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Ausgabe 18/2014, Seite 
Was denken Sie? Konkurse Florimex und Ciccolella und die Auswirkungen auf den Markt

„Marktbereinigung in den Niederlanden“
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Was bedeutet das Ende der zwei großen 
Exporteure Ciccolella und Florimex in 
den Niederlanden mit insgesamt rund 
400 Millionen Euro Umsatz für die 
Branche? Für die TASPO beleuchtet 
nachfolgend Unternehmensberater Ru-
pert Fey die möglichen Folgen. 
Es ist offiziell: Nach Ciccolella hat mit 
der Florimex Gruppe innerhalb von nur 
acht Wochen der zweite große Expor-
teur in den Niederlanden Insolvenz an-
gemeldet. 

Beide Unternehmen waren aktiv im 
Retailbereich, bedienten in großem 
Umfang Supermärkte, Warenhäuser 
und andere Großkunden. Zuletzt mit ei-
nem Umsatz von über 400 Millionen 
Euro. Darunter so wichtige Namen wie 
Kaufland, Metro und unter anderem 
auch Aldi. 

Was bedeutet das für den europäi-
schen Handel, wenn große Spieler den 
Markt verlassen und aufgrund 
schlechter Ergebnisse und Perspekti-
ven die Banken und Investoren den 
Geldhahn zudrehen? Wie geht es nun 
weiter für die Produzenten? 

Laut FloraHolland sind alle Gärtner-
forderungen, die rechtzeitig eingegangen 
sind, gedeckt beziehungsweise versichert. 
Anders sieht es mit Vertragsanbau für zu-
künftige Lieferungen aus, hier gibt es na-
türlich keine Möglichkeiten der Zahlung. 
Gerade dieser Teil bringt Sorgen unter 
den Gärtnern, werden doch meist die 
großen Aktionen im Vorfeld mit entspre-
chenden Kontrakten festgelegt. 

Auf der anderen Seite übernehmen 
jetzt andere die Geschäfte und brauchen 
auch die Ware. Gut, wenn die Einkaufs-
abteilung oder am besten sogar der Kun-
de dann den Produzenten kennt! Und so 
werden Betriebe mit aktivem Verkauf 
und gutem Marketing mit zum neuen 
Partner wechseln.

Was bedeutet das für den europäi-
schen, aber auch deutschen Markt?

Schadenfreude aus deutscher Sicht ist 
nicht angebracht. Ganz im Gegenteil, es 
zeigt, auf welch schmalen Margen und 
dünnem Eis auch große Lieferanten 
heute arbeiten müssen. Dem Standort 
Aalsmeer wird es nicht schaden, schon 
im Vorfeld liefen Gespräche zur Über-
nahme zwischen den Kunden und ande-
ren großen Exporteuren. Es gibt genug 
aktive, privat finanzierte Exporteure, die 
mit voller Kraft und Risiko am Markt 
unterwegs sind. 

Das ist immer wieder eine große Stär-
ke bei unseren Nachbarn und wird auch 
diesmal am Ende zur Stärkung beitra-
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en. Sicher wird FloraHolland noch 
osten tragen müssen, weil die Gebäude 
uf ihrem Grund stehen und teilweise si-
her auch dort Außenstände sind. Aber 
m Ende bleibt es bei einer schlanken 
ermarktung in Händen von meist pri-
aten Exporteuren.
Diese Privaten arbeiten hart an einer 

chlanken Organisation und bewegen 
it erstaunlich wenig Kosten große Vo-

umen. Wer im Retail-Handel heute 
berleben möchte, braucht zwingend 
ie Kostenführerschaft! Das bedeutet 
eringe Hallen- und Personalkosten. 
or allem der Festkostenbereich muss 
lein sein, große Bürogebäude und viele 
este Mitarbeiter in der Straußprodukti-
n können das Aus bedeuten. 
Branchenfremde Investoren wird es in 

ukunft noch weniger geben, die Mar-
en sind schlicht zu knapp und das Risi-
o extrem hoch. Auch bilden sich kaum 
ynergien aus purer Größe, wie sich im-
er mehr herausstellt. Das Einkaufsvo-

umen pro Artikel überschreitet heute 
äufig schon die Kapazität der Produk-
ionsbetriebe, da verringert sich der 
reis auch bei noch größeren Mengen 
icht mehr. Eher muss durch „zusam-
enkaufen“ der Mengen sogar mehr be-

ahlt werden. 
Der Gedanke eines Monopols von we-

igen Anbietern, um dadurch bessere 
reise auch für Produzenten zu erzielen, 

st und bleibt absurd. Die Niederlande 
eigen deutlich, dass gerade die Konkur-
enz der Exporteure untereinander für 
as Wachstum sorgt. 
Mit der Dutch Flower Group gibt es 

uch eine Holding von vielen Betrieben, 
ie mittlerweile über eine Milliarde 
uro Umsatz generiert (!) – wohlge-
erkt als Privatunternehmen. Sie ist die 
ummer eins in den Niederlanden, aber 
ruck 
eider Druck GmbH, Bergisch Gladbach
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ersandkosten); jährlich ¤ 145,20 zuzüglich ¤ 33,60  
ersandkosten; TASPO (ohne Magazin) halbjährlich  
 67,20 zuzüglich ¤ 16,80 Versandkosten; jährlich ¤ 134,40 
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usland:
komplett) jährlich ¤ 145,20 zuzüglich ¤ 74,40 Versand- 
osten exklusive Mehrwertsteuer, (ohne Magazin) jährlich 
 134,40 zuzüglich Versandkosten ¤ 74,40 exklusive 
ehrwertsteuer.
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ohl auch weltweit. In diese Gruppe 
atte nach Medienberichten schon vor 
er Florimex-Insolvenz der Kunde 
aufland sein Schnittblumengeschäft 
erlagert. Was macht die Dutch Flower 
roup anders? Die Inhaber sind Profis 

m Blumenhandel, die Geschäftsführer 
er Tochtergesellschaften halten Anteile 
n ihrem Bereich und die DFG sagt 
chlicht auch mal „Nein“, wenn Kunde 
der erwarteter Ertrag nicht zum Ge-
chäft passt. 

Und das ist die eigentliche Botschaft 
ür den Markt: Wer sein Geschäft und 
eine Zahlen gut kennt, der kann und 
ird auch „Stop“ sagen, wenn ein Ge-

chäft keine Rendite verspricht. 
Festzuhalten bleibt, dass die Branche 

ich weiter rasant entwickelt. Der Re-
ailbereich ist nicht das Allheilmittel der 
ranche, genauso wenig wie das Schie-

en auf Umsatz und große Strukturen. 
anz im Gegenteil, gerade das schein-
ar wahllose „Zusammenkaufen“ von 
msätzen und Kunden führt zu Proble-
en. Wer hier nicht aufpasst, steht 

chnell auf dem Abstellgleis, und die 
rofite der Gesamtbranche werden von 
en Banken genau betrachtet. Immer 
fter und auch schneller wird dann ein 
chlussstrich gezogen. 
Für die Produktion wird es immer 
ichtiger, im Markt für den Handel 

ichtbar zu sein und die richtigen Kanäle 
um Vertrieb der Ware auszuwählen und 
iese auch konzentriert zu bedienen.
Eine genaue Betrachtung der weiteren 

ntwicklung wird überlebensnotwendig 
ein. Das gilt im Kleinen, besonders aber 
uch im Großen. Nur aktive und kun-
enorientierte Betriebe, egal ob es Pro-
uzenten, Vermarkter oder Einzelhänd-

er sind, werden im Wettbewerb beste-
en können. 
lumenhandel im niederländischen Aals-
eer. Foto: FloraHolland
u
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Zur Person
Als Inhaber von bey-
ond-flora (Bargfeld-
Stegen) ist Rupert Fey 
Unternehmensbera-
ter für den grünen 
Markt. Er ist Experte 
für Vermarktung, Or-

ganisation und Strategieentwicklung. 
Kunden und Projekte finden sich im 
Gartenbau, Handel, Floristik und der Zu-
lieferindustrie.
Kontakt: E-Mail: info@beyond-flo-
ra.com; Internet: www.beyond-flora.
com
snahme der gesetzlich zugelassenen Fälle ist eine 
rwertung ohne Einwilligung des Verlages strafbar.
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