 

het logistieke plantencentrum op Trade Parc Westland (TPW) Venus in Naaldwijk. Dit centrum, inmiddels Sierteelt 

Direct Planten geheten, is een samenwerkingsverband van alle op TPW Venus gevestigde potplantenexporteurs, 

het op TPW Jupiter gevestigde Hamiplant, De Winter Logistics en FloraHolland. Onlangs leverde Sierteelt Direct 

Planten de 500.000ste Deense Container af. Tijd voor een nadere kennismaking.

“Sierteelt Direct Planten kon worden opgezet toen op 
TPW Venus een cluster van plantenexporteurs was 
ontstaan”, vertelt Eric Velthuyzen. manager Logistieke 
Dienstverlening Afnemers bij FloraHolland Naaldwijk en 
betrokken bij Sierteelt Direct Planten. “Bovendien waren 
veel logistieke stromen in kopersboxen in beginsel 
onlogisch. De directe stromen kwamen aan dezelfde 
docks binnen als waar het product de box verliet. Ook 
kwamen klokstromen en logistieke stromen ongecoördi-
neerd binnen. Nu komt alle directe aanvoer van de 
betrokken exporteurs bij Sierteelt Direct Planten binnen. 
Medewerkers leveren binnen twintig minuten af tenzij de 
exporteur aangeeft dat hij het product later wil 
ontvangen. Een van de aangesloten exporteurs laat zelfs 
zijn klokstromen via Sierteelt Direct Planten lopen. 
Zodoende kan deze exporteur zijn boxruimte beter 
benutten, hetzelfde proces op minder vierkante meters 
afwerken, in zijn logistiek met minder arbeid toe en de 
stromen in zijn box logischer laten verlopen. Naast onze 
standaarddiensten leveren we maatwerkdiensten. Het 
afleveren van klokhandel bijvoorbeeld en de overslag 
voor kwekers die product naar een andere vestiging 
willen laten vervoeren.”

Samenwerking brengt winst
In Sierteelt Direct Planten werken naast enkele expor-

Sierteelt Direct bespaart ketenkosten

teurs, De Winter Logistics en FloraHolland samen. “Een logische samenwerking”, 
benadrukt Velthuyzen. “De Winter ‘doet in wielen’. Samen zijn we sterk in de 
interne logistiek. De Winter is bovendien een grote leverancier voor Sierteelt 
Direct Planten, al kunnen (uiteraard) alle vervoerders en eigen rijders er terecht. 
Een ander punt is dat FloraHolland via de automatiseringssystemen alleen 
producten kan verwerken met een FloraHolland-aanvoerbrief. Sierteelt Direct 
Planten kan ook andere producten verwerken (bijvoorbeeld van kwekers van 
Landgard of Plantion). Dus kunnen de exporteurs via Sierteelt Direct Planten alle 
handel binnenkrijgen.”

Aanvoercollectie
“Die 500.000ste Deense Container was een mijlpaal, maar we kijken vooruit”, 
vervolgt Velthuyzen. “Voor ons businessplan spreken we met telers, telersvereni-
gingen en handelaren. Belangrijke doelstellingen zijn het ontwikkelen van een 
eigen gebouw en het verstevigen van de banden met klanten. Verder gaan we met 
vier exporteurs een gezamenlijke aanvoercollectie opzetten. Nu zijn er nog 
aanvoerders die (zelf of via hun vervoerder) hun producten op de verkeerde plaats 
of tijd aanleveren. Dat betekent voor de betrokken exporteur vrijwel altijd extra 
wachttijd. Een zelfstandige aanvoercollectie geeft de betrokken exporteurs meer 
regie rondom hun aanvoer en uiteindelijk dus ook rondom hun export. 
Aanleveren via Sierteelt Direct Planten scheelt in de kosten, levert tijdwinst op in 
de keten en kost telers nauwelijks extra werk. Voorwaarde voor een goed proces is 
ook hier de beschikbaarheid van complete en correcte aanbodsinformatie. 
Vervolgens is het een kwestie van de zaak één keer in de computer zetten. Dan 
heb je de gewenste logistieke transparantie en weet iedereen in de keten direct wat 
hij moet doen.”

33



Over de grens

Vanaf begin juni brengen Raab Rosen/
Wetterau Rosen (in Naaldwijk) en Rosen 
Ruland (in Rijnsburg) pomponrozen voor 
de klokken. De rozen zijn ook direct te 
koop via het regioteam Venlo van 
FloraHolland Connect. Stephan Raab en 
Werner Ruland zetten deze rozenserie 
exclusief via FloraHolland af. Het telen van 
Freilandrosen zit de beide ondernemers in 
het bloed. Raab Rosen uit Rockenberg bij 
Frankfurt bestaat al meer dan honderd jaar, 
Rosen Ruland uit Duisburg-Rahm al meer 

Duitsers die bloemen naar Nederland exporteren. Dat lijkt de omgekeerde wereld. Maar eigenlijk is het heel logisch. 

Een aantal Duitse telers van Freilandrosen benut FloraHolland voor hun afzet. Zij willen telen voor de wereldmarkt. Met 

een product dat in Nederland nauwelijks wordt geteeld. Want Freilandrosen worden, zoals de naam al doet vermoeden, 

in de open lucht geteeld en stellen bepaalde eisen aan bodemgesteldheid en klimaat. Die omstandigheden vind je 

wel in Duitsland en niet in Nederland. Deze zomer brengen twee vooraanstaande Duitse telers van Freilandrosen een 

opvallende nieuwe serie van dit product, de pomponrozen. FloraHolland Magazine ging op onderzoek uit. 

De bijzondere uitstraling van pomponrozen
Raab: Er zijn geen twee pomponrozen gelijk.

dan vijftig jaar. Pomponrozen zijn in 
verschillende kleuren beschikbaar: 
oudroze, rood, oranje, crême-groen met 
een rode rand, bruin en geel (in kleine 
hoeveelheden). Afhankelijk van het feit of 
de gewassen al dan niet in snee zijn 
bedraagt de aanvoer tussen de twee en vijf 
karren per veildag per vestiging. 

Lastig jaar
Voor Freilandrosen kan 2009 een lastig jaar 
worden. Niet vanwege de recessie, maar als 

gevolg van de strenge winter. In de teeltge-
bieden van buitenrozen rond Frankfurt en 
Duisburg was het afgelopen winter soms 
kouder dan -25°C. Veel planten zijn tot aan 
de wortel bevroren. De meeste planten 
overleven dat uiteindelijk wel, maar de 
productie wordt er dit jaar wel negatief door 
beïnvloed. Dat vergt soms onconventionele 
teeltmaatregelen. “Ik heb dit voorjaar niet 
tegen onkruid gespoten”, zegt Raab. “Ik 
wilde het gewas, dat zich dan nog ontwik-
kelt, niet dwarszitten. Dan maar meer werk 

Ruland: Bij FloraHolland zitten klanten die het onderscheidende van 
pomponrozen herkennen.
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Over de grens

tijdens de groei. Onze pomponrozen 
hebben de winter overigens wel overleefd. 
Dat waren allemaal jonge planten.”

Intensief product
Freilandrosen hebben in het rozenaanbod 
een bijzondere positie. Allereerst omdat ze 
er alleen in het seizoen zijn, van juni totdat 
de vorst invalt. Ze onderscheiden zich 
bovendien door fellere kleuren, dankzij de 
instraling van de zon. Raab: “Het is een 
bloem die door de weersomstandigheden 
wordt gevormd. Een echt natuurproduct, 
anders dan de wat meer gepolijste kasroos. 
Een bloem die past bij wat de moderne 
bloemist vraagt. Maar ook een bloem die je 
anders moet beoordelen dan het kaspro-
duct, al zijn de kwaliteitsvoorschriften 
gelijk aan die van kasrozen. Daarom 
hechten wij veel waarde aan regelmatig 
overleg met de keurmeesters.”
Anders dan anders zijn. Dat is wat telers 
van Freilandrosen willen. Voor Werner 
Ruland is dat ook de reden om aan te haken 
bij de teelt van pomponrozen. Ruland en 

Raab zijn de enige twee telers die deze 
producten voeren. Ruland: “Wij doen al 
jaren wat anders is. Iedereen heeft rozen. 
Soorten voeren die iedereen al heeft en die 
er het hele jaar zijn, dat is niet ons ding. Dit 
is een Duits product. Het komt niet uit 
Nederland of Zuid-Amerika. Dat kan niet 
eens. Het is een product waarmee wij ons 
kunnen onderscheiden. Zo ben ik in 2006 
in het avontuur pompon gestapt, destijds 
nog maar met één cultivar. Samen met 
Stephan Raab, die de soorten heeft 
‘ontdekt’, gaan we nu echt de markt op. We 
kiezen voor FloraHolland omdat we 
denken dat daar de klanten zitten die het 
onderscheidende van pomponrozen 
herkennen.”

Vorm en uitstraling
“In het selectiewerk, waarin wij nauw 
samenwerken met Kordes Rosen, moet je 
vijf jaar vooruit kunnen denken”, weet 
Raab. “Ook daarom ben ik me meer op 
Nederland gaan oriënteren. Nu gaan we de 
pomponrozen uitgebreid introduceren. Die 

onderscheiden zich door een bijzondere 
uitstraling. Warm, een beetje als de oud-
Engelse tuinrozen, natuurlijk. En het zijn 
echte Freilandrosen. Er zijn er geen twee 
helemaal gelijk. In de vaas zie je de bloemen 
voortdurend veranderen. De bloemen zijn 
lang houdbaar, zodat we het product 
gemakkelijk wat rijper op de veiling kunnen 
aanvoeren. In de bossen die we aanvoeren tref 
je verschillende rijptes aan. Dankzij de goede 
houdbaarheid is dat voor de handel geen 
probleem.”
“Al tijdens de groei zie je dat dit een ander 
product is”, vult Raabs collega Werner 
Ruland aan. “Ze zijn sterk, gezond, hebben 
dikke stelen en ze staan er ook goed bij als het 
warm is. Onze inschatting is bovendien dat 
ze met veel minder gewasbeschermings-
middel te telen zijn.”
Voor de nieuwe pomponserie wordt boven-
dien speciaal promotiemateriaal ontwikkeld 
voor de verschillende schakels in de keten, 
inclusief een opvallend fustomhulsel. Dat 
komt de herkenbaarheid van het product 
alleen maar meer ten goede.
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Opinie

Nu aan de slag met integrale 
gebiedsvisies

Wie beleid wil maken, moet weten waar hij vandaan komt, waar hij is en waar hij heen wil. Dat geldt op uw bedrijf, 

het geldt ook voor zoiets abstracts als de totale tuinbouwsector. Om de sector te ontwikkelen is kennis nodig en 

een visie. Ook op ruimtelijk gebied. Voor een krachtige tuinbouw anno 2020 moet ruimte worden gecreëerd en 

moeten ook plannen worden ontwikkeld. De tuinbouw is echter niet alleen op de wereld. Er zijn ook andere belangen. 

Van woningbouw bijvoorbeeld, maar ook van andere economische sectoren, van groen en van water. Bovendien is 

Nederland ook nog eens klein en dichtbevolkt. 
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Opinie

Voor de invulling van zijn ruimtelijke 
plannen heeft de sector helderheid nodig 
over het huidige ruimtebeslag van de 
tuinbouw (glas, bollen, bomen en vaste 
planten). Maar ook over de reserve aan 
ruimte die in bestemmingsplannen wordt 
geboden en over de hardheid van die 
reserve. Verder is inzicht nodig in de 
ontwikkeling van de tuinbouw en het 
daaruit voortvloeiende toekomstige 
ruimtebeslag. Ten slotte gaat het om de 
integraliteit. Wat moet er nog meer 

gebeuren op ruimtelijk gebied? Hoeveel 
woninglocaties komen erbij? Hoeveel 
hectaren bedrijfsterrein? Hoeveel groen 
moet er komen? Hoeveel ruimte is er nodig 
voor waterberging? En bovenal: je kunt 
binnen al die gebieden de ruimtelijke 
belangen van de tuinbouw wel nastreven, 
maar doe je het dan ook optimaal voor 
Nederland Tuinbouwland?
Ziedaar de achtergrond van de ontwikke-
ling van Integrale Gebiedsvisies (IGV’s) 
door de vijf greenports (Duin- en 
Bollenstreek, Aalsmeer, Boskoop, 
Westland/Oostland, Venlo). Greenport(s) 
Nederland, de overkoepelende organisatie 
van de greenports heeft die visies inmiddels 
beschikbaar. Burgemeester Ewald van Vliet 
van Lansingerland is binnen Greenport(s) 
Nederland de trekker van dit project. 
FloraHolland Magazine zocht hem op. 

Het areaal borgen
“In Greenport(s) Nederland hebben we 
afgesproken dat we de feiten rondom het 
productieareaal inzichtelijk gaan maken”, 
vertelt Van Vliet. “Wat is er? Wat moet er 
verdwijnen? Wat is er gepland? Wat 

daarvan is zeker? Hoe zit het met verspreid 
liggend landschappelijk onaantrekkelijk 
glas? De vijf greenports hebben nu een start 
gemaakt en daarmee willen ze het areaal 
borgen voor glas, de bollenteelt, de 
boomkwekerij en de teelt van vaste planten. 
In de integrale gebiedsvisies is niet alleen 
aandacht besteed aan andere functies zoals 
woningbouw, groen en waterberging, maar 
ook aan de infrastructuur. Want om de 
greenports vitaal en aantrekkelijk te 
houden, zijn ook daar verbeteringen nodig.

Dat alles is een complex proces gebleken, 
waar veel overleg voor nodig was en 
waarvoor goed moest worden afgewogen 
wat er waar kan. Het heeft dan ook een jaar 
langer geduurd dan we vooraf hadden 
gedacht. Dat kwam ook omdat de integrale 
gebiedsvisies moesten worden vastgesteld 
door de gemeenteraden van de tuinbouw-
gemeenten en omdat er een financiële 
onderbouwing nodig was. 
Wij vinden overigens dat het wachten de 
moeite waard is geweest. Greenport(s) 
Nederland – en daarmee de Nederlandse 
tuinbouw – beschikt nu over een ruimte-
lijk, integraal vastgesteld kader. We weten 
nu echt hoeveel ruimte er beschikbaar is en 
nodig is. Dat kunnen we voortaan ook 
inzichtelijk maken naar hogere overheden.”

Uitvoering kan nu beginnen
Visies zijn mooi. Integrale gebiedsvisies zijn 
zo mogelijk nog mooier. Maar van mooie 
plannen kan de schoorsteen niet roken. 
Van Vliet: “Nu gaat het om de uitvoering. 
Nu moeten we vijf gebiedsvisies omzetten 
in uitvoeringsprogramma’s. Maar we weten 
nu wel waar en hoe we aan de slag kunnen. 

Dat is de grote winst. En we kunnen 
integraal naar oplossingen zoeken. Als een 
provincie een broodnodige uitbreidingslo-
catie niet op het eigen grondgebied kan 
realiseren, kunnen we nu over de provin-
ciegrenzen heen kijken. Zolang we aan het 
cluster vasthouden, is dat geen probleem. 
Uiteindelijk is de opdracht om voldoende 
ruimte te bieden aan een sector die tot de 
drie – het complex rondom Schiphol en de 
Rotterdamse haven zijn de andere twee - 
grote Nederlandse mainports behoort.  

In de greenports wordt de uitdaging al 
opgepakt en dat moet ook. Dat gebeurt 
bijvoorbeeld via ontwikkelingsmaatschap-
pijen in een Publiek-Private Samenwerking 
(PPS). Daarbij is steun van de provincie en 
het rijk overigens onontbeerlijk en we zien 
die steun ook komen. 
De programma’s die nu ter hand worden 
genomen, worden tussen nu en 2020 
gerealiseerd. Zij moeten tuinbouwgebieden 
opleveren die: duurzaam zijn, goed 
ontsloten zijn, voldoen aan ruimtelijke en 
landschappelijke eisen, voorzien zijn van 
moderne waterbergingsgebieden en van 
goed ontsloten agrologistieke terreinen. Als 
ons dat lukt – en daar ziet het naar uit – 
dan kunnen we tevens de verrommeling 
van het landschap door verspreid liggende, 
ongewenste (glas)tuinbouwbedrijven 
aanpakken en het tuinbouwcluster 
ruimtelijk beter verankeren. Een wenkend 
perspectief voor een prachtige sector!”
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Markt van nu, markt van morgen

Klok Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2009

Gem. prijs 
2008

Snijbloemen 791.541 -16,10% 3.980.569 -4,3% 0,2 0,23

Kamerplanten 214.067 3,3% 181.150 0,2% 1,18 1,15

Tuinplanten 64.494 6,7% 94.539 -16,3% 0,68 0,54

Klok 1.070.102 -17,7% 4.256.258 -4,5% 0,25 0,27

FloraHolland Connect Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2009

Gem. prijs 
2008

Snijbloemen 158.607 -12,1% 878.407 -2,0% 0,18 0,2

Kamerplanten 392.494 -0,7% 212.805 4,5% 1,84 1,94

Tuinplanten 120.159 -17,2% 120.806 14,9% 0,99 0,97

Connect 671.259 -1,0% 1.212.019 0,6% 0,55 0,56

Totaal Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2009

Gem. prijs 
2008

Snijbloemen 950.148 -15,5% 4.858.976 -3,9% 0,2 0,22

Kamerplanten 606.561 0,7% 393.955 2,5% 1,54 1,57

Tuinplanten 184.653 13,3% 215.344 -1,2% 0,86 0,75

Totaal 1.741.361 -7,9% 5.468.276 -3,4% 0,32 0,33

Cumulatief omzetoverzicht t/m week 20

Nieuw totaalconcept bij Tuincentrum Leurs

In de week voor Moederdag werd bij Tuincentrum Leurs in Venlo 
een nieuw totaalconcept van FloraHolland Venlo verkocht.  
Het concept met de naam Paradise Pink bestond uit een collectie 
van vooral roze bloeiende, op elkaar afgestemde tuinplanten en 

bijbehorende sfeerartikelen. Rond dit concept was ook 
POS-materiaal (Point of Sale) ontwikkeld. Het was het eerste 
totaalconcept voor de tuin van de afdeling Marketing en Concepten 
van FloraHolland Venlo, dat onder de noemer Grow Your Own 
Style zijn weg vond naar de sierteeltmarkt. Het concept was 
ontwikkeld in samenwerking met diverse partijen in de keten. 
Kwekers, trendanaliste Sandra Könings en Tuincentrum Leurs 
leverden er hun bijdrage aan. In de ontwikkeling is met diverse 
kwekers uit de regio Venlo samengewerkt, maar speciaal voor dit 
eerste totaalconcept ontwikkelde boomkwekerij Ruud Vosbeek uit 
Lottum via een nieuwe teeltwijze een bijzondere tuinroos, die al 
rond Moederdag bloeit.
FloraHolland Venlo heeft het afgelopen jaar een aantal totaalcon-
cepten voor de tuin ontwikkeld voor Europese retailketens die het 
tuinieren centraal stellen. Vooral tuincentra kunnen zich met deze 
concepten onderscheiden in de markt. In de nazomer vindt de 
lancering bij diverse andere tuincentrumketens plaats.  
De concepten spelen in op de specifieke smaakbehoeften van 
diverse consumentenclusters. Bij de ontwikkeling van een nieuw 
concept wordt steeds volgens een bepaald model gewerkt. 
Uitgangspunt hierbij zijn de diverse behoeften en smaken van de 
consument. Hiervoor is een systeem van doelgroepen ontwikkeld. 
Elke onderscheiden doelgroep wordt aangeduid met een vrouwen-
naam. Primair wordt hierbij bekeken welke producten passen bij 
een bepaalde doelgroep. 
De tuinconcepten sluiten ook goed aan bij de wensen van tuinbe-
zitters. Gemak, well being en het groene gevoel vormen daarbij de 
rode draad. 
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Heftrucks. En meer.

Heulweg 6 • 2641 KR PIJNACKER • 015 - 369 32 65 
www.lvanvliet.nl

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
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