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teem aan de slag om klanten de mogelijkheid
te bieden bestellijsten in te vullen en die naar
het importkantoor in Aalsmeer over te zen-
den. Maar daarmee ben je er niet, aldus Berk.
Met klanten moet een zeer intensief contact
worden onderhouden want anders ben je ze
gauw kwijt. Als je niet twee of drie keer per
week contact hebt met een klant of als je een
paar dagen niets van hem of haar hoort, dan
kun je er vergif op innemen dat ’ie bij een an-
der zit. Want bederfelijke producten als bloe-
men en planten moeten nu eenmaal een paar
keer per week worden geleverd.

Juist dat menselijke contact is van groot
belang in de bloemenhandel. Klanten, en dan
zeker de grotere die misschien wel voor mil-
joenen guldens bestellen, eisen ook dat per-
soonlijke contact, is de ervaring van Berk. Bij
een koel systeem als het Internet-bestelsys-
teem is van klantbinding nauwelijks sprake.

Verzamelfunctie handel
Berk zegt telers duidelijk niet de lust te

willen ontnemen om met vermarkting aan de
slag te gaan of ’zijn’ handelsvak te willen af-
schermen. Hij wil alleen maar duidelijk ma-
ken dat een teler er niet is met het zetten van
een bloemenaanbod op Internet. 

Klantenbinding is weliswaar belangrijk,
maar er zijn ook nog andere zaken. Zo heeft
in het algemeen gesproken een handelaar een
belangrijke verzamelfunctie. Berk: ,,Vijftig
procent van de handel is bulk en de andere
vijftig procent is bossie van dit, bossie van
dat, bossie zus, bossie zo. De meest uiteenlo-
pende wensen zijn er op het gebied van aan-
voer en verpakking. Dat kost allemaal enorm
veel tijd en vergt een goede organisatie.’’
Naar zijn mening kan een individuele teler
dat maar moeilijk opbrengen, temeer omdat
een individuele teler alleen maar concurre-
rend kan zijn door een smal sortiment aan te
bieden. Voor een groep telers ligt dat iets an-
ders, maar steeds is het nog niet makkelijk.

Ook is een goed geoliede organisatie
nodig om de producten op de plaats
van bestemming te krijgen. Hoe
moet een teler of bijvoorbeeld een
telersvereniging dat organiseren? Te
laat een product bij een klant afleve-
ren of niet in de juiste hoeveelheid
kan ernstige gevolgen hebben, aldus
Berk, omdat de klant erop rekent
dat hij de bestelde producten ook
daadwerkelijk krijgt. Dat kan één of
twee keer gebeuren, maar de derde
keer gaat een klant zeer waarschijn-
lijk naar een andere leverancier. De
leveringszekerheid moet dan ook
niet worden onderschat.   ■
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Een CD, software of een boek via
Internet bestellen, het gebeurt al
veel. De wereld over is een fluitje
van een cent geworden en eigenlijk
kan iedereen het; je hoeft er weinig
voor te weten. Een kleine stap is dan
nog maar als teler bloemen via
Internet aanbieden aan afnemers,
waar dan ook op deze aardbol. Zeer
aantrekkelijk lijkt zo’n spectaculaire
verkorting van de keten. Vanuit de
groothandel komen echter waar-
schuwende geluiden.
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Elektronische vermarkting: weg met valkuilen voor teler
Echt contact met de klant bepalend voor succes

Bert Vegter

ruchte buiten de veiling om. Veilingen zijn
zeer beducht voor deze ontwikkeling en hou-
den dan ook hevig de vinger aan de pols.
Telers wordt de mogelijkheid geboden vei-
lingbrieven en prijsinformatie via Internet te
verwerken, maar verder gaat het nog niet.

Een vrije nieuwe, wel toegelaten moge-
lijkheid is vermarkting via telersverenigingen
gezien de commerciële banden met veilin-
gen. Bij Bloemenveiling Holland  wil een te-
lersvereniging voor anthurium met elektro-
nische vermarkting aan de slag.

Nu de sierteelt is gerold van een aanbods-
markt in een vraagmarkt en marktgericht te-
len een sleutelwoord is geworden, komen al-
lerlei initiatieven van de grond om de klant
op te zoeken. De keten van producent tot
consument moet in de visie van velen korter,
niet in de laatste plaats om de marges die al-
lerlei schakels in de keten opstrijken in eigen
zak te kunnen steken.

Door marktgericht denken borrelen in
het kamp van de producenten allerlei ideeën
op om sierteeltproducten aan de man te
brengen. Nieuwe informatietechnologieën,
en dan met name Internet, kunnen daarbij
een belangrijke rol spelen, zo wordt door me-
nig producent gedacht. 

Aat Berk, hoofd automatisering van OZ
Group in Aalsmeer, houdt zich intensief met
het Internet-bestelsysteem bezig en naar zijn
overtuiging  is dat een uitstekende methode
’voor erbij’ maar niet ’in plaats van’. Het per-
soonlijke contact met klanten bepaalt het
succes, is zijn ervaring.

Op initiatief van OZ ontwikkelde Nieaf
Smitt in Utrecht, bekend van de veilingklok-
ken, het bestelsysteem speciaal voor Internet-
gebruik. OZ liet de software, die vele tiendui-
zenden guldens heeft gekost, ontwikkelen
om uiteindelijk geld te besparen. Veel onno-
dig werk en dure communicatie met het bui-
tenland wordt met het Internet-bestelsys-
teem voorkomen. 

Op korte termijn gaat OZ met het sys-

Bloemen op Internet is al lang geen bijzon-
der verschijnsel meer. In Nederland bieden
bijvoorbeeld enkele bloemenwinkels en
Fleurop die service en in Amerika opereren al
talloze bloemenaanbieders op ’het net’.

De mogelijkheden om Internet professio-
neel te gebruiken, in dit geval als verkoopka-
naal, worden steeds meer ontdekt. Voor de
handel is het zeer aantrekkelijk tegen lokaal te-
lefoontarief met klanten waar dan ook ter we-
reld te communiceren. Bestellijsten, illustra-
ties, mededelingen, bewegende filmpjes enzo-
voorts; voor een grijpstuiver kan met elke
klant in de verste uithoeken worden gecom-
municeerd. Dubbel werk wordt ermee voorko-
men, zoals het weer intypen van gegevens die
op een andere plek al ook werden ingetypt.
Voor bijvoorbeeld exporteurs is het winstge-
vend omdat ’s nachts geen mensen meer op
kantoor hoeven te zitten om te communiceren
met klanten aan de andere kant van de wereld.

Al meerdere Nederlandse bloemenhande-
laren zijn met elektronische vermarktingssys-
temen via Internet bezig. Eén daarvan, de
Aalsmeerse exporteur OZ Group, is er enorm
ver mee. Het bedrijf heeft voor de toepassing
zelfs speciale software laten ontwikkelen. Op
korte termijn gaat de exporteur met dit sys-
teem aan de slag.

Teler op Internet?
En de teler dan, kan die een eigen site op

Internet openen en daarop zijn bloemen of
planten aanbieden aan ’de wereld’? Natuurlijk,
dat kan. Een handicap wat dat betreft voor veel
telers is dat ze veilinglid zijn en bloemen aan-
bieden op Internet is dan BVO, ofwel het be-

Volgens Aat Berk, hoofd automatisering van OZ,
is het Internet-bestelsysteem prima ‘voor erbij’,
maar niet ‘in plaats van’.

(Advertentie)
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Een voorbeeld van een internetpagina voor elektronische
vermarketing
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