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‘Ik betwijfel of de sector gediend is met 
één grote beurs’

‘Ik heb met belangstelling het verslag gelezen 

over jullie bijeenkomst in Berg en Dal. In tegen-

stelling tot velen waag ik te betwijfelen of de 

Nederlandse boomkwekerijsector gediend is met 

één grote beurs. De diversiteit aan afzetgebie-

den, handelsstromen en typen afnemers is zo 

groot, dat ik me afvraag of dat alles in één beurs 

is samen te brengen. Daarbij komt dat bedrij-

ven – ook als gevolg van de ontwikkelingen in 

de markt – steeds kritischer worden als het gaat 

om hun beursdeelname. In dat opzicht zijn de 

kleinere beurzen voor vele vaak een uitkomst, 

want die zijn relatief goedkoper dan deelname 

aan beurzen als de IPM of de Horti Fair. Hierbij 

teken ik echter wel aan dat die kleinere beurzen 

een beperkte internationale betekenis hebben en 

zich wat dat betreft niet kunnen/mogen meten 

met de beide hiervoor genoemde “grote”  ten-

toonstellingen. De grote beurzen genereren daar-

entegen wel heel veel internationaal bezoek en 

zijn daarom onmisbaar voor bedrijven die op zoek 

zijn naar expansie over de eigen landsgrenzen 

heen. De IPM is voor de totale tuinbouwsector 

natuurlijk de koploper en de ontwikkelingen met 

de Horti Fair tonen juist aan hoe moeilijk het is 

om de krachtmeting met zo’n krachtpatser als 

de IPM aan te gaan. Bovendien is de IPM ook 

voor de boomkwekerijsector al het internationale 

platform, zowel voor de inzenders als voor de 

vele internationale bezoekers. Ik ben bang dat 

een IPM voor de boomkwekerij in eigen land die 

concurrentie nooit aan kan. 

Henk Westerhof (voorzitter van Anthos - de Koninklijke Handelsbond voor Boomkwekerij- en Bolproducten) geeft naar aanleiding van het 

artikel Door de beurzen de bomen niet meer zien (Boom in Business, nr. 10 – 2012) de volgende mening.   
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'De diversiteit aan 

afzetgebieden, 

handelsstromen en typen 

afnemers is zo groot, 

dat ik me afvraag of dat alles 

in één beurs is 

samen te brengen' 
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Ik wil overigens wel benadrukken dat het voor 

de boomkwekerijsector heel belangrijk is dat 

meer diversificatie in afzetmarkten wordt nage-

streefd: we zijn wel heel erg afhankelijk van een 

beperkt aantal afzetmarkten binnen Europa en 

een verdere spreiding van de afzet zou zijn toe te 

juichen. Allerhande fytosanitaire barrières spelen 

ons daarin momenteel parten. Gelukkig geven 

sommige landen in Oost-Europa ons wat meer 

lucht, maar in navolging van de bollensector 

zou misschien ook wat verder gekeken moeten 

worden, zoals naar Noord-Amerika en het Verre 

Oosten. De eerstgenoemde markt heeft grote 

fytosanitaire problemen als gevolg van de vondst 

van de boktor in Boskoop en daar verliezen we 

veel afzet. Anthos voert daarover het overleg met 

de NVWA en de Amerikaanse/Canadese PD, maar 

dat verloopt zeer stroef. Ook in het Verre Oosten 

zijn er volgens mij mogelijkheden, maar ook daar 

hebben we nog wel eens met fytosanitaire pro-

blemen te maken, die een verdere ontwikkeling 

van de afzet in de weg staan. 

 

Desalniettemin blijft mijn boodschap dat we aan 

die verbreding moeten blijven werken: op sec-

torniveau én op bedrijfsniveau. In dat licht zijn 

beurzen voor individuele bedrijven een belangrijk 

middel om met potentiële klanten in contact te 

komen. In relatief nieuwe markten denk ik dat 

deelname aan beurzen in de betreffende landen 

meer rendement oplevert dan deelname aan 

beurzen alhier. Dat is ook een tendens die je in 

andere sectoren ziet: de handel gaat steeds meer 

pionieren in het “nieuwe” buitenland en daarin 

past deelname aan beurzen en tentoonstellingen 

in de betreffende afzetmarkten.’

Over een voorgesteld onderzoek naar de haal-

baarheid van één gezamenlijke Nederlandse 

boomkwekerijbeurs, schrijft de Anthos-voorzitter: 

‘Ik kan me, gelet op de uitkomsten van de 

tafeldiscussie, voorstellen dat Boom in Business 

hiertoe het initiatief heeft genomen, maar ik ben 

bang dat Anthos daarin geen actieve rol zal wil-

len spelen. Desalniettemin zal ik het ter besluit-

vorming nog even voorleggen aan mijn bestuur, 

dat binnenkort bijeenkomt.’

Beurzen

Henk Westerhof

'In relatief nieuwe markten 

denk ik dat deelname aan 

beurzen in de betreffende 

landen meer rendement 

oplevert dan deelname aan 

beurzen alhier' 
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Braucht die Niederlande eigene IPM?
Ein Vorweihnachts-Diskussionsforum von „Boom en Business“ mit Vertretern der Baumschulbranche. Von Gabriele Friedrich

E s sind mittlerweile mindestens 
vier geworden: Baumschul-Fach-
messen in den Niederlanden fin-

den sich an verschiedenen Ecken beim 
westlichen Nachbarn. Ob diese Vielzahl 
sinnvoll ist oder ob die Branche nicht 
lieber eine einzige, mehr international 
aufgestellte, zentrale Messe braucht, da 
scheiden sich die Geister. Unter der pro-
vokanten Prämisse „Verdient die Nieder-
lande ihre eigene IPM?“ diskutierten bei 
einer vorweihnachtlichen, gemütlichen 
Runde einige Vertreter der Branche.

In Berg en Dal, gleich an der deutsch-
niederländischen Grenze gelegen, hatte 
die niederländische Fachzeitschrift 
„Boom en Business“ zur Diskussions-
runde geladen, Everris (NL-Waarden-
burg) trat als Sponsor für das abendli-
che, landestypische Buffet auf.

Zum Einstieg hatten Chefredakteur 
Hein van Iersel und Fachredakteur Ruud 
Jacobs einige Thesen aufgestellt. Sollten 
beispielsweise die regionalen Messen 
über ihren Schatten springen und eine 
überregionale Ausstellung anregen, bei 
der sich die gesamte Baumschulwirt-
schaft wiederfinden kann und die Po-
tenzial und Kraft hat, auch wieder mehr 
internationale Kunden anzuziehen? Sie 
könnte dann in einem Rhythmus von 
vier oder fünf Jahren stattfinden. Denn 
die vielen regionalen Messen kosten die 
Aussteller unnötig viel Aufwand und 
Geld. Doch einen wirklich guten Quer-
schnitt durch das niederländische Sorti-
ment findet der internationale Kunde 
auf der IPM in Essen. 

Zusammenarbeit untereinander
Es sind die Anbau-Regionen, die sich 
mit ihren Baumschulen und einer Messe 
hervortun, unterstrich Nico Rijnbeek 
(Baumschule Rijnbeek en Zoon, Bos-
koop). So ist es bereits seit über 30 Jah-
ren mit der Plantarium, die über 10.000 
Besucher zählt. Die IPM werde jedes 
Jahr internationaler, die Plantarium ist 
es auch, doch mit den Messen in Zun-
dert und Opheusden zusammen an zen-
traler Stelle könnte man noch attraktiver 
für ausländische Kunden, selbst aus 
Übersee, sein.

Kein Problem mit intensiver Zusam-
menarbeit zwischen Baumschulen und 
Messen einerseits, mit den Messen un-
tereinander andererseits hat David Bö-
mer, der designierte Vorsitzende der 
Messe Groot Groen Plus in Zundert. In 
diesem Jahr habe beispielsweise in der 
Werbung die Zusammenarbeit zwischen 
der Zunderter und der neuen Messe 
Opheusden hervorragend geklappt. 
Henk Huibers, Vorstandsmitglied der 
Messe TCO Opheusden, stimmte zu, 
dies auch 2013 fortführen zu wollen.

Für Baumschulen, die ohnehin keine 
internationale Kundschaft bedienen, rei-
chen regionale Messen völlig aus, meint 
Petra Nouws (Baumschule Guus Nouws 
und Treeport Zundert), um sich und ih-
re Produkte zu präsentieren, Kontakte 
zu pflegen und neue aufzubauen. Also 
bestimmen die Aussteller, was passiert. 
Auch Harm Horlings (Baumschule M. 
van den Oever, Haaren) sieht Vorteile in 
der Region: nah und bezahlbar. Doch 
wer seine Ware in ganz Europa absetzt, 

braucht mehr als regionale Messen in 
Boskoop, Zundert, Opheusden oder 
Venray. Alle paar Jahre könnte seiner 
Meinung nach eine gemeinsame Messe 
dazu kommen: professionell organisiert, 
zentral gelegen, mit Flughafen und aus-
reichend Hotels in der Nähe. 

Kunde Einzelhandel oder GaLaBau
Der Schlüssel liegt für Jack Goossens 
(Baumschule Gova, Nispen und Vor-
standsmitglied FloraHolland) auch in 

der Art der Kundschaft. Wer Gartencen-
ter und damit Verbraucher im Blick hat, 
geht auf andere Messen, als derjenige 
mit Kommunen, Architekten und dem 
GaLaBau als Kunden. Das meint auch 
Toon Ebben (Bauschule Ebben, Cuijk), 
der darauf verweist, dass es in Deutsch-
land neben einer IPM noch eine starke 
GaLaBau in Nürnberg oder die Demo-
park in Eisenach gibt, auf denen viele 
Baumschulen ausstellen und die eher 
seiner eigenen Klientel entsprechen. 

Eine zentrale Baumschulmesse in den 
Niederlanden, vielleicht nur ein übers 
andere Jahr, hätte auch den Vorteil, dass 
sich eher Sponsoren finden lassen, un-
terstützt Peter Maessen (University of 
Applied Sciences HAS Den Bosch, 
s’Hertogenbosch) die These. Und es lie-
ßen sich noch mehr Aussteller aus den 
Bereichen Zulieferindustrie und Tech-
nik finden, um die gesamte Branche ab-
zubilden, stimmt David Bömer zu. Viel-
leicht bekäme man so auch die vielfach 
ausbleibenden Kunden aus den USA 
wieder zurück, meint Nico Rijnbeek. Ei-
ner der angesprochenen Zulieferer Gui-
do Linders (BVB Substrate, De Lier) ist 
mit am Tisch und verweist darauf, dass 
die wirklich großen Einzelhändler, Dis-
counter, Baumarkt- und Gartencenter-
ketten nicht mehr ihre Einkäufer zu 
Messen schicken. Er zeigt gleichzeitig 
auf die niederländische Zierpflanzen-

branche. Auch dort hat es die Zersplitte-
rung in drei Messestandorte – Amster-
dam, Vijfhuizen und Aalsmeer – gege-
ben. Die Horti Fair hat es noch mit ei-
nem Zusatzprogramm aus Seminaren, 
Kursen und Veranstaltungen an den 
Messetagen versucht, musste aber jetzt 
doch in Amsterdam aufgeben. 

Konkurrenz durch das Internet
Auch Hens Hinloopen (Mankar Bene-
lux, Epe) wies darauf hin, dass mit dem 
Auseinanderbrechen der Messe in meh-
rere Teile an mehreren Standorten auch 
immer weniger Besucher und immer 
weniger aus dem Ausland zur Horti Fair 
kamen. Das würde für eine zentrale 
Baumschulmesse in den Niederlanden 
mit umfassendem Angebot sprechen.

 Guido Linders warnte: Auch Messen 
müssten heutzutage einen Mehrwert 
bieten, dazu brauche man das Marketing 
hinter sich, Sponsoren und den gesam-
ten Sektor. Wichtig sei, sich nach den 
Wünschen der Kunden zu richten. Denn 
die Konkurrenz für Fachmessen wächst 
durch soziale Medien und durch das In-
ternet. 

Dort bieten sich auch die Chancen, al-
le Informationen zu bekommen, sagt 
Toon Ebben. Denn zum Besuch aller 
Messen habe heute doch ohnehin keiner 
mehr Zeit, also muss man die wichtigen 
auswählen, denn dort geht es für ihn um 
echtes Netzwerken. 

Mit dem Aufkommen der neuen Me-
dien sieht auch der deutsche Klaus Pe-
ters (Stauden Peters, D-Kranenburg) 
neue Möglichkeiten, mit Kunden zu 
kommunizieren, wodurch sich der Stel-
lenwert der Messen verändere. 

Der Kontakt zum Menschen bleibt 
wichtig, ist Toon Ebben überzeugt, 
ebenso wie die Produktpromotion. Ge-
rade weil die PPH und die Productschap 
Tuinbouw in kurzer Zeit weggebrochen 
sind, könnte es für die Baumschulwirt-
schaft sinnvoll sein, sich jetzt mit einem 
Gesicht nach außen zu präsentieren, 
lautete eine weitere These von Hein van 
Iersel. Hans van Hage (Baumschule De 
Bierkreek, Ijzendijke) setzt seine Bio-
Rosen vor allem in Westeuropa ab und 
kann sich einen noch einheitlicheren 
Auftritt bei der IPM mit allen Betrieben 
unter einem Dach vorstellen. 

Wohin sich nun die Messelandschaft 
für die Baumschulen in den Niederlan-
den hin entwickelt, welche Chancen sich 
aus einer zentralen Messe ergeben, sollte 
einmal unter wissenschaftlichen Augen 
betrachtet werden, so der Vorschlag am 
Tisch. Und Peter Maessen nahm dies als 
Anregung, seine Studenten diese Frage-
stellung einmal näher untersuchen zu 
lassen. ■

Zunächst diskutierten die Teilnehmer eifrig, dann konnten sie sich am Buffet stärken. Fotos: Gert Janssen/Gabriele Friedrich (1)

Petra Nouws, dahinter Hans Jochems und David Bömer.

Harm Horlings. Hans van Hage. Toon Ebben. Guido Linders. Nico Rijnbeek.

'Ik ben bang dat een IPM voor 

de boomkwekerij in eigen 

land die concurrentie nooit 

aan kan' 


