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Highlights Op 24 november vond in Zundert de laatste workshop ‘Bent u in 
beeld?’ plaats over digitaal zakendoen. FloraHolland organiseerde 
dit najaar twintig workshops in het hele land. Ongeveer zeshonderd 
kwekers maakten hiervan gebruik om wegwijs te worden in de 
digitalisering in de sierteeltketen. 
Aanvoerders waren erg enthousiast over de praktische insteek van 
de workshops. Ze gingen zelf aan de slag door onder andere te 
oefenen met het maken van foto’s van producten en het invoeren 
van gegevens. Ze kregen antwoord op vragen als: wat zijn goede 
productfoto’s en hoe maak je die? Hoe voer je een productfoto in 
ten behoeve van beeld(ondersteund) veilen? Hoe werken 
FloraHolland e-Trade en PlantConnect.nl? Wat zijn de functionali-
teiten? Hoe voer je gegevens en foto’s in? Welke middelen en 
apparatuur heb je daar voor nodig? 
Deelnemers aan de workshops konden nu zelf ervaren hoe de 
digitalisering in de sierteeltsector doorzet. De sterke opkomst van 
dealingrooms en het aantal exporteurs met een eigen webshop 
bewijzen dat de verhandeling van bloemen en planten definitief een 
andere weg heeft gekozen. En de aanwezigheid van goede foto’s en 
elektronische informatie is daarbij onontbeerlijk. 

Bij de entree van de Internationale Oldtimerbeurs in Eelde stonden 
op 26 en 27 november twee bijzondere Amerikaanse brandweerlad-
derwagens prominent opgesteld. De Oldtimerbeurs, georganiseerd 
door Flowerdome Eelde en Autotron Rosmalen, behoort met bijna 
negenduizend bezoekers en een beursoppervlak van 23.000 m2 tot 
de mooiste en grootste van Nederland. Er waren talloze klassieke 
automobielen, motoren, fietsen, bromfietsen en tractoren te zien. 
Zoals een uit 1961 daterende Daf roltrommelvuilniswagen van de 
Groninger milieudienst, klassieke Vespa scooters uit de jaren vijftig 
en zestig en een aantal bijzondere brandweerauto’s en 
vrachtwagens.

TopTulp, een samenwer-
kingsverband van Paul 
Kuijpers en Sander 
Warmerdam, zet samen met 
de Floriade 2012 een grote 
tulpenactie op. Tot eind 
februari zijn in 125 Edeka 
supermarkten in Duitsland 
bossen tulpen te koop in 
een speciale hoes. Op die 

hoes staat een kortingsbon, waarmee je 
vanaf volgend voorjaar 2,50 euro korting kunt krijgen op de entree 
van de Floriade in Venlo. De bloemen worden verkocht via het 
handelsbedrijf Flower Power. De hoezen zijn in samenwerking met 
de Floriade ontwikkeld en worden geleverd door Koen Pack. 
TopTulp levert al jaren tot volle tevredenheid aan Flower Power en 
deed al eerder ervaring op met een dergelijke actie in een samen-
werking met het attractiepark Toverland. In totaal zullen er 1,4 
miljoen tulpen worden verpakt in 200.000 hoezen. TopTulp is blij 
dat de doelstelling om in de regio Venlo meer tulpen te verkopen 
door deze samenwerking een extra impuls krijgt.
Meer over deze tulpenactie op www.toptulp.nl en op  
www.flowerpowerretail.nl.

Laatste workshop ‘Bent u in beeld?’

Amerikaanse brandweerwagens in Eelde

Naar de Floriade met korting van TopTulp

Highlights

De heren Linssen (Flower Power), Warmerdam en Kuijpers (beide Top Tulp) 
koppelen hun product aan de Floriade 2012
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Coöperatie

Met overweldigende meerderheid (92,5%) stemde de algemene 

ledenvergadering op 8 december in met de nieuwe aanpak van de 

ledenbetrokkenheid. Dat betekent dat de FloraHolland Productcommissies 

(FPC) worden versterkt en dat er adviesraden komen voor bloemen en 

planten. Als FloraHolland adviezen van FPC’s of adviesraden niet kan of wil 

overnemen, moet het voortaan uitleggen waarom.

Nieuwe aanpak ledenbetrokkenheid met grote meerderheid aanvaard

“De coöperatie is van, voor en door de 
leden”, zo stelde bestuursvoorzitter Bernard 
Oosterom in zijn toelichting op dit punt. 
“Een bestuur van leden is met de directie 
verantwoordelijk voor de beleidsvoering. Het 
is goed dat er sterke adviesorganen van leden 
zijn om dat beleid gestalte te helpen geven.
Voor sommige leden gaat deze vernieuwing 
niet ver genoeg. Martin van der Weijden 
bepleitte de instelling van een ledenraad als 
hoogste beslisorgaan in de coöperatie. 
“Want”, zo stelde hij, “ook na een goede 
discussies in de FPC’s en de adviesraden 
kan een toevallige passant in de ledenverga-

dering de besluitvorming een andere kant 
op sturen. Dat levert alleen maar gefrus-
treerde leden op.”

Contributieverhoging leidt tot vragen
De behandeling van het jaarplan, de 
begroting en de tarieven kostte relatief 
weinig tijd. Er was slechts één kritische 
kanttekening en die ging over de contribu-
tieverhoging. Die contributie was in 1989 
nog 70 euro en gaat nu omhoog naar 
maximaal 2250 euro. Met name voor telers 
met een omzet tussen 250.000 en 350.000 
euro weegt de nu voorgestelde verhoging 

zwaar door, zo stelde Ben Kokshoorn. 
In reactie op zijn woorden stelde financieel 
directeur Erik Leeuwaarden dat deze 
verhoging te maken heeft met het feit dat 
het aantal leden stelselmatig daalt. 
Daardoor dalen ook de contributieopbreng-
sten. FloraHolland financiert een aantal 
coöperatieve activiteiten uit de contributie-
opbrengsten en wil daarom het niveau van 
deze opbrengsten op peil houden.
Hoewel er ook vragen werden verwacht over 
de invoering van beheerskosten voor 
Deense containers werden die niet gesteld. 
Uiteindelijk werd met de tarieven voor 2012 
ingestemd met een meerderheid van 80,7%.

FloraHolland en Bloemenbureau Holland
Een derde agendapunt van belang was het 
voorstel om vanaf 2013 het kwekersdeel van 
de financiering van Bloemenbureau 
Holland over te nemen. Bloemenbureau 
Holland wordt tot en met 2012 gefinancierd 
door het Productschap Tuinbouw, maar 
veilingen en handel vonden al langer dat 
deze financiering niet publiek, maar privaat 
zou moeten plaatsvinden en hebben 
plannen daartoe voorbereid. Die plannen 
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Coöperatie

Nieuwe aanpak ledenbetrokkenheid met grote meerderheid aanvaard
zijn inmiddels door de politiek ingehaald 
omdat die vindt dat deze financiering 
voortaan alleen met privaat geld behoort te 
worden gefinancierd. 
Over dit onderwerp ontspon zich enige 
discussie. Daarin betoogde Cora Koeman 
dat collectieve reclame de eigen onderne-
mersverantwoordelijkheid uitholt en niet 
effectief is. Niettemin behaalde het 
bestuursvoorstel een meerderheid van 
80,3%. Dat betekent dat vanavond 2013 de 
veilingprovisie met circa 0,2% stijgt en de 
PT-heffing tenminste gelijkelijk daalt.

Afscheid van Gert van der Pligt
Tijdens de rondvraag werd gediscussieerd 
over de vraag of afzetten via FloraHolland 
sinds de fusie voor leden nu wel of niet 
goedkoper is geworden. Er werd opgeroepen 
de vervuilers van stapelwagens harder aan te 
pakken, maar geconstateerd dat regels 
stellen één ding is, maar ze handhaven een 
tweede in een dergelijk open systeem. 
Verder werd er nogmaals teruggekomen op 
de wijze waarop het invoeringsproces van 
beeldveilen van lisianthus is verlopen.
Het zittende bestuurslid Louis Bouman en 

de zittende commissarissen Jan Andreae en 
Jan Batist werden met grote meerderheid 
herkozen. Er werd afscheid genomen van 
bestuurslid Gert van der Pligt, die het 
bestuurslidmaatschap niet meer combi-
neren met zijn drukke bedrijf. Hij kreeg lof 
toegezwaaid van voorzitter Bernard 
Oosterom, die Van der Pligt omschreef als 
een bestuurder die zijn taak zeer serieus 
nam. Een voorvechter van de vrijheid van 
de ondernemer, maar ook iemand die het 
belang van de coöperatieve samenwerking 
altijd scherp zag.

Leden tegen komst Van Gaal naar Ajax

Misschien wel de meest opvallende uitkomst van de ledenvergadering was de uitspraak over 
de aanstelling van Louis van Gaal bij Ajax. Slechts 43,5 van de aanwezige leden bleek daar 
voor te zijn. Dat gebeurde tijdens de proefstemming voor het elektronisch stemmen. De 
uitslag had verder dan ook geen enkele waarde.
Het elektronisch stemmen verliep overigens vlekkeloos. Het tellen van de stemmen, dat 
voorheen soms uren duurde, was nu niet meer nodig. Binnen anderhalve minuut was er 
gestemd en was de uitslag bekend. Het gaf de vergadering dan ook een veel vlotter karakter. 
Overigens was het verloop van de vergadering ook de volgen via internet en werd er weer 
volop getwitterd via #fhalv. Kortom, ook op het gebied van vergaderen wordt FloraHolland 
steeds virtueler. En meer internationaal, want voor internet werd het verloop van de 
bijeenkomst simultaan vertaald in het Engels.
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Coöperatie

Bestuur kan niet zonder inbreng leden

“Persoonlijk heb ik de regiobijeenkomsten 
als open ervaren”, vervolgt Oosterom. “Er 
was ruimte om over de verschillende 
onderwerpen binnen de coöperatie te 
discussiëren. Ik merk wel dat er binnen de 
coöperatie een grote diversiteit aan 
meningen is. Verschillende groepen leden 
verlangen van FloraHolland verschillende 
oplossingen voor hetzelfde vraagstuk. 
Neem bijvoorbeeld de collectieve promotie. 
Sommige leden zien daar niets in. Het 
maakt daarbij niets uit of FloraHolland of 
het Productschap Tuinbouw de financie-
ring ervan verzorgt. Andere leden willen 
juist meer investeren in collectieve 
promotie. Tijdens regiobijeenkomsten 
kunnen leden van elkaars meningen en 
argumenten kennisnemen. Dat is een groot 
goed. Het helpt ons om ondanks deze 
verschillen toch één coöperatie te blijven.”

algemene ledenvergadering van 8 
december. Daar is een aantal fundamen-
tele beslissingen genomen. We hebben het 
coöperatieve fundament versterkt door 
een nieuwe aanpak van de ledenbetrok-
kenheid te kiezen. We hebben het 
coöperatieve fundament verbreed door de 
financiële verantwoordelijkheid voor de 
collectieve promotie uit de publieke 
omgeving naar FloraHolland te trekken. 
Nu hebben de leden een betere inbreng in 
het beleid en meer grip op de aansturing 
van de collectieve promotie.”

Inrichting ledenbetrokkenheid op koers
Het bestuur is bijgepraat over de nieuwe 
inrichting van de ledenbetrokkenheid. 
“Die ligt op koers”, weet Oosterom. “De 
samenstelling van de 35 FPC’s nieuwe stijl 
is zo ongeveer rond. Dat gaat in goed 
overleg met de leden van de huidige FPC’s 
en regiobesturen. Dit voorjaar worden de 
Adviesraden Bloemen en Planten 
samengesteld. Dat gebeurt op voordracht 
van de FPC’s, de Regional Advisory 
Committees en het bestuur. 
Belangrijk is verder de inrichting van een 
digitaal platform voor de FPC’s. Elke FPC 
krijgt eigen ruimte op dat platform. 
Zodoende kunnen leden van product-
groepen op de hoogte blijven van de 
activiteiten van ‘hun’ FPC. Ze hebben zo 
bovendien altijd de gelegenheid om mee te 
discussiëren. Voor de FPC’s zal de digitale 
input van leden ongetwijfeld een belang-
rijke graadmeter zijn voor hun handelen. 

”Bestuur en directie ontwikkelen het beleid van de coöperatie, maar kunnen dat niet zonder 

de inbreng van de leden.” Zo onderstreept bestuursvoorzitter Bernard Oosterom het belang 

van de recent gehouden regiobijeenkomsten. “Ook volgend jaar houden we ze weer. En 

wil een groep leden of een adviescollege tussentijds met ons over een actueel onderwerp 

spreken, dan staan wij daar zeker voor open.” 

Geslaagde feesten en goede 
ledenvergadering
Bestuur en directie kijken terug op 
geslaagde feestelijkheden rondom het 
eeuwfeest van FloraHolland. Oosterom: 
“We hebben een bijzonder jaar afgesloten. 
In alle evenementen hebben we benadrukt 
dat binnen de coöperatie FloraHolland 
gewone mensen al honderd jaar buitenge-
wone dingen doen. Mensen hebben met 
elkaar de coöperatie gemaakt en dat doen 
ze nu nog steeds. Tijdens de feestelijkheden 
kreeg ik steeds meer het gevoel dat mensen 
beseffen dat we het binnen FloraHolland 
echt samen doen. Daarmee zijn niet alle 
meningsverschillen in de coöperatie 
verdwenen en dat hoeft ook niet. Maar het 
is goed te weten dat er in alle verscheiden-
heid ook eenheid is.
Daarom kijken we ook positief terug op de 

Regiobijeenkomsten, ruimte voor discussie
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100 jaar kleur

Koninklijke bloemenveiling FloraHolland 

Op 15 november hief FloraHolland met genodigden het glas in het Circustheater in Scheveningen. 
Een bijzondere dag omdat FloraHolland zich sindsdien ook ‘Koninklijk’ noemen mag. 
Een absolute kroon op het werk van alle leden. 

FloraHolland zet kroon op jubileumjaar
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Met het predicaat ‘Koninklijk’ kregen de leden van FloraHolland waardering voor hun harde werken in 

de afgelopen eeuw. Het jubileumfeest dat op 19 november volgde, was dan ook van koninklijke allure. 

Kleurrijk, verrassend en spectaculair. Duizenden bezoekers wisten de feestlocatie in Rijnsburg te 

vinden. Een goede sfeer, heerlijk eten en leuke muziek zorgden voor een prachtige omlijsting van het 

jubileumjaar. Een terugblik.

Timo Huges, Hare Majesteit de Koningin en Bernard Oosterom
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100 jaar kleur

Een kleurrijke entree zorgde voor een warm welkom

Hare Majesteit nam ruimschoots de tijd om met vakgenoten te spreken 

Lekkere hapjes stilden de eerste trek Karin Bloemen zorgde samen met het FloraHolland koor voor een feestelijke opening

FloraHolland 100 jaar feestelijke opening Karin Bloemen
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100 jaar kleur

Nog even nagenieten? 

Bekijk de foto’s en de film op www.floraholland100jaar.nl.
Plaats een reactie op www.facebook.com/floraholland.

The Voices of FloraHolland: veilingmedewerkers tonen hun talent

Even in gesprek met een levend schilderij in Green Parc

Relaxen in de Blue Lounge

Volop feest met Marco Borsato op het podium

Nagels lakken in Beauty street

Club Purple

 Oranjegevoel met Thomas Berge in het House of Orange

FloraHolland 100 jaar speciaal optreden Marco Borsato
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Veilingachtergronden

FloraHolland richt haar organisatie voor kwekers en kopers klantgerichter in.  

Per 1 januari 2012 staat er een functionele inrichting met centrale aansturing, met als doel 

eenduidige en vereenvoudigde dienstverlening.

Klant centraal bij functionele  organisatie-inrichting

Mark Jan Terwindt, concernmanager Retail 
Services

“Door retailers projectmatig te helpen met hun 
schapverbeteringen, creëren wij waarde voor kwekers. Vanuit 
Retail Services brengen wij onze kennis in over de werking van het 
bloemen- en plantenschap. Die kennis is volop aanwezig, de rest 
halen wij extern. De organisatie richten wij zo plat mogelijk in. Wij 
werken alleen met retailers die bewust in een traject stappen om 
hun schap te verbeteren. Wij zijn zeker niet de volgende 
leverancier die een wedloop met exporteurs aangaat, ieder zijn rol. 
Leden komen in de aanpak prominenter naar voren dan voorheen. 
Het contact tussen kweker en retailer staat centraal. Deelnemende 
retailers en kwekers gaan merken dat Retail Services de kennis en 
de kunde heeft om ook echt rendementsverbetering te brengen.”

Floris Olthof, concernmanager Coöperatie, Product & Markt (CPM)

“CPM zorgt voor binding van nationale en internationale kwekers en grote kopers. 
Ledenbetrokkenheid langs de productlijn is daarbij een belangrijke insteek, met een sterke 
marketingfunctie als basis. CPM onderscheidt de volgende lijnafdelingen: 
•	 Accountmanagement (Nederlandse) Kwekers inclusief servicedesk voor nationale en internationale 

kwekers en ondersteuning aan FPC’s in verband met ledenbetrokkenheid langs de productlijn;
•	 Internationaal Accountmanagement voor kwekers in Afrika, Israël, Zuid-Amerika, Europa en 

overige gebieden;
•	 Accountmanagement Kopers voor strategisch accountmanagement van grote handelsbedrijven;
•	 Marketing (product- en dienstenmarketing). 
CPM gaat het nationale en internationale accountmanagement naar kwekers en kopers toe versterken. 
Vanuit één bedrijfsonderdeel kunnen wij klantwensen beter vertalen naar de juiste dienstverlening en 
zorgen voor een goede verbinding met klanten en dienstverleners van FloraHolland.”

“Het bedrijfsonderdeel Binnenlandse Markt focust op de zelf-
standig inkopende specialist. 60% van de afzet verloopt via dit 
gespecialiseerde kanaal. Wij willen de binnenlandse afzetmarkt 
vergroten door versterking van dit kanaal. Bijvoorbeeld door onze 
dienstverlening aan zowel zelfstandig inkopende specialisten als 
aan de groothandel, en de cash & carry’s die hen beleveren, te 
verbeteren. Denk daarbij aan het op deze klantgroep aanpassen van 
veilprocessen en aan het faciliteren van productverkoop via 
webshops en kennis- en informatie-uitwisseling tussen kwekers en 
bloemisten/tuincentra. Maar ook aan het promoten van onder-
scheidende producten en een bloemistenlabel. Met versterking van 
het gespecialiseerde afzetkanaal willen we in dit marktsegment 
zorgen voor behoud van marges, ook voor de kweker.”

Aad van den Enden, concernmanager Binnenlandse Markt

Te
ks

t: 
N

an
cy

 B
ie

rm
an

 

12



Veilingachtergronden

Klant centraal bij functionele  organisatie-inrichting

Dirk Hogervorst, concernmanager Veilen en Kwaliteit
 
“Veilen en Kwaliteit heeft vier poten: 
1)	 Veilen en Keuren
2)	� Commercie en Veilen 

Hieronder vallen het huidige en het toekomstige klokbeleid.
3)	� Kwaliteit en Ontwikkeling 

Hieronder scharen wij kenniscentra, het beheer en de coderingssystematiek. Deze 
poot ontwikkelt een nieuw, marktgedreven kwaliteitsbeleid. Daarin worden ook 
betrouwbaarheid, regelmaat en eisen vanuit verschillende segmenten meegenomen. 

4)	� Veilen en Kwaliteitssystemen 
Dit zijn klokondersteunende systemen en diensten die wij willen innoveren.  
Wij gaan reageren op signalen, denken in kansen, ondernemen en gaan gaandeweg 
leren. De markt is heel gefragmenteerd. Je kunt niet alles voor iedereen doen. 
Vanuit de marktwensen en -eisen gaan wij verschil maken.  
In de eerste helft van 2012 zijn de eerste resultaten te verwachten.”

“De operationele activiteiten op de drie exportlocaties vallen 
onder L&F. Daarbij moet je denken aan Flower Handling 
Services (voorheen Import Handling), Logistiek, Facilitair 
Management (FM), Klantenservice en Relatiemanagement  
(het huidige Accountmanagement Kopers). Strategisch 
Accountmanagement Kopers valt straks onder CPM. Een 
centrale aansturing zorgt voor meer eenduidige dienstverlening 
en een grotere herkenbaarheid. We gaan diensten harmoniseren 
en zorgen voor uniforme contactpunten, omgang, aanpak en 
naamvoering. De drie managers logistiek op de exportvesti-
gingen krijgen ook een programmaverantwoordelijkheid over 
de locaties heen. Daarmee krijgen we ook bij Logistiek 
uniforme en herkenbare diensten en functies. Met de 
FM-afdelingen maken we pas op de plaats. In de loop van  
2012 zetten wij de stap naar één integrale afdeling FM.”

“Een duidelijker organisatie brengt FloraHolland Connect 
dichter bij kwekers en kopers. We gaan concreter, overzichte-
lijker en eenvoudiger werken. De focus blijft op de markt.  
De verbinding tussen product en kwekers gaan wij verbeteren. 
FloraHolland e-Trade valt straks onder FloraHolland Connect. 
Retail Services wordt een apart bedrijfsonderdeel. Het proces 
van internationalisering willen wij met een apart team 
‘International Sales’ versnellen. De klanttevredenheid moet 
omhoog. Momenteel houden wij kwekerspanels en inventari-
seren wij de wensen van de Klankbordgroep Plantenafzet en de 
FPC’s. In het eerste kwartaal van 2012 verwachten wij de eerste 
resultaten. Door te werken aan een overzichtelijke organisatie 
met meer duidelijkheid en door talenten van medewerkers beter 
te benutten, willen wij ook de medewerkerstevredenheid 
verhogen.”

Marcel Claessen, concernmanager Logistiek en Faciliteiten (L&F)Servaas van der Ven, concernmanager FloraHolland Connect
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Veilingachtergronden

”We zijn op de goede weg, maar we zijn er nog niet.” Zo kijkt de directie van Veiling Rhein-

Maas naar het functioneren van de eigen organisatie. Tijd voor een terugblik op een jaar veilen 

in Herongen met algemeen directeur Ruud Knorr en commercieel directeur Franz-Willi Honnen. 

Veiling Rhein-Maas, tweehonderd   kilometer dichter bij de markt

“Hoewel de prijzen van tuinplanten en vaste planten dit jaar sterk 
achterbleven, hebben we de begrote omzet gehaald”, zegt Honnen. 
“Verder zijn onze prijzen in lijn met die van andere veilingen. We 
denken dus dat er nog aanbod bij kan. Bij kamerplanten proberen 
we telers uit West-Nederland te overtuigen van de kracht van deze 
marktplaats. Bij snijbloemen moet het assortiment nog dieper en 
breder. Volgend jaar is voor ons het jaar van de waarheid.”

Naar buiten treden
“In zo’n eerste jaar probeer je vooral de organisatie draaiend te 
krijgen”, stelt Knorr. “Ik ben trots op de manier waarop onze 
mensen alles hebben opgepakt. Natuurlijk werken we nog aan die 
nieuwe cultuur, maar er zijn geen Duits-Nederlandse tegenstel-
lingen ontstaan. En niemand van de oud-medewerkers van Venlo is 
uit onvrede weggegaan.
Nu is het tijd om naar buiten te treden. Door actief assortiment aan 
te trekken. Door commerciële diensten uit te rollen, door de 
invoering van kopen op afstand (KOA) met ondersteuning van 
actuele partijfoto’s. Door het invoeren van de betrouwbaarheids-
index (BI) en nog veel meer. Dat zijn soms complexe processen. 
Een ander punt waar onze aanvoerders last van hebben gehad, is de 
locatie van ons Denendepot. We gaan wel maatregelen nemen om 
dat depot beter te laten functioneren, maar een andere locatie zal in 
2012 nog niet haalbaar zijn. In 2013 hopelijk wel en dan kunnen we 

de vrijkomende ruimte gebruiken om kopers te huisvesten. We zijn 
daarvoor uiteraard afhankelijk van het investeringsbeleid van 
FloraHolland en Landgard, maar we hebben wel een wachtlijst.”

Een stevige commerciële basis
Franz-Willi Honnen stelt vast dat er na een jaar Veiling Rhein-Maas 
een stevige commerciële basis ligt. “Per saldo zijn er meer klanten 
bijgekomen dan er zijn weggegaan. De tribune zit vol. Steeds meer 
kopers willen enkele keren per week via KOA inkopen. We willen 
ons KOA graag versterken door de toevoeging van actuele product-
foto’s. Hier wreekt zich het feit dat we twee moeders hebben, elk 
met aparte IT-systemen, maar onze klanten vragen wel om die 
foto’s.
De geografische positie van Veiling Rhein-Maas zal ons de 
komende jaren verder helpen. We zitten gewoon tweehonderd 
kilometer dichter bij de markt.”
Honnen erkent dat het eerste jaar van zijn veiling niet voor alle 
kwekersgroepen even goed is verlopen. “Voor Duitse kwekers hier 
in de regio vormen tuinplanten, vaste planten en boomkwekerijpro-
ducten een belangrijke productgroep. De prijzen van die producten 
hebben sterk onder druk gestaan. Logisch dat je dan als veiling 
kritisch wordt benaderd. Als veiling kunnen wij de prijs niet 
maken. Wel kunnen we het inzicht in het beschikbare aanbod 
vergroten en werken aan meer koopkracht.”Te
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Ruud Knorr (links) en Franz-Willi Honnen: er ligt een stevige commerciële basis voor Veiling Rhein-Maas
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Veilingachtergronden

Meer regie bij de aanvoer

Veiling Rhein-Maas, tweehonderd   kilometer dichter bij de markt

Meer contact met kwekers en kopers

Veiling Rhein-Maas wil dat vaste aanvoerders op de klokken een 
zo hoog mogelijke kans hebben op een optimale prijs. De 
prijsvorming van seizoenproducten voor de klok kan worden 
verstoord door plotseling extra aanbod. Dat gebeurt 
bijvoorbeeld als er directe orders niet doorgaan en dat aanbod 
voor de klok wordt gezet. Daarom wil Veiling Rhein-Maas meer 
regie bij het klokaanbod. Knorr: “Landgard werkte in het 
verleden al zo. Wij willen dat nu ook bij bepaalde producten 
toepassen, als eerste bij bolbloemen op pot. Wij hebben onze 
aanvoerders van die producten gevraagd ons te laten weten op 

welk aanbod wij kunnen rekenen. Op basis van die opgaven 
willen wij ons klokaanbod meer dan tot nu toe sturen.  
In goed overleg uiteraard. We willen dit systeem ook voor 
planten toepassen. Bij de snijbloemen willen we bij twee 
productgroepen een pilot doen.  Het gebeurt allemaal op 
vrijwillige basis maar uiteraard hebben we er wel een bedoeling 
mee: meer regelmaat en betrouwbaarheid in het klokaanbod.  
De klok mag geen dump worden. Bovendien kunnen we onze 
commerciële en logistieke processen beter sturen als we meer 
inzicht in het aanbod hebben.”

“Wat we dit jaar ook hebben gemerkt, is dat er frequenter 
contact met onze aanvoerders nodig is”, vervolgt Knorr. 
“Natuurlijk zien we aanvoerders bij ledenbijeenkomsten van 
Landgard en FloraHolland, maar dan gaat het over de 
moederorganisaties en zelden over Veiling Rhein-Maas. 

We willen zelfstandig contact hebben met kwekers en kopers 
over onderwerpen als aanvoerbeheersing en de ontwikkeling 
van onze dienstverlening. Daarom komen er komend jaar meer 
kwekers- en kopersbijeenkomsten. Niet met een zware agenda 
maar gewoon om te horen hoe we dingen beter kunnen doen.”
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Veilingachtergronden

Nog steeds ontvangen leden en eigenaren van handelsbedrijven post van FloraHolland via de brievenbus, 

soms zelfs meerdere brieven per dag. Er wordt de laatste tijd echter steeds meer digitaal gecommuniceerd. 

“Ik ga ervan uit dat wij op termijn niet of nauwelijks nog post versturen die via de brievenbus komt”, blikt 

Floris Olthof, manager Product- & MarktDiensten vooruit.

Steeds vaker stuurt Product Markt Adviseur 
Henny Bruggeman uitnodigingen voor 
bijeenkomsten via e-mail naar kwekers. “Tot 
voor kort ging dat eigenlijk altijd via de post, 
maar de laatste tijd stuur ik uitnodigingen voor 
(product)bijeenkomsten per e-mail vanaf mijn 
eigen FloraHolland e-mailadres. Ik merk dat 
kwekers daar aan moeten wennen. Een 
e-mailtje wordt wat gemakkelijker gemist dan 
een brief die op de deurmat valt.” Volgens 
Bruggeman is het belangrijk om de inbox goed 
in de gaten te houden. “Maar dan moeten wij 
wel het juiste e-mailadres hebben.” Navraag bij 
de ledenadministratie van FloraHolland levert 
op dat zes procent van de leden geen e-mail-
adres heeft (opgegeven). Van de niet-leden is 
dat 32 procent. Van alle aanvoerders totaal 
heeft zeventien procent geen e-mailadres. 
Tegelijkertijd komen er na een mailing ook veel 
meldingen retour dat de mail niet bezorgd kon 
worden. Deze mailadressen kloppen vaak niet 
(meer). Het doorgeven van (wijzigingen in) uw 
e-mailadres kunt u bij voorkeur doen via 
myfloraholland.com, uw accountmanager of de 
ledenadministratie. Bruggeman: “Dit is erg 
belangrijk om goed geïnformeerd te blijven!” 

Dit wordt steeds meer een plaatje uit het verleden

Gerichter en efficiënter informatie 
delen gebeurt vooral digitaal
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“Inspelen op de ontwikkelingen”
Binnen FloraHolland wordt momenteel gewerkt aan een nieuw online platform dat de 
huidige website www.floraholland.com en MyFloraHolland.com vervangt en samenvoegt. 
“Met FloraHolland Online creëren we een situatie waarmee we informatie voor kwekers en 
handelsbedrijven veel beter gaan ontsluiten”, meldt Floris Olthof, manager Product- & 
MarktDiensten (PMD) en lid van de stuurgroep ‘FloraHolland Online’. “In de loop van 
2012 moet dit gerealiseerd zijn. Er komt een platform, gekoppeld aan de FPC’s, waarop 
informatie wordt gedeeld en discussie kan plaatsvinden. Begin 2012 gaan we met een aantal 
producten van start. We blijven ook informatie via onze vernieuwde website ontsluiten. 
Nog steeds is het zenden wat we doen, maar wel veel gerichter en efficiënter en dan vooral 
digitaal. Ik ga ervan uit dat wij op de langere termijn niet of nauwelijks nog post versturen, 
maar informatie steeds vaker online beschikbaar stellen.” Olthof merkt op dat de stan-
daard, wat het delen van informatie betreft, de afgelopen tien jaar enorm veranderd is. “Ik 
hoorde laatst iemand zeggen dat e-mail al weer ouderwets is. Dat geeft aan hoe snel deze 
ontwikkelingen gaan en daar spelen wij met FloraHolland Online op in.” 

Krijgt u de wekelijkse digitale nieuwsbrief van FloraHolland al? Met deze 
nieuwsbrief ontvangt u informatie op maat. FloraHolland stuurt deze nieuwsbrief 
nu al naar 7500 e-mailadressen. Door uw eigen profiel aan te maken, kunt u 
aangeven in welk nieuws van FloraHolland u geïnteresseerd bent.

www.floraholland.com.
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Column

Die kar is van iedereen

Piet Kralt
Hoofdredacteur FloraHolland Magazine

Aan de kapstok op mijn werkkamer hangt sinds kort een schort. 
Dat droeg ik toen ik meedeed aan de Landelijke Opschoondag 
Stapelwagens. Dat ik daar meehielp, is niet vermeldenswaard.  
Dat doe je gewoon en dat deden veel andere collega’s en 
sectorgenoten op 10 november ook. 

Al schoonmakend bedacht ik dat we samen een enorme puinzooi 
maken van onze stapelwagens. Vrijwel elke stapelwagen is beplakt 
met stickers, zit vol touwtjes en elastiekjes of is op andere wijze 
vervuild. Dat kwekers daar over klagen, begrijp ik wel. 

Nog steeds tijdens mijn schoonmaakwerkzaamheden probeerde 
ik te begrijpen waarom ons stapelwagenbestand zo ernstig is 
vervuild. Toen moest ik terugdenken aan wat ik in 1989 in Erfurt 
zag. Erfurt lag vroeger in de DDR, de Deutsche Demokratische 
Republiek, tot 1989 het communistische oostelijke deel van 
Duitsland. De stad was veertig jaar communistisch geweest en dat 
zag je er van af. Gaten in de straten waar je een bovengemiddelde 
rodekool in kwijt kon, haveloze gebouwen, verval alom. In de 
communistische DDR was alles van iedereen. Dus was er niets 
van iemand. En als iets toch niet van jou is, waarom zou je dan 
moeite doen om het schoon te houden?

Zo is het volgens mij ook met de stapelwagen. Die is van het 
collectief en dus van niemand. Als jij vindt dat je er stickers op 
moet plakken, dan doe je dat gewoon. Je wordt immers nooit 
geconfronteerd met de gevolgen van je handelen. Of toch wel?

Natuurlijk wordt je wel geconfronteerd met je handelen.  
Natuurlijk wordt een stapelwagen op een gegeven moment 
nutteloos als er teveel stickers op zitten. Of elastiekjes, of touwtjes 
of wikkelfolie of wat dan ook. Natuurlijk moet de gebruiker daar 
uiteindelijk de rekening voor betalen. Het is verleidelijk en 
begrijpelijk om vervolgens naar de veiling te kijken voor een 
oplossing. Maar het is de vraag of de oplossing bij de veiling ligt.

Volgens mij ligt die namelijk bij ons allemaal. Als we allemaal 
proberen om met de stapelwagens van het collectief om te gaan 
alsof ze van onszelf waren, dan zou er al veel gewonnen zijn.  
Van mij mag iedereen met stapelwagens doen wat hem of haar 
goeddunkt, maar het is nou ook weer niet zo veel moeite om de 
boel af en toe een beetje schoon te maken. 
Volgens mij is dat goedkoper dan het veilingmedewerkers onder 
werktijd laten doen.

Dit wordt steeds meer een plaatje uit het verleden
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Hart van de veiling

Tulpenspecial 2011-2012 beschikbaar

Ook Gerbera in nieuwe doos

Kopers krijgen af en toe klachten over de kwaliteit van de bloemen 
en planten die ze hebben gekocht. Zij willen het risico op klachten 
zo klein mogelijk houden. FloraHolland kan daarbij helpen. Het 
Kenniscentrum Productkwaliteit Aalsmeer biedt de gratis service 
‘Testen Online’ aan. Die service laat via www.MyFloraHolland.com 
de interne kwaliteit van onder andere de snijbloemen Rosa, 
Gypsophila en Bouvardia en de potplanten Phoenix en 
Chrysalidocarpus zien. Een grote groep aanvoerders die staan voor 
de kwaliteit van hun producten, geeft de mogelijkheid om de 
kwaliteit te volgen op Testen Online. De cijfers van het vaasleven 
(houdbaarheid), de bloemopening en het voorkomen van Botrytis 
of slijmstelen bij de bloemen zijn er te volgen. 

Bij de planten zijn de sierwaarde van het blad en het verloop van de 
bloei te zien. Deze waardevolle informatie is bruikbaar bij het 
inkoopbeleid of voor voorlichting aan klanten. Deelnemende 
aanvoerders staan voor hun kwaliteit. Dankzij het inzicht dat uit de 
testen voorkomt, kunnen zij hun productkwaliteit continu 
verbeteren. De deelnemende kwekers zijn herkenbaar in het 
klokfront via de positieve keurcode ‘hbgetest’. Nieuwsgierig 
geworden? Geeft u zich dan op bij het Kenniscentrum 
Productkwaliteit Aalsmeer. Dit kan telefonisch op nummer 
0297-392509 en via een e-mail naar gerritjacobs@floraholland.nl of 
kenniscentrumaalsmeer@floraholland.nl. 
Ook met vragen kunt u hier terecht.

Na Cymbidium, Cymbidium mini en amaryllis zijn nu ook de 
eenmalige dozen voor Gerbera (fc612) en Gerbera mini (fc614) 
voorzien van de nieuwe bedrukking. In totaal zullen zeventien 
eenmalige bloemendozen worden voorzien van een nieuwe, 
frisse, kleurrijke bedrukking. FloraHolland heeft de nieuwe 
bedrukkingslijn ontwikkeld in samenwerking met de VGB, 
Bloemenbureau Holland (BBH) en een vertegenwoordiging van 
kwekers en kopers. Het nieuwe ontwerp voor de dozen sluit aan 

In de presentatieruimte van FloraHolland Connect in Aalsmeer en 
Naaldwijk was het vorige week al kerst. Het complete assortiment 
aan kerstproducten dat via FloraHolland Connect te koop is, was 
er te zien. Er was dus alle gelegenheid om producten te vergelijken 
en om ideeën op te doen. En om de stemming nog wat meer 
winters te maken, was er dagelijks warme chocolademelk met 
slagroom en iets lekkers erbij. Onder het motto: laat de winter 
maar komen.

Uiteraard speelde de Poinsettia een hoofdrol op de kerstpresentaties 
van FloraHolland Connect

Testen Online vergroot inzicht in kwaliteit producten

Het nieuwe tulpenseizoen is al weer begonnen. In de nieuwe 
Tulpenspecial van FloraHolland staat alle informatie over het 
aanvoeren van tulpen, de kwaliteitseisen en uw contactpersonen 
per vestiging. Bovendien bevat de special specifieke aanvullende 
vestigingsinformatie. U kunt de Tulpenspecial vinden op 
MyFloraHolland onder het kopje document online.

bij de campagne van Bloemenbureau Holland, ‘Geluk in 
Overvloed’. De hand op de dozen staat voor natuurlijk, 
verbindend en het doorgeven van geluk. De introductie van 
de overige bloemendozen volgt de komende weken. Voor alle 
dozen geldt dat de dozen met de nieuwe bedrukking worden 
uitgegeven wanneer de oude voorraad op is. Voorlopig kan 
dus gewoon in de oude bedrukking aangevoerd blijven 
worden.

Kerst FloraHolland Connect
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Hart van de veiling

Pilot registratie boomkwekerijproducten

Knelpunten én oplossingen in Kwekerspanel 
Vorige maand organiseerde FloraHolland Connect een eerste 
Kwekerspanel. Een groep kwekers, afkomstig uit diverse regio’s in 
Nederland, besprak de behoeftes rondom de dienstverlening van 
FloraHolland Connect. Dit naar aanleiding van de resultaten uit 
het onderzoek Kwekersopinie van afgelopen zomer. De groep was 
breed samengesteld en daarom kwamen er opmerkingen en wensen 
uit verschillende invalshoeken naar voren.
Opvallend was de openheid waarmee wensen, kritiek en erva-
ringen, zowel teleurstellende als positieve, op tafel werden gelegd. 
Er werden echter ook oplossingsrichtingen en mogelijkheden 
aangegeven.
Veel kwekers hebben het gevoel dat FloraHolland Connect hen 
onvoldoende in de optimale verkooppositie brengt. Ook ervaart 
men een gebrek aan marktinformatie. Vandaar het pleidooi voor 
een goede basisverbinding tussen de kwekers en FloraHolland 
Connect. In de komende tijd organiseert FloraHolland nog meer 
Kwekerspanels.

Boomkwekerijproducten voortaan geregistreerd via de VKC

Goede discussie tijdens Kwekerspanel

FloraHolland, de Raad voor de Boomkwekerij (Anthos en LTO 
Vakgroep Bomen en Vaste planten), Stichting Beurshal, PPO en 
VKC, laten sinds 1 november de registratie van een aantal boom-
kwekerijproducten (vaste planten en klimplanten) uitvoeren door 
de VKC in Roelofarendsveen. Registratie voor de boomkwekerij-
sector vindt dan plaats op één centrale plek volgens een
eenduidige systematiek. Hiermee kan Nederland zijn prominente 
positie als belangrijk productieland en als handelscentrum van 
boomkwekerij- en sierteeltproducten behouden en verder ontwik-
kelen. Deze positie is zeer belangrijk voor de (commerciële) positie 
van deze sectoren.
Centrale registratie biedt verschillende voordelen:· �Eén systematiek binnen de sector wat betreft vastlegging, 

beschrijving, fotografie en toetsing (ook belangrijk voor juridi-
sche toetsing);· �een-op-een relatie van registratie en fysiek product;· �centrale koppeling met Plantscope, het digitale platform voor 
boomkwekerij- en sierteeltproducten;· �één overzicht van producten die verhandeld worden in/via 
Nederland.

Sinds 1 november vindt voorafgaand aan codering, bijvoorbeeld 
met een VARB-code of VBN-code, registratie plaats door de VKC. 
Voordat producten ingevoerd worden in het VARB-systeem, dienen 
ze dus officieel geregistreerd te zijn door de VKC. Voor alle 
boomkwekerijproducten die via FloraHolland afgezet worden, geldt 
deze systematiek al geruime tijd. Omdat veel boomkwekers 
onbekend zijn met het via de VKC registreren van producten, 
hebben de organisaties gekozen voor een pilot van één jaar. 
Tijdens en na afloop van de pilot wordt de voorgestelde werkwijze 
geëvalueerd en waar nodig worden procedures bijgesteld. 
De registratieprocedure staat op http://www.flowerbulb.nl/
REGISTRATIEPROCEDURE%20VKC.pdf.
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Special: Investeren in moeilijke tijden

Het zijn lastige tijden in sierteeltland. Menig ondernemer heeft moeite om het hoofd boven water te houden. 

Toch blijven er ondernemers investeren. Individueel en groepsgewijs. In marketing en promotie bijvoorbeeld. 

Op deze pagina’s drie voorbeelden van ondernemers die zich door de crisis niet uit het veld laten slaan.

Investeren in marketing en promotie

Nederlandse rozen herkenbaar maken

Uiteraard was Rosebrandt van de partij op de FloraHolland Trade Fair
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Rosebrandt, een samenwerkingsverband van Nederlandse 
rozentelers, benadrukt het specifieke van Nederlandse rozen. 
Niet voor niets is de naam van de schilder Rembrandt in het 
Rosebrandt-logo verwerkt. Beide namen staan voor Dutch 
Masterpieces, Hollandse meesterwerken. Voorzitter Gerard van 
Ruijven van Rosebrandt vertelt het verhaal. 
“Tien jaar geleden was een roos een Nederlandse roos en was de 
herkomst niet belangrijk. Nu komt 80% van alle rozen van elders. 
De consumentenervaringen met die 80% zijn niet representatief 
voor ons product, maar worden er wel op geplakt. We maken een 
ander product dan onze buitenlandse collega’s, dus is onze 
kostprijs hoger. Maar de consument ziet geen verschil en kijkt dus 
alleen naar de prijs. Er is geen gunfactor. Met Nederlandse rozen 
koop je iets extra’s. Ons assortiment is beter houdbaar geworden. 
Omdat de afstand tussen kas en vaas korter is, staan onze rozen 
langer op de plant, hebben ze meer energie om open te komen en 
zijn ze beter houdbaar. In Nederlandse rozen zit de kennis van 
generaties en de betrokkenheid en zorgvuldigheid van 
familiebedrijven.”

“Door emotie en beleving aan onze rozen toe te voegen, wordt de 
prijs voor de consument van minder belang. Daarom willen we 

laten zien wie wij zijn en wat wij doen. We willen onze bossen 
herkenbaar maken tot aan de bloemist. Dat hebben we eerst via 
emmerkaartjes gedaan en later via veilingkaartjes. Uiteindelijk 
gaan we dat via de folie doen. Deelnemende rozentelers kunnen 
op hun folie het Rosebrandt zegel laten afdrukken. Dat maakt hun 
product herkenbaar als Nederlands. 
Het hart van de campagne is een website, www.rosebrandt.nl. Die 
site is bereikbaar via een QR-code op de veilingkaartjes en straks 
op de folie. De site vertelt het verhaal van Rosebrandt, dus van de 
Nederlandse rozensector. Met links naar deelnemende bedrijven 
en nieuws over Nederlandse rozen.”

“De deelnemers, twee derde van alle Nederlandse rozentelers, 
steken een tientje per vierkante meter per jaar in het project. De 
veredelaars doen voor vijftigduizend euro mee. FloraHolland 
levert knowhow en mankracht, wat echt zoden aan de dijk zet.”

“Uiteindelijk moeten consumenten bij Nederland aan rozen 
denken zoals ze dat bij wijn aan Frankrijk doen. Overal is wijn te 
koop, maar echte wijn alleen in Frankrijk. Dit is dus geen project 
voor een half jaar. We geloven erin omdat we bij specifieke rassen 
hebben gezien dat promotie wel degelijk werkt.”
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Special: Investeren in moeilijke tijden

Stolk Brothers: nieuwe generatie met nieuwe 
huisstijl 
 
Henry, Pieter en David Stolk uit Bergschenhoek traden onlangs toe tot het 
bedrijf van hun vader en hun oom. Een mooie reden om een nieuwe naam 
te kiezen, Stolk Brothers, een nieuwe huisstijl te ontwikkelen en een nieuw 
concept in de markt te zetten. “Ons brede assortiment potanthuriums 
maakt het voor consumenten lastig kiezen. Samen met de afdeling 
Product- en Conceptontwikkeling (PCO) van FloraHolland hebben we 
een concept ontwikkeld dat die bedreiging omzet in een kans. De nieuwe 
huisstijl sluit daarbij aan en onderstreept de generatiewisseling in ons 
bedrijf. Op de FloraHolland Trade Fair waren de reacties positief. Of het 
concept extra handel oplevert, weet je pas over een jaar. Zo bezien is het 
een echte investering, al is het resultaat ervan moeilijker uit te rekenen. 
Maar we hebben niet op drijfzand gebouwd. Dankzij de expertise van 
PCO en van anderen konden we nagaan hoe bepaalde marktsegmenten 
op onze ideeën reageren. Met die informatie konden we onze beslissingen 
onderbouwen.”

Nieuwe huisstijl vergroot waarde product 

Bij Stolk Brothers is de nieuwe huisstijl ook op de gevel te zien

Van Geest: “Nu komt het 
product op de markt zoals wij 
dat willen

Een nieuwe huisstijl en een nieuwe naam. Daarmee trad VG 
Orchids, voorheen Geest Orchideeën, onlangs naar buiten. 
“Omdat geen enkele buitenlandse klant de naam Van Geest goed 
kan uitspreken”, vertelt Ronald van Geest, “maar vooral omdat we 
onze producten anders willen labelen. Wij verkopen veel orchi-
deeën met toegevoegde waarde. Een helder label met een visueel 
aantrekkelijke uitstraling, vergroot onze herkenbaarheid bij de 
consument. In de nieuwe huisstijl labelen we op kleur: wit, paars, 
bij circa 70% van de orchideeën komen deze kleuren voor in de 
bloem, en antraciet, voor de overige kleuren. Het product komt nu 
op de markt zoals wij dat graag willen. Wij maken meer en meer 
producten die een op een naar de consument gaan als cadeau of 

voor eigen gebruik. Onze klanten begrijpen waarom we deze stap 
zetten. We hebben dus echt het idee dat deze investering haar geld 
waard is. Zo’n project reikt verder dan je vooraf denkt. Het begon 
met nadenken over toegevoegde waarde en beter etiketteren. 
Vervolgens ging het over een nieuw logo en uiteindelijk over een 
compleet nieuwe huisstijl, voor het moederbedrijf en voor de 
dochteronderneming VG Colours, waarin we onze met kleurstof 
behandelde orchideeën verkopen. De hulp van de afdeling 
Product- en Conceptontwikkeling van FloraHolland was erg 
waardevol. Wij wisten te weinig van trends, tijdgeest en hoe je een 
boodschap overbrengt. Dat alles wisten zij wel. Zo konden we 
onze beslissingen baseren op goede informatie.” 
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Special: Investeren in moeilijke tijden

Vooruitkijken! Dat is wat de ondernemers in dit artikel absoluut doen. Investeren betekent voor 

hen optimaal gebruikmaken van moderne techniek.

Investeren in gebouwen en techniek

 “Je moet wel vooruit blijven kijken”

In het bedrijfspand van A. Heemskerk Flowers op het Florapark in Rijnsburg wordt druk gesleuteld. Directeur 

Bert Heemskerk junior: “De nieuwe dealingroom is net klaar en we werken momenteel aan een sorteersysteem. 

In deze tijd gaat het niet vanzelf, maar je moet wel vooruit blijven kijken.” 

De nieuwe dealingroom van A. Heemskerk Flowers Bert Heemskerk jr. met op de achtergrond de mechanisatie binnen het bedrijf
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A. Heemskerk Flowers is actief als exporteur, rijdt als lijnrijder 
naar de klant toe, bedient commissieklanten en verkoopt steeds 
meer via de webshop aan winkeliers en groothandelsklanten. 
Heemskerk: “Tegenwoordig zie je dat klanten steeds later gaan 
bestellen en dat de koopgrootte steeds kleiner wordt. Dat 
betekent dat je als leverancier steeds efficiënter en klantgerichter 
moet werken. Het aantal fouten moet omlaag en het aantal 
logistieke handelingen moet je zien te beperken. Dat kan door te 
mechaniseren, want je trekt ook niet zomaar een blik mensen 
meer open. Toevallig was er een mogelijkheid om uit een 
faillissement een sorteersysteem te kopen. Dat wordt nu hier 
opgebouwd. Nog voor de kerstdagen moet het eerste deel draaien. 
Toevallig valt dit project samen met de ingebruikneming van 
onze dealingroom. Maar getwijfeld of we het wel of niet moesten 
doen, hebben we niet. Als je iets doet dan moet je het goed doen.”

Investeren
Inmiddels hebben zestien van de twintig inkopers van het bedrijf 
een nieuwe werkplek gevonden in de dealingroom. 

Daar zijn de veilingklokken op 48 grote schermen te zien. 
Heemskerk: “We hebben voor een dealingroom gekozen omdat 
het steeds lastiger wordt om op een andere manier je assortiment 
bij elkaar te krijgen. Als je bijvoorbeeld alleen in Rijnsburg zou 
inkopen dan gaat er veel aan je neus voorbij.” 
Het inrichten van de dealingroom was geen eenvoudige klus.  
Op de plaats waar nu wordt ingekocht was namelijk voorheen de 
ververij van het bedrijf. Een forse investering dus. 
Heemskerk beseft dat investeren noodzakelijk is. 
“Met de nieuwe dealingroom en de automatisering/mechanise-
ring binnen ons bedrijf zijn we niet alleen klaar voor de toekomst, 
maar ook voor eventuele overnames. Vooruitkijken hebben we 
altijd al gedaan. “Wij waren destijds de eerste exporteur die van 
ieder product recente foto’s voor onze webshop maakte. Ook 
hebben we al eerder ervaring opgedaan met een lopende band en 
de bijbehorende automatisering, maar dan op minder grote 
schaal. De automatisering daarvan kunnen we ook in de nieuwe 
situatie toepassen. Van die investering profiteren we nu dus 
opnieuw.” 
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Special: Investeren in moeilijke tijden

Bert Karel in zijn nieuwe kas waar straks volop tulpen worden gebroeid

Iets meer dan een maand geleden werd bij Karel Bolbloemen BV in Bovenkarspel het totaal vernieuwde 

bedrijf in gebruik genomen. Dat gebeurde met een open dag. “De belangstelling was enorm”, vertelt Bert 

Karel. Er was dan ook genoeg te zien. Karel heeft de afgelopen jaren fors geïnvesteerd in zijn tulpenbroeierij. 

“Tijdens de laatste uitbreiding hebben we er 8000 m2 kas bijgebouwd.”

Deze nieuwe kas op het bedrijf is verdeeld 
in vijf ruimtes. “In de eerste hebben we het 
afgelopen seizoen al op water kunnen 
broeien. Nu de rest nog. De eerste tulpen 
staan inmiddels in de kas. We kunnen tot 
maximaal vier teeltlagen boven elkaar 
broeien. Iedere laag heeft een eigen 
klimaatregeling, waarbij verwarmde lucht 
rechtstreeks tussen de tulpen wordt 
geblazen. We hebben naast twee schermen 
binnen ook een buitenscherm boven de kas 
om de warmte buiten te houden.” Karel 
heeft nog meer vernieuwingen toegepast. 
Zijn bedrijf is namelijk verregaand 
geautomatiseerd. Van de bewortelingshal 
voor bijna zeven miljoen tulpen, tot en met 

de bosrobot en daarnaast ook nog eens het 
volautomatisch wassen van de trays en 
containers die uit de kas komen. 

Broeitijd
“Natuurlijk heb ik ook wel eens gedacht dat 
het gekkenwerk is om zoveel te investeren 
terwijl de hele wereld in mineurstemming 
is”, aldus Karel. “Aan de andere kant heb ik 
de ervaring dat het zich gaat terugbetalen 
als je ieder jaar efficiënter kunt werken door 
gebruik te maken van de techniek. Zeker als 
je dan ook nog eens in staat bent om de 
productie en kwaliteitsbewaking optimaal 
te sturen. De broeitijd is de mooiste periode 
van het jaar.”

“Ieder jaar efficiënter werken”
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Special: Investeren in moeilijke tijden

Alleen ga je sneller, samen kom je verder. Ondernemers in sierteeltland weten dat als geen 

ander. Dus investeren ze vaak samen. Ook in moeilijke tijden. 

Investeren in samenwerking

Samen de markttoegang van prijswinnaars vergroten 

Simon Zwarts en Brenda Sleeuwenhoek: “Samen werken om ‘Van Gogh’ optimaal in de markt te zetten”
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Op de Horti Fair keurt de VKC honderden bloemen- en plante-
ninzendingen van telers en veredelaars in het House of Quality. 
Tot nu toe kregen de winnaars een oorkonde en aandacht in de 
vakbladen. Dit jaar vroeg de Horti Fair enkele handelsbedrijven 
om voor de winnaars de markttoegang voor hun product te 
vergroten. Bij planten pakten Javado Plant en Noviflora de 
handschoen op, bij bloemen deed Hilverda De Boer dat. Simon 
Zwarts uit Mijdrecht kreeg in de categorie New2Market 
(noviteiten die dit jaar beschikbaar kwamen) de hoogste 
waardering met Gerbera ‘Van Gogh’. Hilverda De Boer helpt hem 
deze cultivar beter in de markt te zetten. 
“Wij ondersteunen Gerbera ‘Van Gogh’ en Bouvardia ‘Royal 
Daphne Fresco’ van Royal Van Zanten, de winnaar van de 
Interpolis Quality Cup.” Aldus Brenda Sleeuwenhoek, manager 
marketing en communicatie bij Hilverda De Boer. “Het is 
belangrijk dat de kwaliteit en de breedte van het snijbloemenas-
sortiment gewaarborgd blijven. We willen laten zien dat via 
Nederland verhandelde bloemen wereldtop zijn. 
Vooraf hebben wij via onze website, social media en directe 
contacten, mensen aangespoord om mee te doen. Direct na de 
prijsuitreiking kregen de winnende producten een ereplaats in 
onze Horti Fair stand en in onze huisshow. Nu bieden we de 

prijswinnaars een keuzemenu aan voor het verwerven van 
markttoegang. De kweker bepaalt zelf wat hem aanspreekt. Dat 
werken we uit in een promotieproject met een communicatie-
plan. Wij maken onze eigen verkopers er warm voor en laten 
onze klanten de kwekerijen bezoeken. Ook bekijken we of de 
winnende producten geschikt zijn om te worden opgenomen in 
onze Supreme Selections, ons private label van dagverse 
producten. ‘Van Gogh’ zat daar trouwens al in, omdat wij nauw 
met Zwarts samenwerken. Die samenwerking staat los van deze 
prijs. Er is ook geen verplichting om het product alleen via ons te 
verkopen. Als wij ‘Van Gogh’ aandacht geven via bijvoorbeeld 
een Spaans vakblad, dan kan dat ook collega-handelsbedrijven 
triggeren.” “Al twaalf jaar telen wij exclusief nieuwe rassen van 
veredelaar Florist Holland”, vertelt Simon Zwarts. “Gerbera ‘Van 
Gogh’ was er één uit de lichting van 2011. Wij deden altijd al aan 
de keuring mee. Zo laat je zien dat je op het hoogste niveau 
presteert en bouw je aan naamsbekendheid voor jezelf en je 
assortiment. 
We zijn nog in gesprek over de invulling van de prijs. Maar ik 
weet zeker dat de ondersteuning van Hilverda De Boer absoluut 
iets toevoegt aan New2Market. Een award is twee weken leuk, 
werken aan markttoegang heeft het hele jaar meerwaarde.”
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Special: Investeren in moeilijke tijden

Johan Bentvelsen en Antoine Hoeijmakers van Paletti Growers: Wat we doen, doen we vanuit het perspectief van de kweker

Paletti Growers is een bundeling van 21 
telers van zeer uiteenlopende producten uit 
zuidoost Nederland en Duitsland. 
Gloriosateler Antoine Hoeijmakers en 
matricariateler Johan Bentvelsen vertellen 
over deze samenwerking.
“We werken met hulp van FloraHolland, de 
Rabobank en de LLTB samen om dingen te 
bereiken die ons individueel niet of slechts 
moeizaam lukken. Zo willen we ons 
bedrijfsrendement verhogen. Ook willen we 
deze regio in beeld brengen als belangrijk 
productiegebied waar een breed aanbod van 
bloemen en planten beschikbaar is. Er zijn 
klanten die al jaren bij ons bestellen en geen 
idee hebben waar we zitten. Bij een van die 
klanten dreigde een bemiddelingsorder om 
te vallen, omdat de klant het product 
plotseling een dag eerder in Aalsmeer moest 
hebben. Tot bleek dat de partij uiteindelijk 
in Kevelaer, dertig kilometer van hier, 

moest worden afgeleverd.
Dit verhaal onderstreept de noodzaak van 
een betere logistiek vanuit de regio. Het is 
lastig om van hier na 09.00 uur nog handel 
naar het Westen te krijgen, terwijl er juist 
dan nog vraag is. We zijn nu bezig om dit, 
ondersteund door FloraHolland, aan te 
pakken. Daarbij laten we ons inspireren 
door ervaringen van andere telersvereni-
gingen als North Plant, KAN Plant en 
Speciale (België). Bovendien kunnen we 
profiteren van het feit dat wij hier dichter bij 
een deel van onze eindklanten zitten. 
We hebben eerst alle kwekers uit de regio 
uitgenodigd om over samenwerking te 
praten. Vervolgens zijn we met 45 bedrijven 
aan tafel geraakt. Inmiddels zijn er daar 21 
lid van geworden en andere overwegen die 
stap. 
Wat we doen, doen we vanuit het perspec-
tief van de kweker. We werken met 

themagroepen. Eén themagroep wilde 
bijvoorbeeld gezamenlijk op de 
FloraHolland Trade Fair staan. Dat is ook 
gelukt. We hadden een stand van honderd 
vierkante meter en dat was een echte 
blikvanger. Kwekers die er anders niet 
hadden gestaan, konden er nu wel staan. We 
willen die deelname een volgende keer 
graag uitbreiden. Bijvoorbeeld met de 
kwekers van Boomkwekerij Support Venlo 
en met onze Duitse collega’s.
Verder hebben we vergevorderde plannen 
om ons aanbod gezamenlijk te gaan 
aanbieden. En dat niet alleen digitaal, maar 
ook persoonlijk. Want alles mag dan 
digitaal zijn, digitaal is niet alles. 
Met Paletti Growers onderstrepen we onze 
saamhorigheid. We laten zien dat dit gebied 
echt een volwaardig productiegebied van 
bloemen en planten is. Een gebied dat geen 
handelaar over het hoofd zou mogen zien.”

Samen bereiken wat alleen niet lukt
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Bedrijvigheid

Bloembollenkwekerij en handelsbedrijf Jac. Uittenbogaard & Zonen BV is al ruim honderd jaar 

actief in het kweken, verhandelen, broeien en veredelen van bolbloemen. De hofleverancier 

onderscheidt zich met een uitgebreid assortiment, kwaliteit en service op maat.

Die combinatie van activiteiten ontstond in 
de loop van de jaren. Frank Uittenbogaard: 
“Wij broeien sinds 1920 al in kassen. Mijn 
oom ging rond 1950 met de bakfiets langs 
de deuren om de bollen te verkopen. Dat 
was het begin van onze handelstak.” Nu 
rekent het manusje-van-alles vooral 
tuincentra, gemeenten, hoveniers en 
exporteurs tot de klantenkring. 
Frank Uittenbogaard heeft, samen met zijn 
neven Robbert en Jaap-Jan Uittenbogaard, 
de dagelijkse leiding over de bloembollen-
kwekerij en het handelsbedrijf. “De 
verschillende takken vallen onder aparte 
bv’s, zodat we goed zicht krijgen op het 

rendement van de verschillende bedrijfson-
derdelen. Bovendien worden zo de risico’s 
gespreid en de kosten op een juiste manier 
doorberekend.”

Hofleverancier
Sinds maart 2010 prijkt het predicaat 
‘Hofleverancier’ boven de entree van het 
kantoor. Uittenbogaard: “Het predicaat 
hofleverancier’ krijg je niet alleen op basis 
van een honderdjarig bestaan. Ook de 
bedrijfsvoering wordt gecontroleerd.” 
Uittenbogaard ziet de toegevoegde waarde 
van het predicaat. “We hebben alles redelijk 
goed op de rit, zijn goed voor onze mensen 

en produceren duurzaam. Het predicaat is 
toch een soort keurmerk. Dat is goed voor 
je uitstraling, zowel in binnen- als 
buitenland.”

Kwaliteit en service
Bij alle activiteiten staat kwaliteit hoog in 
het vaandel. Uittenbogaard is lid van 
Remarkable, een vereniging van zeven 
kwekers/broeiers die samen streven naar 
kwaliteitstulpen voor broeierij en export. 
Uittenbogaard: “Denk daarbij aan tulpen 
die ongevoelig zijn voor fusarium en 
virussen, én een goede opbrengst geven én 
een goed vaasleven hebben.

De neven Uittenbogaard. V.l.n.r.: Jaap-Jan, Frank en Robbert. “Kwaliteit staat hoog in het vaandel”

Frank Uittenbogaard:  
“Produceer niet om het produceren”
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Bedrijvigheid

De veredelingstak van het bedrijf selecteert ongeveer 25 nieuwe 
soorten per jaar. Uittenbogaart: Daarvoor hebben we ongeveer 
20.000 kruisingen nodig. Uiteindelijk blijven er daarvan maar vijf 
over. In veredeling zit veel werk. Je hoopt toch die tulpen te vinden 
waar iedereen op zit te wachten.”
Door op potgrond te telen, broeit het bedrijf tulpen die bovenge-
middeld zwaar zijn. Uittenbogaard: “Met gewone soorten als 
Dynasty en Verona en wat aparte soorten als Triple A, Gorilla en 
Lingerie proberen wij op te vallen in de markt. Bij de export 
proberen wij ons te onderscheiden in kwaliteit en service. Wij 
bieden klanten totaalpakketten aan. Denk daarbij aan schappen-
plannen op kleur voor tuincentra en het machinaal planten van 
deze bloembollen voor gemeenten.”

Assortiment
Op de kwekerij teelt men vijftien verschillende soorten tulp en tien 
soorten narcis. De exportafdeling verhandelt naast zo’n vijfhonderd 
verschillende soorten zomerbloeiende bollen/knollen, ook ongeveer 
vijftienhonderd soorten voorjaarsbloeiende gewassen. 
Uittenbogaard: “Die gaan naar tuincentra, hoveniers en parken.” 
Met het kweken van hyacinten is Uittenbogaard onlangs gestopt. 
“De prijzen waren te laag. We zijn nu uitgebreid in narcissen en 

tulpen.” De broeierij wordt momenteel uitgebreid van 3,3 naar  
4,5 miljoen bollen per jaar. 

Afzet en prijsvorming
Als lid van kwekersvereniging Polderpride zet de broeier tulpen 
van een bovengemiddeld gewicht af via FloraHolland Connect en 
via de klokken in Rijnsburg en Naaldwijk. Daarmee mikt Jac. 
Uittenbogaard & Zonen BV op het hogere segment; de groothandel, 
detaillist en de handel gericht op Rusland en Engeland. Ongeveer 
twintig procent wordt via FloraHolland Connect afgezet. 
Met de opkomst van de retail zijn de prijzen volgens Uittenbogaard 
scherper geworden. “Kopers zien het kwaliteitsverschil tussen de 
tulpen wel. Het is alleen de vraag of consumenten meer geld voor 
een goede bos tulpen willen blijven betalen. In Oost-Europese 
landen en Rusland is dat wel het geval. Ook Nederlandse markt-
handelaren staan tegenwoordig graag met een goede bos tulpen op 
de markt.” 
Kwekers moeten volgens Uittenbogaard goed nadenken over de 
kwaliteit en over de aantallen die zij op de markt brengen. 
“Produceer niet om het produceren. Lever eerst kwaliteit en zorg 
voor afzet. En als er weer voldoende afzet is, kunnen we weer meer 
produceren. De prijzen moeten echt beter!”
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Bedrijvigheid

Gerard Heemskerk:  
“Wanbetalingen liggen altijd op de loer”

Heemskerk: “Als scholier werkte ik bij 
iemand die een bloemenwinkel en twee 
standplaatsen had. Ik bedacht dat ik dat zelf 
ook zou kunnen en startte een eigen 
bloemenlijn. Daar kwam een tweede lijn 
bij.” Zo groeide hij verder. Twaalf jaar 
geleden ging hij samen. Twee van de 
partners startten kort daarvoor een handel 
op met opgekochte boedel uit een faillisse-
ment. Heemskerk: “Een paar maanden lang 
gebruikten zij mijn box en automatisering. 
Toen dat goed klikte, zijn wij 
samengegaan.” 
Heemskerk leidt het bedrijf nu samen met 
Kees Guijt, Marcel van Duijn en Jan 
Durieux. Guijt is verantwoordelijk voor de 
logistiek, Van Duijn doet de inkoop, 
Durieux is verantwoordelijk voor de 
financiën en Heemskerk voor algemene 
zaken. Naast de bloemenexport en 
commissiehandel hebben de ondernemers 

tijdens het transport. Die producten zie ik 
graag vooraf. Bovendien kom ik zo leuke 
partijtjes voor klanten tegen.”

A1
Heemskerk biedt een totaalassortiment met 
veel diversiteit, voornamelijk van 
A1-kwaliteit. “Incidenteel zit daar 
A2-kwaliteit tussen, maar dat gaat altijd in 
overleg met de klant. In onze webshop staat 
ook het aanbod van twee collega’s. Zo 
kunnen wij een groter assortiment 
aanbieden en voorkomen wij het risico van 
te grote voorraden.
Ik voorzie meer schaalvergroting. Daarmee 
is namelijk nog meer synergie te behalen. 
Maar de markt is grillig. Klanten zijn 
momenteel meer kwaliteits- dan prijsbe-
wust. Wil je rozen hebben van een 
specifieke kweker, dan moet je mee in de 
prijzen van die dag. De prijzen kunnen per 
locatie en per dag nogal verschillen. Een 
regelmatige, continue aanvoer is belangrijk. 
Kwekers moeten prijzen over een langere 
termijn bekijken. Vaak scheelt het dan niet 
zo veel in middenprijs. Nee verkopen is 
slecht. Mijn klanten rekenen op die 
handel.”

Uitdijen
Heemskerk wil uitdijen in de huidige 
afzetregio’s. Bij het accepteren van nieuwe 
klanten is hij selectief. Heemskerk: “Wat 
aanwaait, is vaak niks.” Met een falend 
debiteurenbeleid betaalde hij tien jaar 
geleden leergeld. Heemskerk: “We draaien 
nu lekker, maar vragen qua betalingen een 
ijzeren discipline van onze klanten. We 
zitten er bovenop. Wanbetalingen liggen 
altijd op de loer.”

Tien jaar geleden was de situatie van Heemskerk Bloemenexport & Commissiehandel verre van 

rooskleurig. Een gebrek aan debiteurenbeleid was de reden. Het bedrijf schoonde met succes 

het klantenbestand op. Gerard Heemskerk: “We staan er nu goed voor.”

een aparte importtak die via Equaflor BV 
loopt en een direct verkoopkanaal, Direct 
Fleurs. Heemskerk: “Zo houden wij de 
stromen uit elkaar.”

Afzet
Heemskerk levert aan traditionele 
buitenlandse importeurs, een aantal grote 
vakwinkels en lijnrijders. De producten 
gaan naar ons omringende landen. 
Heemskerk koopt met drie inkopers vanaf 
de tribune in op Rijnsburg en Naaldwijk. 
Twee inkopers kopen vanaf hun werkplek 
in via KOA. Heemskerk: “Vanwege 
ruimtegebrek hebben wij geen dealing-
room. Wij oriënteren ons dan ook op een 
andere plek.” KOA zorgt volgens 
Heemskerk voor een betere coördinatie van 
alle klokken en is de toekomst. “Toch loop 
ik graag door de handel heen. Tulpen, 
narcissen en Freesia veranderen in rijpheid 

Gerard Heemskerk: “Wij bieden een 
totaalassortiment met veel diversiteit”
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Over de grens

“We moesten 
verder kijken dan 
Israël” 
De Israëlische kweker Eran Tal en zijn partners Benzi Fold en 

Jacob Ben Jacov beperken zich met hun activiteiten bepaald 

niet tot Israël. Zij hebben zich gespecialiseerd in het leveren 

van alle denkbare mediterrane planten. Vanwege de hoge 

transportkosten vanuit Israël worden de grotere potmaten bij 

partners in Italië, Spanje, Portugal en Griekenland geteeld.

Eran Tal en zijn partners, die kwekerij BenBen runnen, 
hebben ook een Nederlandse tak, Bental BV in 
Rijsenhout. Tal: “Hier werken onze drie verkopers en 
worden de orders, veelal voor de directe handel, 
klaargemaakt. In Rijsenhout hebben we een kas van 
7000 m² waar we alle planten laten acclimatiseren. We 
leveren daarna vanuit onze eigen kas. Tot voor kort 
hadden we samen met exportorganisatie Agrexco de 
joint venture Carmexco. Na het faillissement van 
Agrexco is de handel voor ons gewoon doorgegaan via 

Elk jaar met iets nieuws op de markt komen

Bental BV.” Twintig jaar geleden zette Tal zijn eerste stappen in het kwekersvak. 
“Ik werkte voor de overheid aan een onderzoeksproject op een kwekerij. Het 
bedrijf werd later geprivatiseerd. Wij konden het overnemen. Ik ben geboren in 
Jeruzalem, dus dat was best een overgang.” Het bedrijf van Tal ligt in Galilea, in 
Noord-Israël. Kwekerij BenBen ligt niet ver van de Gazastrook in het zuiden 
van het land. “Toen we in Nederland met Bental BV van start gingen zijn we 
gaan samenwerken met acht andere kwekers uit Israël. Zij exporteren al hun 
producten via ons.” 

Totaalpakket
Tal begreep al vrij snel na de start van zijn bedrijf dat zijn klanten niet in Israël 
wonen. “De markt in Europa is vele malen groter, dus zijn we al snel gaan 
exporteren. In 2002 hebben we onze Nederlandse vestiging opgezet”, aldus Tal, 
die sinds vorig jaar volledig lid is van FloraHolland. “Vijf jaar geleden hebben 
we de keuze gemaakt om een totaalpakket aan mediterrane planten te gaan 
leveren. Dat betekende tegelijkertijd dat we met in Israël geteelde producten 
niet meer uit de voeten konden. We moesten verder kijken dan Israël. Potmaat 
twaalf is de grootste potmaat waarbij de transportkosten nog in de hand te 
houden zijn. Het klimaat om mediterrane planten te telen is hier ideaal, de 
transportkosten zijn het grote nadeel. We zijn daarom overeenkomsten 
aangegaan met kwekers in Italië en Spanje en later ook in Portugal en 
Griekenland. Onze verkoper Ernst Keessen komt regelmatig bij hen over de 
vloer en weet precies hoe de producten ervoor staan. De lijnen zijn dus kort.” 

Nieuw
Tal is zelf regelmatig in Nederland. “Maandelijks enkele dagen. Tijdens het 
hoogseizoen van februari tot juni ben ik hier steeds enkele weken achter 
elkaar.” In de beginjaren stond Tal’s bedrijf bekend om de vele nieuwe intro-
ducties. “Nu proberen we ieder jaar met iets nieuws op de markt te komen. Het 
is in ons vak een kwestie van zoeken en selecteren op nieuwe producten die op 
pot kunnen worden geteeld. Met die zoektocht naar nieuwe variëteiten en 
vormen gaan we gewoon door.” 

Benzi Fold en Jacob Ben Jacov van Kwekerij BenBen
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Een woonprogramma over stijl en design met ruimte voor bloemen en planten, daar zijn 

er meer van. ‘Krabbé staat op straat’ wil mensen echter niet zozeer iets leren, maar hen 

vooral vermaken. Een programma waarom je kunt lachen, omdat de presentatoren om 

zichzelf kunnen lachen. Of zoals presentator Martijn Krabbé zegt: “Onszelf niet serieus 

nemen, dat nemen wij uiterst serieus.”

‘Krabbé staat op straat’ is acht keer 
uitgezonden door RTL 4. Het programma 
werd onder meer gesponsord door de 
Vereniging Bloemist-Winkeliers (VBW), 
Bloemenbureau Holland (BBH) en 
FloraHolland. Wij waren bij de opnames 
van de kersteditie in Noordwijk en spraken 
over het hoe en waarom van die sponsoring.

Bloemen en planten horen erbij
Pascal Koeleman en Rudi Tuinman van 
2dezign verzorgen de creatieve kant van het 

programma. De bloemenwereld kent hen 
van de chrysantenpromotiecampagne 
JustChrys. “We hadden eerder al contact 
gehad met RTL”, vertelt Pascal Koeleman. 
“Dat draaide op niets uit, maar het contact 
bleef en er ontstond een idee. Neem je 
kerstboom, zet ‘m op straat en haal die van 
de buren binnen. Vervolgens bedachten we 
dat wat met een kerstboom kan, ook met 
een compleet ameublement kan. Met dat 
idee kwamen we bij Talpa terecht en die 
zagen dat direct zitten. Wij zijn bloemen-

ambassadeurs, dus wilden we er bloemen en 
planten bij. Het is niet vanzelfsprekend dat 
bloemen en planten hun rol krijgen als er 
een huis wordt verbouwd. Wij vertellen dat 
een verbouwing zonder bloemen en planten 
niet af is. Natuurlijk hebben FloraHolland, 
BBH en de VBW allemaal net een andere 
boodschap, maar de samenwerking gaat 
goed. We stoppen veel versbeleving in het 
programma. 
Dit programma is niet opvoedkundig en het 
is geen consumentenvoorlichting. 

Martijn Krabbé, Pascal Koeleman en Rudi Tuinman maken een vrolijk woonprogramma vol bloemen en planten Het programma wordt met veel plezier gemaakt 	 De bus van Krabbé staat op straat is een echte blikvanger

Onszelf niet serieus nemen, dat nemen we uiterst serieus
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Martijn Krabbé in actie tijdens opnames in Noordwijk 	 ‘We stoppen veel versbeleving in het programma’ Pascal Koeleman: wij zijn bloemen-	 Jan Pieter Stafleu: bloemen en planten horen echt bij	 Met kerst werd er flink uitgepakt in Noordwijk
ambassadeurs	 het programma
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We nemen elkaar eerst 35 minuten op de hak, maar wat we maken, 
snijdt wel hout. Mensen vinden het mooi. Die mensen spelen 
natuurlijk een rol in het programma. Iedereen doet voor de camera 
anders dan normaal. Maar de verhalen en de emoties zijn echt, 
eerlijk en niet gebriefd. Daar horen natuurlijke, eerlijke producten 
als bloemen en planten bij en dan graag een beetje over de top.”

Eerlijk in wat wel en wat niet kan
“Wij laten de consument zien dat bloemen en planten erbij horen 
als je je huis op zijn kop zet. Zodat de consumenteneuro niet alleen 
op de meubelboulevard terechtkomt, maar ook bij de bloemist.” Zo 
beschrijft eindredacteur Jan Pieter Stafleu (freelancer, maar tijdelijk 
in dienst van Talpa) het commerciële uitgangspunt van het 
programma. “Met dat uitgangspunt in gedachten moet je vervol-
gens eerlijk zijn naar je sponsors in wat er wel en niet kan. 
Natuurlijk is dit commerciële tv, maar we zenden geen foldertek-
sten uit. Wat we doen, past in het verhaal van het programma. Dus 
zeg ik wel eens nee. Maar vanaf het begin hebben we prima 
samengewerkt met de mensen uit de sierteeltsector. Bloemen en 
planten horen echt bij het programma. 
‘Krabbé staat op straat’ is onwijs leuk om te doen. We zetten ergens 
een compleet circus neer en de lol die we hebben, is niet verzonnen, 
maar echt, ook door de chemie tussen Martijn, Pascal en Rudi. 

Het programma wordt met veel plezier gemaakt 	 De bus van Krabbé staat op straat is een echte blikvanger

Als we na drie dagen weggaan, hebben de mensen leuke dagen 
gehad en het is aan mij om dat op tape te laten overkomen. Ik heb 
er met veel plezier aan gewerkt, dus hoop ik echt dat er een tweede 
serie komt. Plus natuurlijk dat we het format aan het buitenland 
kunnen verkopen met bloemen en planten erin.”

Mensen moeten er blij van worden
Presentator Martijn Krabbé maakt het programma met zichtbaar 
plezier. “Wij vinden het tof zoals wij ontvangen worden en de 
mensen vinden het leuk dat wij komen. Dat is in het programma 
zichtbaar. Ook met bloemen en planten. En dat werkt. Er was zelfs 
een kandidaat die de bloemen en planten die wij in zijn huis hadden 
gebruikt heeft nabesteld. Die wilde gewoon de stemming nog even 
vasthouden. 
Mensen verwachten niet dat we de huizen zo compleet verbouwen. 
We slepen alles in huis: meubels, behang, een vloer, bloemen en 
planten die je zelf nooit zou kopen. Dat doen we in twee dagen. Na 
die twee dagen komt de kandidaat zijn eigen huis binnen en dan is 
zijn woonkamer eigenlijk die van een ander geworden. Want Rudi 
en Pascal gaan door tot ze helemaal klaar zijn.
De grote kracht van dit programma is de vrolijkheid ervan. Er is 
ruimte voor een geintje. We nemen onszelf inderdaad niet serieus. 
Maar daar zijn we dan wel erg serieus in.”

Pascal Koeleman: wij zijn bloemen-	 Jan Pieter Stafleu: bloemen en planten horen echt bij	 Met kerst werd er flink uitgepakt in Noordwijk
ambassadeurs	 het programma
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De nominaties voor De Glazen Tulp
FloraHolland reikt jaarlijks De Glazen Tulp uit voor de beste nieuwe snijbloemen, 

kamerplanten, tuinplanten en concepten van het jaar. Voortaan is de prijsuitreiking 

vroeger in het jaar, op 19 januari. Dus stelde de vakjury al op 17 november de nominaties 

vast. Deze vakjury bestond uit Alex van Gils, Vincent Groenewegen (beiden Agora Group), 

John Koene (Bloemsierkunst De Carlton), Jeroen Wolfsen (Fleura), Oliver Mathys (Javado), 

Lobke Samallo (Life & Garden), Cok van Berkel (Noviflora), Sandra Könings, Ed Mol 

(Waterdrinker) en Ronald Arkesteijn (Zyon Group BV). Vervolgens werden die nominaties 

op 15 december beoordeeld door de zogeheten prominentenjury bestaande uit  

Rob Verlinden, Pascal Koeleman, Rudi Tuinman en Myrna Goossen. Hier de nominaties.

Categorie snijbloemen

Anthurium Andreanum Violet Heart (veredelaar 
Rijnplant, aanvoerders Evanty en Fa. van 
Steekelenburg) is mooi hartvormig met een lichte 
spadex (kolf) in combinatie met een lila/paarse 
bloem.

Chrysant geplozen Anastasia Star Pink (veredeld 
door Delifor, aangevoerd door ArcadiA BV en De 
Waal Tuil BV) heeft een aparte, lichtroze kleur. De 
lintbloemen kleuren aan het uiteinde lichtgroen. 

Chrysant geplozen Antonov Satin (veredeld door 
Dekker Breeding) is egaal wit van kleur en heeft 
brede bloemlinten.

Hydrangea macrophylla Magical Coral (veredelaar 
Kolster BV, aanvoerders Kw. Van Geffen vof, Mts. 
Lambregts van Loon en Kw. Berkelrode).Deze 
halfbolvormige Hydrangea is tweekleurig, roze aan 
de basis en groen aan de top.

Roos grootbloemig Dolcetto! (veredelaar Schreurs 
Roses & Gerberas), aanvoerder Petruhan Ltd.) heeft 
een aparte lila kleur en stevige bloemen.

Categorie kamerplanten

Anthurium Princess Alexia blauw (kleurbe-
handeld) (veredelaar Rijnplant, aanvoerder Kw. 
Berckenrode) is bijzonder dankzij de 
kleurbehandeling.

Begonia elatior Sunny White (sunny side up) 
(veredelaar Koppe Veredeling, aanvoerder Pligt 
Professionals) is compact en zit vol grote witte 
bloemen met gele hartjes.

Chrysanthemum Splash Icestar (veredelaar 
Fides BV, aanvoerder Gebr. Nederpel, volgend 
seizoen Fa. Berkhout) heeft opvallende bloemen 
en wordt verhandeld als monoproduct. 

Hydrangea macrophylla Avantgarde (verede-
laar Hydrangea Breeders Association, 
aanvoerder Sjaak van Schie BV) bloeit goed 
door, heeft mooi donker blad en een groot 
bloemscherm.

Vriesea Valetta (veredelaar Pinkert Bromelien, 
aanvoerder Bromelia Specialist BV) is meer-
bloemig en heeft rood met gele bloemen.

Anthurium Andreanum 
Violet Heart 

Chrysant geplozen 
Anastasia Star Pink 

Chrysant geplozen 
Antonov Satin 

Hydrangea macrophylla 
Magical Coral 

Roos grootbloemig 
Dolcetto! 

Vriesea Valetta 

Hydrangea macrophylla 
Avantgarde 

Chrysanthemum  
Splash Icestar 

Begonia elatior Sunny 
White 

Anthurium  
Princess Alexia blauw 
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Categorie concepten

Anthurium Full Color van Anthuraflowers. Drie 
flowpackboeketten in een vaas, luxe, kant-en-klare 
verpakking, speciaal voor de retail.

Kweek smakelijk. Een product om zelf op te kweken 
in speciale emmers voor in de tuin of op het balkon. 

LED it shine van Ter Laak Orchideeën BV.  
De bloemen worden geleverd met een ledlamp 
waarmee ze fraai worden verlicht.

PolderPride is een samenwerkingsverband van 
tulpenaanvoerders dat hun product in een opvallende 
verpakking in aparte rijen opstelt en laat veilen. 
Zo worden ze herkenbaar in de keten.

Phalaenopsis Wildflower van Opti-flor. 
Rijkbloeiende planten met heel veel scheuten en 
bloemen in verschillende groottes.

Categorie tuinplanten

Clematis Tai Yang (veredelaar Poulsen 
Roser APS) aanvoerder Nolina 
Boomkwekerij BV) is een compacte, zeer 
rijk bloeiende clematis, die de hele zomer 
doorbloeit en geschikt is als borderplant of 
kuipplant.

Garden Orchid, veredeld en aangevoerd 
door Anthura BV, haalt Cypripedium uit 
de hobbysfeer in de tuin. Het product 
wordt in vijf rassen geleverd, compleet met 
pot cover.

Gypsophila Fleur White (veredelaar 
Florensis, aanvoerder Kwekerij Jansen vof) 
is de witte variant van de succesvolle Deep 
Pink. 

Hebe Hebedonia Julia veredelaar 
Gartneriet Kjaergardsminde, aanvoerders 
Fa. Roozen en Fa. Geerts) is robuust, 
struikvormig, sterk vertakkend en 
ziekteresistent. De plant bloeit van juli tot 
de eerste vorst.

Petunia Mystical Phantom (veredelaar 
Florensis, aanvoerders Levoplant, Kw.  
De Zonnebloem en Fa. IJzelenberg) zit vol 
zwart/gele opstaande bloemen.

Ptilotus exaltatus Joey (veredelaar Benaty 
Samenzucht GmbH, aanvoerder Fa. Kester) 
is een nieuwe plant uit Australië met dikke, 
korte, zilverachtige aren, die van juni tot 
september verschijnen.

Anthurium Full Color Kweek smakelijk LED it shine PolderPride Phalaenopsis Wildflower 

Ptilotus exaltatus Joey

Petunia Mystical Phantom 

Hebe Hebedonia Julia 

Gypsophila Fleur White 

Garden Orchid

Clematis Tai Yang
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Er is te weinig contact tussen de verschillende schakels in de sierteeltketen. Daardoor weet de kweker 

onvoldoende wat consument en eindklant willen en kennen eindklanten de mogelijkheden van kwekers 

onvoldoende. Dit voorjaar onderzocht FloraHolland de ontwikkelingen in de waardeketen tot 2020. Daaruit 

blijkt dat door meer samenwerking één à anderhalf miljard euro extra uit de Europese markt te halen is.  

De aanbeveling is om consortia van ketenpartijen te ontwikkelen. Daar ligt een taak voor de nieuwe afdeling 

Retail Services van FloraHolland. De vraag is: hoe vul je dat in?

Namens de kweker met de goede  mensen aan tafel

Het antwoord op die vraag begint met het besef dat je mensen moet 
leren kennen. Mensen van FloraHolland Connect hebben al relaties 
met de goede mensen bij grote retailorganisaties. “Bij die contacten 
houden we goed rekening met onze rol”, zegt Mark Jan Terwindt, 
vanaf 1 januari 2012 manager Retail Services. “Wij willen onze 
kwekers in de goede marktpositie brengen, niet de handel voor de 
voeten lopen. FloraHolland laat grote retailers steeds beter zien wat 
zij kan.” Bijvoorbeeld door aanwezig te zijn op de Fruit Logistica, de 
grote retailbeurs van versproducten, die jaarlijks in Berlijn 
plaatsvindt. 
Onlangs was er een andere gelegenheid waarbij FloraHolland 
namens haar kwekers van zich deed spreken; de uitreiking van de 
Graines d’Or in Parijs. 

Graines d’Or, zien en gezien worden
Jaarlijks kiezen tuincentra in verschillende categorieën de beste 
leveranciers. Omgekeerd doen leveranciers hetzelfde voor de beste 
tuincentra. Dat zijn de Graines d’Or, die met veel spektakel in het 
Parijse Lido worden uitgereikt. Dat gebeurde dit jaar voor de 26ste 
keer. Sinds twee jaar hebben deze prijzen echter geen exclusief 
Frans karakter meer, maar een Europees. Niettemin is het een echt 
Frans feest. Er zijn zoveel prijzen dat bijna iedereen aan de beurt 
komt. Dus keert iedereen aan het eind van de avond tevreden 
huiswaarts. 
Op Europees niveau vielen overigens het Nederlandse Intratuin en 
het Zwitserse Meier in de prijzen vanwege hun vernieuwende 
concept.
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De uitreiking van de Graines d’Or brengt veel mensen  
uit de wereld van de tuincentra naar Parijs

De bloemen- en plantendecoratie in het 
Lido gaf een beeld van de belangrijkste 
nieuwigheden die via FloraHolland op 
de markt zijn  gekomen

FloraHolland was prominent in 
beeld als partner voor een belang-
rijke groep beslissers in de wereld 
van de tuincentra
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Namens de kweker met de goede  mensen aan tafel

Balkon- en terrascentra

Op bezoek in Frankrijk constateerden we dat de Franse tuincentra 
er vaak goed uitzien met de goede aandacht voor groenproducten. 
Anders dan in de supermarkt is groen voor tuincentra een 
kernproduct en dat merk je. 
De term tuincentrum dekt overigens in lang niet alle gevallen de 
lading. In Parijs bezochten we een vestiging van Botanic en eentje 
van Truffaut. In hartje Parijs (beide centra staan langs de Seine) 

kun je bijna niet meer van een tuincentrum spreken, maar veeleer 
van een balkon- en terrascentrum of City Garden Center. Vooral 
bij Botanic zie je dat daarop wordt ingespeeld. Niet het enorme 
assortiment op de enorme oppervlakte die je bij andere tuincentra 
ziet, maar veel meer kleinere materialen. Zij het wel voor behoor-
lijk hoge prijzen, want in sommige Parijse wijken lijkt de crisis nog 
niet te zijn doorgebroken. 

FloraHolland is medesponsor van dit evenement. “Een bewuste 
keuze”, zegt Terwindt. “Je spreekt daar de mensen die je moet 
spreken. Dat leidt vaak tot vervolgafspraken waarmee je kwekers 
en kopers in een betere marktpositie kunt brengen. 
Onze sponsoring bood meer voorrechten. 
We mochten het Lido versieren met alle nieuwigheden die de 
afgelopen jaren De Glazen Tulp hebben gewonnen. Zo konden 
we de top van de Europese tuincentra laten zien wat er aan 
nieuws te koop is, en dat Nederland de plek is waar je die 
nieuwigheden kunt kopen. Dat gegeven konden we koppelen 
aan de uitreiking van de prijs voor het meest innovatieve 
tuincentrum. 
Daarnaast is de film vertoond die ook op de jubileumfeesten is 
vertoond en die laat zien waar FloraHolland voor staat.”

Het werkt echt
Dat deze aanpak werkt, ondervond uw redacteur persoonlijk.  
Wij waren aanwezig bij een gesprek tussen de directie van een grote 
retailer en mensen van FloraHolland. Uiteraard kunnen we niet 
ingaan op wat daar werd besproken. “We praten over strategische 
zaken, niet over het doen van de deal. Dat laten we aan de handel”, 
zegt Fred van der Hoeven, manager Business Development bij 
FloraHolland Connect. “Waar we de keten kunnen versterken met 
goede adviezen en waar we waarde kunnen toevoegen door de juiste 
kwekers aan de juiste retailformules te koppelen, doen we dat. 
Overigens altijd met de gedachte om de waarde van de verkochte 
producten omhoog te brengen. We zijn niet neutraal, want we 
hebben altijd het belang van onze kwekers op het oog. Maar mensen 
weten dat ons belang zit in het versterken van de keten, niet in de 
directe deal. Dat maakt FloraHolland tot een goede 
gesprekspartner.”

Botanic, City Garden Centre langs de Seine Nederlandse orchideeën bij 
Franse tuincentra

Bij Monceau Fleurs wordt gewerkt 
volgens een strakke formule met 
veel product in de winkels
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Sommigen van u hopen misschien op een witte kerst, maar volgens Tim van Leipsig 

wordt deze kerst paars, wit en antracietkleurig. Van Leipsig is bloemist-winkelier en 

eigenaar van Bloemsierkunst Valentijn in Helmond. Hij verzorgt daarnaast overal in 

Europa bloempresentaties, onder meer in opdracht van Bloemenbureau Holland. Aan 

FloraHolland Magazine vertelde hij welke bloemen en kleuren hij vooral gaat gebruiken 

in zijn kerstbloemwerk.

Bloemsierkunst Valentijn is een ruime, 
klassiek ingerichte bloemenwinkel. 
“Sommige mensen verwarren klassiek met 
ouderwets”, zegt Van Leipsig, “maar daar 
heb ik een andere mening over. Voor mij 
staat klassiek voor rijk en veel. Wij maken 
rijke, volle bloemstukken en boeketten met 
mooie bloemen en bijzondere groensoorten 
en bijmaterialen. 
Daar hebben we hier in Helmond ook de 
klanten voor. Modern, strak en minimalis-

tisch bloemwerk zou het hier minder goed 
doen.
Die klassieke stijl nemen we uiteraard ook 
mee in ons kerstbloemwerk. Een week of zes 
voor de adventsperiode gaan we over kerst 
nadenken. Ik ben niet het type dat al een 
jaar van tevoren kerstshows afloopt. Maar 
we nemen kerst als bijzondere bloemendag 
wel serieus. We hanteren de trendkleuren 
die er zijn als uitgangspunt en bekijken dan 
in welke stijl we gaan werken.”

Kransen, arrangementen en boeketten
“Bij ons begint de kerstperiode al op de 
eerste zaterdag van advent”, vervolgt Van 
Leipsig. “Mensen beginnen dan al in 
kerststemming te komen. Opvallend is dat 
je eerst een periode hebt waarin je kerst-
kransen verkoopt. Dan volgt een periode 
waarin kerstarrangementen het populairst 
zijn. Pas in de laatste week ga je echt 
kerstboeketten verkopen. Logisch, want de 
mensen willen dat zo’n boeket met kerst 

Van Leipsig: hier in de winkel is kerst nog een echt bloemenperiode

Kerst wordt paars, wit en antraciet
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nog bloeit. Wat de kleuren betreft zie je echt dat de smaak van 
consumenten aan verandering onderhevig is. Een paar jaar 
geleden was zwart helemaal hot. Nu kom je dat nog maar 
sporadisch tegen en dan alleen in combinatie met paars. Paars is 
trouwens dit jaar een belangrijke kleur, samen met wit en 
antraciet. Kijken we naar de bloemen dan zijn amaryllis, 
orchidee en roos de favorieten. Tulpen verkopen we weinig in de 
aanloop naar kerst, maar juist weer wel in de laatste week voor 
kerst.”

Je creatief uitleven
Voor Tim van Leipsig en zijn team is kerst een drukke tijd. 
“Om 06.00 uur aan de slag en dan doorhalen tot 23.00 uur. Dus 
als ik op 24 december de winkel sluit, ben ik er wel weer even 
klaar mee. Maar het is ook een leuke tijd. Wij willen onderschei-
dend bloemwerk maken. Kerst is daar bij uitstek de tijd voor. Je 
gebruikt bijzondere ondergronden en heel veel uiteenlopende 
bijzondere bijmaterialen. Wij voegen ook rijkelijk groen toe aan 
ons bloemwerk, zoal Skimmia, Hedera en allerlei soorten 
coniferen. Het leuke van kerstbloemwerk is dat er zoveel aan 
bloemen en materialen is, dat je jezelf met al dat moois creatief 
helemaal kunt uitleven. Dat maakt deze periode wel bijzonder. 
Je doet het ook echt samen. Met je team werk je naar een climax 
toe.”

Laat nu de kerst maar komen

Een langwerpig bloemstuk
In veel Nederlandse huizen worden er rondom kerst veel bloemen 
gebruikt. In het buitenland is dat minder het geval, weet Van 
Leipsig. “Kwestie van geld. Zeker voor mensen in Oost-Europa zijn 
bloemen rond kerst duur. Dus zie je dat er gedroogde bloemen en 
kunstbloemen worden gebruikt. Je merkt wel dat de trendkleuren 
in meer Europese landen tegelijk gemeengoed worden, al blijft de 
kleur rood in Oost- en Zuid-Europa behoorlijk populair.
Voor mij horen bloemen bij kerst. Een kerstboeket en een kerst-
krans mogen niet ontbreken. Op onze kersttafel staat een groot 
langwerpig bloemstuk met veel mooie materialen erin. De bloemen 
erin, uiteraard amaryllis, orchidee en roos, zijn kort verwerkt 
omdat de mensen per slot van rekening nog wel met elkaar moeten 
kunnen praten.”

Echte bloemendag
“Hier in de winkel is kerst nog een echte bloemenperiode”, besluit 
Van Leipsig. “Zelfs als het weer niet meewerkt. Vorig jaar lag er 
volop sneeuw in de kersttijd. Ik moest met een busje mijn mensen 
van huis ophalen om ze hier te krijgen. Maar qua verkoop was het 
de beste kerst die we ooit gedraaid hebben. Wat dat betreft mag het 
dit jaar weer zo.”
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Cumulatief omzetoverzicht t/m week 49

Er zijn inmiddels 157.600 van de in totaal 244.500 stapelwagens van FloraHolland aangepast om één uniforme stapelwagen in de 
sierteeltsector te kunnen realiseren. De aangepaste oud-FloraHolland (de N08) en Aalsmeer stapelwagens (de A08) blijven tot eind 2012 
gescheiden om procesverstoringen te voorkomen. De figuren tonen het aantal aanpaste stapelwagens tot nu toe.

FloraHolland verhoogt aanvoerhoogte uniforme stapelwagen

Klokken FloraHolland Totaal FloraHolland

Omzet  
(x 1000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht  
(x 1000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2011

Gem. prijs 
2010

Omzet  
(x 1000 euro)

Omzet  
mutatie

Snijbloemen 1.729.997 -5,0% 8.098.420 -2,9% 0,22 0,22 2.201.025 -0,7%

Kamerplanten 399.975 -8,4% 360.721 -7,9% 1,13 1,14 1.380.411 0,5%

Tuinplanten 119.723 -10,1% 188.817 -7,0% 0,66 0,69 334.543 -5,6%

Som: 2.249.695 -5,9% 8.647.958 -3,2% 0,26 0,27 3.915.978 -0,7%

Voor meer informatie kunt u contact opnemen met uw accountmanager of met de afdeling MarktInformatie (email: marktinformatie@floraholland.nl).

Voortgang ombouw stapelwagens

N08: 94.300 stapelwagens gemodificeerd van de in totaal 138.500 = 68,0%.	 A08: 63.300 stapelwagens gemodificeerd van de in totaal 106.000 = 60,0%.

FloraHolland past het voorschrift voor de maximaal toegestane 
aanvoerhoogte bij snijbloemen (klok) aan naar 2.60 meter. Dit 
geldt alleen voor het gebruik van de uniforme stapelwagen.
FloraHolland komt zo tegemoet aan de wens van aanvoerders om 
de uniforme stapelwagen nog beter te beladen en zo te besparen 
op de aanvoerkosten.
De aanpassing is op 1 december 2011 ingegaan in Aalsmeer, 
Rijnsburg en Eelde. Naaldwijk en Bleiswijk volgen in 2012,  
als de noodzakelijke aanpassingen in de infrastructuur zijn 
doorgevoerd. De aanvoerder blijft wel zelf verantwoordelijk voor 
de juiste belading van zijn producten om schades in het 
vervolgtraject te voorkomen.
De overige aanvoervoorschriften blijven onveranderd. 

Ook het voorschrift betreffende het maximale aantal dozen per 
stapelwagen wijzigt niet. U kunt niet speciaal om uniforme 
stapelwagens vragen om nu al steeds van deze nieuwe regel te 
profiteren. Wel komen er in de loop van 2012 steeds meer 
uniforme stapelwagens in omloop. Overigens is het geen 
verplichting om meer lagen aan te voeren. Omwille van de 
productpresentatie, het vormen van een GP, et cetera, kunt u er 
uiteraard ook voor kiezen om uw belading niet aan te passen.
Indien u wel van deze mogelijkheid gebruik wilt maken, raden we 
u sterk aan dit vooraf ook met uw vervoerder op te nemen.
Met vragen kunt u terecht bij uw accountmanager. 
Een uitgebreide nieuwsbrief over dit onderwerp staat op 
www.floraholland.com.

Op de twee foto links hoe het niet moet en op de twee foto’s rechts hoe het wel moet
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