
Veiling met business units 

Vorig jaar bogen banken, adviesbureau's en onderzoeksinstellingen zich massaal 

over de Nederlandse bloemisterijsector, soms gevraagd, soms ongevraagd. Door de 

veelheid aan informatie die daaruit voortkwam, zag menigeen de bomen in het bos 

niet meer. Het Vakblad voor de Bloemisterij vroeg de Wageningse hoogleraar 

Marktkunde, Meulenberg, zich over de rapporten te buigen, waar mogelijk verbanden 

te leggen en een toekomstperspectief te schetsen voor het Nederlandse veilingwe

zen. Zijn toekomstvisie voor een geheel nieuw tijdperk in veilingland is er een van de 

coöperatie met méér dan alleen een klok en bemiddelingsbureau. 
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Omslagverhaal 

is klaar voor nieuw tijdperk 
Professor Meulenberg onderzocht op verzoek 
van het Vakblad voor de Bloemisten; alle 
rapporten die de laatste tijd over de toe
komst van de sector zijn geschreven. 

V anaf het begin van hun bestaan vervullen 
Nederlandse veilingen, die produkten bij 

afslag verkopen, in samenhang met de prijsvor
ming een aantal andere functies. De centrale 
plaats van de veilingen heeft ertoe geleid dat vei
lingorganisaties toegevoegde marketingactivitei
ten op zich hebben genomen. Ondermeer zijn de 
inspanningen vergroot ten aanzien van de marke
tinginstrumenten produkt, prijs, promotie en dis
tributie. Sinds 1974 verricht de VBN als overkoe
pelend orgaan van de bloemenveilingen 
belangrijke inspanningen op het gebied van 
marktonderzoek en marktstrategie. De algemene 
marktstrategie voor de Nederlandse snijbloemen 
en planten wordt sinds het einde van de zeventi
gerjaren gezamenlijk ontwikkeld door 
Bloemenbureau Holland, dat ook de collectieve 
promotie uitvoert. 

Onaangename verstoring 
Individuele bloemenveilingen hebben ook 

hun marketingactiviteiten uitgebouwd door de 
invoering van nieuwe afzetsystemen, zoals bemid-
delingsbureau's en cash and carry-bedrijven, in 
het bijzonder gericht op de behoeften van detail
listen. Recent komen nieuwe verkoopsystemen op 
gang zoals de zogenaamde termijnhandel en het 
informatieveilen. 

Bloemenveilingen hebben de voorgaande ont
wikkelingen doorgemaakt in een dynamische, 
groeiende markt. Tot 1992 was een groei van de 
totale veilingomzet met circa 10% per jaar veeleer 
regel dan uitzondering. Een dergelijke afzetgroei 
werd tot voor kort ook voor de toekomst ver
wacht. De marktontwikkelingen in 1992, met een 
daling van de totale veilingomzet met 1,4% ten 
opzichte van 1991, hebben deze toekomstver
wachtingen onaangenaam verstoord. 

Er moeten intensieve inspanningen worden 
gepleegd om markten te behouden en om nieuwe 
markten te ontwikkelen. Afstemming van produk
ten en diensten op de behoeften en wensen van 
afnemers is gewenst. Dit vraagt om een zorgvul
dig afgestemd beleid ten aanzien van de in 
gebruik zijnde marketinginstrumenten. 

Ketendenken wordt belangrijker, aangezien 
iedere schakel van de keten 'Veredelaar-Tuinder-
Veiling-Groothandel-Detaillist' een eigen bijdrage 
levert aan het marktaanbod, terwijl de consu
ment haar eindoordeel uitspreekt over het totaal
aanbod door al of niet te kopen. 
Afnemersoriëntatie houdt in dat handel en vei
ling op basis van hun marktkennis sturing geven 
aan het produktaanbod. Hierbij geldt tevens dat 

niet alle klanten over een kam kunnen worden 
geschoren, marktsegmentatie is dus geboden. 

Voor de beoordeling van de toekomst van de 
Nederlandse veilingen zijn niet alleen de geschet
ste ontwikkelingen aan de vraagkant van belang. 
Ook ontwikkelingen in de tuinbouw en andere 
omgevingsontwikkelingen spelen een rol, zoals 
verkeersproblematiek, milieubeleid, technologi
sche ontwikkelingen (E.D.I.) en groeiende interna
tionale concurrentie. 

De conclusies van de besproken rapporten 
over de wenselijke ontwikkelingen van veilingen 
wijzen in dezelfde richting. Ook de praktijk 
onderkent de wenselijkheid van deze richting. 
Het grote aantal manieren waarop volgens de 
adviezen veranderingen moeten of kunnen wor
den doorgevoerd, maakt duidelijk dat veilingen 
keuzes moeten maken bij de uitwerking van een 
toekomststrategie die aansluit bij de analyses en 
adviezen van de genoemde rapporten. 

Gebrekkig instrument 
Verkoop via de klok is in Nederland een uitste

kend afzetsysteem gebleken voor de afzet van een 
ruim assortiment standaardprodukten van goede 
kwaliteit. Verkopers en kopers weten dat zij de 
representatieve marktprijs ontvangen of betalen 
en kopers zijn verzekerd van een goed standaard-
produkt en een goede logistieke service. 
Bovendien weten zij dat zij met een betrouwbare 
partner zakendoen. 

Indien afnemers, zoals grootwinkelbedrijven, 
specifieke wensen hebben ten aanzien van verpak
king en service, kan het 'democratische' klokvei-
len (iedereen kan in principe meedingen naar het 
aangeboden produkt en het aanbod is niet uniek) 
hieraan slechts tegemoetkomen door varianten 
van de klassieke veilmethode, zoals voorverkoop 
en informatieveilen. 

Vormt daarentegen afstemming van het pro
dukt op de specifieke behoeften van afnemers een 
belangrijk aspect van het marketingbeleid, dan is 
afzet via de veilklok een gebrekkig instrument. De 
klok kan onvoldoende inhoud geven aan de speci
fieke relatie tussen producent en koper, die hier
bij gewenst is. 

Kiest men produktherkenbaarheid, bijvoor
beeld door een merk als speerpunt van het marke
tingbeleid, dan zal de coöperatieve veilingorgani
satie een sterkere greep op het produkt door het 
afzetkanaal moeten hebben dan bij verkoop via 
de veilklok mogelijk is. 

Wie onderzocht 
wat? 
De volgende studies zijn in 
1991 en 1992 verricht over de 
toekomst van de Nederlandse 
sierteelt onder glas: 
• SMO: Samenwerken en con
curreren, 1991; 
• Berenschot: De internationa
le concurrentiepositie van de 
Nederlandse bloemenveilin
gen, juli 1992; 
• LEI-DLO/RABO:Visie op de 
internationale concurrentie
kracht in de bloemisterij en 
idem ...in het uitgangsmateri
aal, juni 1992 en september 
1992; 
• LEI-DLO: Visie op de toe
komst van de Nederlandse 
glastuinbouw, 
Onderzoekverslag 105, 
december 1992; 
• AMRO-ABN: Ontwikkelingen 
in de afzet van bloemen en 
planten, januari 1993. 

De vraagstellingen voor de 
studies waren: 
'De kwaliteitsverbetering van 
het Nederlands produkt', 'Hoe 
moeten wij omgaan met het 
veilen van importbloemen?', 
'Wat is op langere termijn de 
gewenste ruimtelijke structuur 
voor de glastuinbouw ?', 'Wat 
is de concurrentiekracht van 
de Nederlandse bloemisterij?', 
respectievelijk 'De bedrijfs
structuur, de assortimentskeu
ze en de kwaliteitsbepaling 
van de exporterende groothan
del in sierteeltprodukten en de 
veranderingen die daarin naar 
verwachting zullen plaatsvin
den'. 
Nagegaan is wat deze studies 
zeggen over de toekomst van 
de bloemenveilingen. Vanuit 
een marketing-optiek werd een 
aantal lijnen uit de betreffende 
studies doorgetrokken. Deze 
vergelijking beperkt zich tot de 
veilingen als afzetorganisatie. 
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