Geachte collega,

Zo aan het einde van het jaar kijken we vaak achter om wat het afgelopen jaar ons heeft gebracht en denken we aan wat het nieuwe jaar ons zal brengen.

Als we het afgelopen jaar bezien,kan menigeen niet terug kijken op een financieel goed en rendabel jaar. Prijzen staan over de gehele linie onder druk en voor de naaste toekomst gloort er weinig licht aan de horizon.

Er gaat geen week voorbij of er is wel iemand aan het woord in de vakbladen die voor U een oplossing heeft.Produceer wat uw klant vraagt, onderscheid u van de markt en geef meer waarde aan uw product.

Het vreemde van deze marketing mix is dat uw verkoopcoöperatie Flora Holland er op het ogenblik alles aan doet om u in deze moeilijke tijd niet te helpen.U bent hard bezig om producten te kweken die de klant vraagt, anders zou het niet verkocht worden,

U onderscheid zich in de markt door een uitstekende kwaliteit te kweken en u geeft meerwaarde aan uw product door alles netjes en verzorgd met eventuele speciaal voor u ontworpen verpakkingen aan te voeren bij uw coöperatieve Veiling

Diezelfde veiling heeft in het kader van een efficiencyverbetering  in al haar wijsheid besloten, om in de toekomst uw producten te gaan beeldveilen (geen bloemen meer fysiek voor de klok )

Met deze omschakeling is al begonnen met chrysanten,solidago,limonium en op korte termijn zullen rozen en irrissen volgen,waarbij het een kwestie van tijd is dat alle snijbloemen digitaal zullen worden verhandeld.

Bloemen is emotie! Bloemenbureau Holland is op het ogenblik bezig met spotjes op radio en t.v. om de consument te laten beleven wat bloemen met je kunnen doen.

Flora Holland is bezig om de regie van Bloemenbureau Holland over te nemen.

Die zelfde Flora Holland is bezig om uw product te gaan verhandelen als een anoniem product.

In deze tijden van economische teruggang, moeten we steeds meer moeite doen en service geven om onze klanten tevreden te houden en ze als klant te behouden.Uw verkoop organisatie FloraHolland doet in deze moeilijke tijd niet al het mogelijke voor U om een goede prijs te behalen.U als kweker bent eigenaar van de veiling, maar uw indirect personeel doet er alles aan om uw klanten een instrument in handen te geven om een lage prijs te geven of om af te haken

Kunt u verwachten dat de handel uw product van een plaatje tegen een hoge prijs gaat kopen?

NEE !!!!!!!

Bloemen is emotie!!!

De handel wil uw mooie product zien op het moment dat ze een aankoopbeslissing neemt..

Als dit wordt gedegradeerd tot een plaatje,dan kiest de handel voor zekerheid en geven ze een lagere prijs voor uw produkten om eventuele tegenvallende aankopen te compenseren.

Ook zullen de impuls aankopen afnemen met een slechtere prijsvorming als resultaat.

Als de aankoop niet aan de verwachting (specificaties)voldoet,zal er onmiddellijk  keur gehaald worden, waardoor u een boette moet gaan betalen en uw Bi index zal dalen,waardoor u in een negatieve spiraal terecht kan komen.

Vanaf 1 Januarie hanteren verschillende inkopers een “Zero tolerance” beleid.

Geen enkele afwijking, hoe klein dan ook zal door de vingers worden gezien.

Nu is het nog zo dat de koper ziet wat hij koopt,in de nabije toekomst is dat voor de meeste veilgroepen niet meer het geval.

De efficiëntieverbetering die met beeldveilen eventueel behaald zal kunnen worden, zal volledig teniet gedaan worden door een lagere opbrengst, meer keurhandelingen en boetes.

Een lagere prijs vorming zal u direct in u portomonnee voelen,en zal ook resulteren in een lagere opbrengst van Flora Holland.Waar u dan,als mede-eigenaar ook weer voor op zal moeten draaien.

Gezien de liquiditeit van een heleboel kwekerijen,zal het bovenstaande voor een heleboel van uw collega`s  wel eens de nekslag kunnen betekenen. Immers in mei gaf de Rabobank Westland al aan,dat 70 % van de kwekerijen een liquiditeits probleem hadden, dat is er inmiddels niet veel beter op geworden.

Flora Holland,uw coöperatie,moet de voortrekkerrol op zich nemen om u te steunen en net zo als u,een stap harden moeten gaan lopen, meer service geven om de klanten te behouden en aan zich te binden.

De service voor u en voor de handel,uw klanten, wordt steeds meer uitgekleed en daardoor neemt de bereidheid om een hogere prijs voor uw producten te geven steeds meer af .

Ook de handel zit niet op beeldveilen te wachten, zij willen immers zien wat ze kopen (dat is toch niet te veel gevraagd ! )Als wordt overgeschakeld op beeldveilen,neemt de veilsnelheid weliswaar toe maar of kopers hun bloemen eerder kunnen verwerken mag worden betwijfeld,,gezien alle bezuinigingen die op het personele vlak worden doorgevoerd.

Flora Holland volgt dezelfde weg als de fusie`s o.a.van banken,verzekeringen en gezondheidszorg.Eenmaal grootschalig kon er efficiënter gewerkt worden.

Het resultaat is u bekend!!!!!!

Ook is deze beslissing zo ingrijpend dat ik mij afvraagt of daar wel voldoende draagkracht voor is, ( doet de veiling wel wat de leden willen en wordt er nog wel naar de wensen van de kopers geluisterd ? )

Ik nodig u uit om mij op de komende ledenvergadering op 10 december 2009 te steunen als ik bovenstaande onder de aandacht wil brengen.

Stuur dit bericht door aan al uw collega`s en kom in het verweer tegen deze beslissing.

Laat uw coöperatie,die tot nu toe altijd uitstekend heeft gewerkt, niet dezelfde kant op gaan als de Greenery.

Maak u sterk voor uw coöperatie en voor de financiële gezondheid hier van.U als medelid bepaald het beleid, maar ook indirect het gelag.

Laat uw stem horen en zet een rem op de ideeën van goedwillende managers die menen te weten wat goed is voor kwekers en handel, maar in werkelijkheid ver af staan van de dagelijkse praktijk.

Laat een geluid van de werkvloer horen, waar het geld uiteindelijk verdiend moet worden.

Met vriendelijke groet :  Martin Dijkshoorn

                                        Handels Kwekerij Dijkshoorn V.O.F.

