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The Greenery International B.V.

Marketing y venta de frutas
vy hortalizas en Holanda

Linda de Jong
Linda.deJong@student.kun.nl

Durante afos, la horticultura ho-
landesa ha prosperado: la exportacién
ha crecido y también el consumo inter-
no de frutas y hortalizas ha aumentado
cada afio. A finales de los afios ochen-
ta, esa situacion favorable cambi6 dréas-
ticamente. La competencia, sobre todo
desde Europa meridional, aumenté ca-
da vez mids.

La fusién:

The Greenery International B.V.
La dnica manera de afrontar per-

manentemente esta creciente compe-

tencia era una unién de fuerzas, lograr
una organizacién de marketing y venta
conjunta para acercar a los cultivadores
y al cliente final.

Asf en 1996 nacid, después de la
fusién de nueve subastas de frutas y
hortalizas y la «Centraal Bureau van de
Tuinbouwveilingen» (la oficina central
holandesa de las subastas de frutas y
hortalizas), The Greenery International
B.V. Era el primer paso hacia una es-
trategia internacional del producto,
marketing y venta de las frutas y horta-
lizas holandesas.

"The Greenery Internationa”l sur-
gi6 en una situacién de crisis. En prin-
cipio parecia que todas las subastas de
frutas y hortalizas en Holanda querfan
trabajar bajo un nombre. Finalmente,

la subasta ZON y Fruitmasters no fu-
sionaron con The Greenery Interna-
tional» segin informé Simon Roos, di-
rector de la comunicacién corporativa
de "The Greenery International”.

Debido a la gran cantidad de pro-
duccién holandesa de fruta y hortaliza
que se exportaba, (un 70%), parecié
necesario un nombre atractivo e inter-
nacional como «The Greenery Interna-
tional», comenta Roos en cuanto al
nombre de la organizacién.

"The Greenery International” es la
organizacién de marketing y venta de
la cooperativa «Voedingstuinbouw Ne-
derland (VTN)» (la cooperativa holan-
desa de la horticultura de los productos
alimenticios).Vende los productos de
6.000 cultivadores asociados, concentra
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la atencién en estos productos y trabaja
por un futuro «sano» de la horticultura
holandesa alimentaria.

Las cinco puntas de lanza

El objetivo de "The Greenery In-
ternational” es garantizar una posicién
estable y lucrativa para la horticultura
holandesa alimenticia. Para llevarlo a
cabo, se han determinado cinco puntas
de lanza:

- La ampliacién a escala: de nueve
subastas en 1996 a una gran organiza-
cién, "The Greenery International”.
Esto era necesario para poder negociar
en igualdad de conduiciones con las
grandes organizaciones de compra.

- La eficiencia y el control de gas-
tos: menos gastos y mas rendimiento,

Una logistica eficiente es uno de los aspectos centrales
del concepto de comercializacién de "The Greenery”

dentro de la organizacién y en la cade-
na del cultivador hasta el consumidor.

- El valor afiadido trata de ]a cali-
dad y la conservabilidad constante, una
variacién en gusto y forma y la seguri-
dad del producto.

- La orientacién hacia el mercado:
el consumidor y el cliente son el punto
de partida del planteamiento de merca-
do de "The Greenery International”.

- El funcionamiento de la cadena
se basa en el suministro rdpido y flexi-
ble de los productos.

Su misién

"The Greenery International” aspi-
ra a contar con un surtido amplio y de
alta calidad de frutas y hortalizas para
poder suministrar lo que el consumidor
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demanda durante todo el afio, «Fresco,
sano, rico y un extenso surtido», €so es
lo que quiere el cliente, y eso es lo que
The Greenery International quiere dar.

El método de venta

"The Greenery" ofrece sus produc-
tos a través del aparato de adjudicaci6én
y, mds frecuentemente, via convenios
de mediacién.

Los clientes pueden contratar los
convenios con "The Greenery" por una
semana, un mes, una temporada o més
tiempo. Estos métodos de venta permi-
ten garantizar seguridad de suministro
y precios mds estables.

Las alianzas estrategias
Hace casi dos afos, en marzo de
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1998, "The Greenery International” ab-
sorbi6 unas empresas lideres de comer-
cio, entre ellas Van Dijk Beheer B.V,
Hagé International B.V., Disselkoen
Holding B.V. Pertenecen a estas orga-
nizaciones empresas de importacién,
exportacién, transporte y comercio.
Ademds de estas empresas, "Green-
ery" absorbié dos empresas que se de-
dican a la elaboracién de frutas y hor-
talizas: Nefo Roden B.V. y Groen-
tesnijderij De Boer Delft B.V. Con esta
unién estratégica de fuerzas, "The
Greenery International” da un paso im-
portante en su aspiracion a ofrecer fru-
tas y hortalizas frescas durante todo el
afio. Esto, finalmente, tiene que llevar
a una cadena mas corta de cultivador a
consumidor, de modo que se reduzcan
los gastos y "The Greenery" puede
ofrecer m4s valor para su dinero.

1998, el aio de la correccion
del curso

A pesar del buen motivo que im-
pulsé la fundacién de "The Greenery
International” y las absorciones con
empresas lideres en el sector, no todo
era un camino de rosas. La falta de éxi-
tos en el dominio comercial y
organizativo en la primavera de 1998
influia de gran manera en la confianza
de los cultivadores asociados de "The
Greenery".

Debido a la dimisién de los culti-
vadores asociados y los problemas ope-

Al comienzo, no todo
fueron rosas.

En 1998 se realizaron
importantes correcciones
del curso

racionales era necesario entrar en una
importante correccién del curso. En
agosto de 1998 se concentraron las ac-
tividades al rendimiento operacional.
Otras partes de la estrategia de "The
Greenery" recibieron menos prioridad.
Esta eleccién resulté en la construccién
de «business units» cada una con su
responsabilidad, que se realizé en el
afio 1999.

En segundo lugar "The Greenery"
presté mucha atencién a la mejora de la
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En su stand de AGF Totaal, en Rotterdam, The Greenery presenta sus productos
en los envoltorios y embalajes mas novedosos.

relacién con sus cultivadores asocia-
dos. A través de un proyecto de discu-
sién “Samenwerking telers” (la colabora-
cién con los cultivadores) se han deter-
minado nuevos planes de gestién como
un nuevo sistema de tarifas, entre otros.

1999, un aho agitado

1999 fue un afio agitado para el
sector de frutas y hortalizas y por lo
tanto, también para "The Greenery".

«No era un afio fécil para nuestra
organizacién, caracterizada entonces
por las modificaciones en la direccién
y por una reorganizacién global en la
cuédl "The Greenery" cambi6 su estruc-
tura empresarial, pasando de una orga-
nizacién dirigida central hacia una or-
ganizacién de «Business Units».

En 1999, los Business Units:
Greenery Operations, Greenery Proces-
sing, Greenery Trading y Greenery Re-
tail entraron en vigor.» comenta Roos
en cuanto al afio 1999.

A pesar de que los resultados de
las empresas absorbidas eran satisfac-
torios, el beneficio estimado resulté ser
10 millones de florines menos que el

esperado por "The Greenery".

En junio del mismo afio, The
Greenery anuncié que iba a colaborar
con Fruitmasters, pero al final de 1999
Fruitmasters abandoné la colaboracién.
Respecto a este tema, Roos opina que
«abandonaron sin buena razén. Des-
graciadamente, porque queremos impe-
dir una desintegracién del mercado. En
el marco de la ampliacién a escala,
nuestra puerta estd abierta para todas
subastas holandesas, como «veiling
ZON» y Fruitmasters. Afortunadamen-
te, ahora vamos por buen camino con
la subasta en Zaltbommel en cuanto a
la colaboracién en el d4mbito de cham-
pifiones.»

A pesar de las dificultades, "The
Greenery" entra con renovados 4nimos
en el nuevo milenio, segin se despren-
de tanto de una entrevista con Bart Jan
Constandse, publicada en *“Vakblad
AGF” el 16 de diciembre 1999 (la re-
vista profesional holandesa para el sec-
tor de frutas y hortalizas) sobre su vi-
sién respecto al afo 2000, como de
nuestra conversacién con Simon Roos
a principios de febrero de este afio.
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La visién del 2000

Mi4s concentracién de la oferta y
la demanda, suministrar productos de
calidad constante en todo el afio, pen-
sar junto con los minoristas, seguridad
alimenticia e innovacién. Estos son las
cinco tendencias que caben en la visién
del 2000 en el sector de las frutas y
hortalizas. También Bart Jan Constand-
se, presidente del consejo de adminis-
tracién de The Greenery International,
comparte esta idea. Segin él, en el fu-
turo, el embalaje, el transporte y la lo-
gistica obtendrdn cada vez mds impor-
tancia.

“Tenemos que tratar con una cade-
na de productos en fresco, en la cual el
mundo se reduce”.

Por lo tanto, la importancia de la
logistica sigue aumentando. Ademds, el
bienestar, el medio ambiente y la salud
ocupan cada vez un lugar mds impor-
tante. En este marco, Constandse prevé
que el 4rea de los productos biol6gicos
aumentard. Comparte la misma idea
del ministro holandés de Agricultura,
acerca de que la cantidad de productos
biolégicos pueden crecer hasta un diez
por ciento dentro de diez afios.

El bienestar, el medio ambiente
y la salud ocupan cada vez

un lugar mds importante.

En este marco, se prevé

un aumento en el drea

de comercializacion

de productos biologicos

Segtin Constandse, también la venta
a través de Internet obtendr4 en el futu-
ro mds importancia. Se muestra seguro
cuando se refiere al “business-to-busi-
ness”, la venta a través de Internet ira
ganando terreno. También "The Green-
ery International” usard este medio,
aunque Constandse no nos informa so-
bre cémo y cudndo.

La respuesta a las tendencias
Una organizacién de marketing y
venta que acerca el cultivador al cliente
final.
Por esta razén se fund6 "The
Greenery International” 'y  segun
Constandse serd la posiciéon en los

Holanda quiere
reforzar su
cooperacion
comercial con
Espaina

Sonsoles Osset -
sosset@ediho.es

El gran desarrollo y cada vez mayor
concentracién de las grandes cadenas
europeas de distribucién detallista, exi-
ge una adecuacion paralela de la oferta.
Holanda se estd adaptando continua-
mente a esta realidad, tanto en su infra-
estructura productiva y comercial como
en la bisqueda de una mayor coopera-
ci6én con paises lideres de la horticultu-
ra, caso de Espafia.

El pasado febrero, las costas medite-
rraneas de Murcia y Almeria recibieron
la visita profesional de J. van der Veen,
presidente del Product Board for Horti-
culture (Productschap Tuinbouw), la or-
ganizacién interprofesional de los horti-
cultores holandeses, B.J. Constandse,
presidente de The Greenery Interna-
tional B.V y Hans van Es, director de
asuntos corporativos de esta organiza-
cién de marketing y venta, acompaiia-
dos por Gerard J. A. de Vent, Consejero
Agrénomo de la Embajada Real de los
Paises Bajos.

Mayor cooperacion

El motivo de la visita fue, segiin
van der Veen, «conocer qué estd pasan-
do en el sector espafiol actualmente y
buscar una mayor cooperacién entre los
productores espaiioles y holandeses».

La visita permitié6 contactar con
productores espafioles y holandeses que
han invertido en Espafia, con cooperati-
vas y asociaciones comerciales de am-
bos paises, y con representantes de
FEPEX y del Ministerio de Agricultura.

A parte de los contactos habituales
que existen entre Tuinbouw y FEPEX
por los asuntos sectoriales que ambas
organizaciones tratan en Bruselas, por
ahora no hay proyectos concretos de co-
laboracién derivados de esta visita.

The Greenery quiere intensificar los
contactos con los exportadores y la dis-
tribucién espafiola y con los producto-
res, para incrementar la cooperacién co-
mercial entre ambos paises.

B.J. Constandse valora esta visita
como un acercamiento al sistema pro-
ductivo y comercial espaiiol. «Estamos

B.J. Constandse y J. van der Veen,
acompanfados por Hans van Es, Director de
asuntos corporativos de “The Greenery” y
por G.J.A. de Vent, Consejero agrénomo de la
embafjada holandesa en Espafia

viendo que en Europa el desarrollo del co-
mercio detallista se concentra en doce
grandes empresas. Por ello buscamos una
oferta concentrada y constante a lo largo del

«The Greenery International
quiere intensificar los contactos
con los exportadores,
productores y distribuidores,
con el principal objetivo

de incrementar la cooperacion
comercial entre Esparia

y Holanda»

afio. Espaiia, como representante de la horti-
cultura de Europa, y Holanda somos paises
complementarios con muchas oportunidades
de cooperar més».

El consumidor, protagonista

The Greenary es una organizacién coo-
perativa de 5.200 productores y empresas
dentro de su estructura, con una facturacién
anual de 2 mil millones de euros y un equi-
po humano de 3000 personas. Esta gran or-
ganizacién de marketing y comercia-
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lizacién de productos horticolas, ha suma-
do al sistema tradicional de comer-
cializacién a través de la subasta, el de la
distribucion directa, a través de la adquisi-
cién de importantes empresas operadoras
de comercio holandesas,

La horticultura holandesa mantiene un
crecimiento dindmico dentro de la agricultu-
ra de este pais, a pesar de que durante 1999
el valor de la facturacién de las hortalizas
descendi6é un 3-4%, debido principalmente
a una cafda de los precios de las hortalizas
de invernadero de un 15%, mientras que el
sector ornamental se mantuvo estable.

El presidente de esta organizacién opi-
na que el consumidor europeo cada dfa ad-
quiere més calidad: «Nuestros productos tie-
nen muy buena imagen en los mercados,
son muy saludables y tienen muy buena
presencia. Esta imagen nos permite mante-
ner una muy buena relacién con los consu-
midores, por lo que es fécil promocionar los
productos».

Respecto a la sensibilidad del sector
horticola hacia las necesidades del consu-
midor, sefiala: «cada dia debemos escuchar
mds al consumidor para as{ satisfacerle me-
jor. Estamos cambiando de una orientacion
productora a una orientacién dirigida al
consumidor.

Ademds de productos de calidad y sanos,
tenemos que ofrecer productos de convenien-
cia, como los productos listos para preparar,
pero también hay demandas nuevas y mds
caprichosas que ofrecen un aspecto de ocio
y diversién al consumidor con presentaciones
novedosas.

Produccion biolégica

Es interesante conocer cudl es la pers-
pectiva holandesa respecto al desarrollo de
los productos biolGgicos. Segiin Gerard de
Vent, «€ste es un segmento muy interesante
del mercado.

Comercialmente hay mds demanda que
oferta.

«En Espaiia hay bastante produccién y
estamos intentando trabajar con ella». Por
otra parte, en Holanda en el 80% de la pro-
duccién de tomate y pimiento se utilizan
métodos de produccién integrada sin produc-
tos quimicos. «Cada dfa, observa de Vent,

A la Izquierda, B.J. Constandse, Presidente de “The Greenery International”
a su lado J. van der Veen, Presidente de la Junta de Productos Horticolas de Holanda

«Estamos cambiando hacia
una orientacion dirigida al
consumidor»

vemos cémo la “moderna” horticultu-
ra, que incluye el empleo de produc-
cién integrada, y los sistemas de produc-
cién biolégica se estan acercando mas en
sus conceptos técnicos».

La experiencia de este pafs en la
adopcion de estos sistemas de produc-
cién es que durante los dos primeros
afios el productor invierte en costos de
adaptaci6n y una vez superado este pla-
zo es capaz de obtener un 60% més de
cotizacioén por su producto.

Defendiendo cuotas
de mercado

Respecto al mercado ornamental, el
valor del comercio estd creciendo més
deprisa que en la horticultura: «Tene-
mos un 60% del mercado mundial pero
este porcentaje estd descendiendo. De-
bido a la internacionalizacién, los pro-
ductores holandeses invierten fuera tal
y como nosotros trabajamos en Espaiia:
para obtener una oferta todo el afio».

Nuevas herramientas

Ademads de la evolucién tecnoldgica
de la produccién el desarrollo de
internet es un 4rea en la que se trabaja
intensamente, especialmente en el co-
mercio ornamental, que ya cuenta con
subastas virtuales y una base de datos con
todas las variedades ornamentales tipifi-
cadas. Hay sistemas de informacién elec-
trénica que, desde las cajas de los super-
mercados, permiten conocer a los provee-
dores los niveles de stocks para mejorar
la logistica y la distribucién y cada dia
mds productores pueden saber los precios
a tiempo real, mejorar su competitividad,
ahorrar energfa, etc.

Las conclusiones de los profesionales
holandeses tras su visita a Espafia se re-
sumen en las oportunidades de trabajar
juntos, el desarrollo de la tecnologia
espafiola y la bisqueda por parte del
productor espafiol de una buena normati-
va de calidad. «Espaiia, explica el presi-
dente de Tuinbouw, estd haciendo un es-
tupendo trabajo y para mantener nuestra
posicién de competitividad debemos co-
nocer su trabajo, asi como el de otros pai-
ses punteros por su horticultura».
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proximos afios. “El plantea-
miento de "The Greenery"
es la respuesta correcta a las
tendencias en los negocios
internacionales.

Gracias a la integracion
vertical en las empresas de
negocios, "The Greenery" se
encuentra més cerca del mi-
norista y podemos suminis-
trar paquetes totales. Se de-
termina el precio de los pro-
ductos en el estante de la
tienda.

Como "The Greenery"
acerca a los cultivadores y al
minorista cada vez mas, fi-
nalmente queremos generar
un mejor rendimiento para
el cultivador.

En los préximos afios
queremos realizar un au-
mento en la cuota de merca-
do, tanto mediante creci-
miento auténomo como por
adquirir nuevos cultivado-
res. A través de mucho tra-
bajo, ser claro y modesto y
tener los pies bien firmes en
el suelo, queremos ganar
confianza.

Estoy convencido de
que los cultivadores esperan
lo mismo,” dice Constandse
con seguridad.

Segiin Constandse, cada
empresa tiene derecho a
existir mientras incorpore un
cierto valor afiadido. Para
generar suficiente valor afia-
dido, Constandse opina que
la concentracién aumentaré
tanto por parte del cultiva-
dor como de los negocios.

“En este momento tene-
mos que negociar con un
gran nimero de cultivadores
que ofrecen sus productos a 6
6 7 organizaciones de venta.

A continuacién, los ne-
gociantes compran estos
productos y vuelven
a venderlos a mi-
noristas, que se
encargan del
80% de la
venta de
frutas y
hortalizas.
En reali-

dad eso es una situacién
insana.

Por lo tanto, preveo una
gran concentracion de los
mayoristas. Dentro de poco
lo mismo ocurrird con los
minoristas y serdn entre 8 y
10 grandes minoristas los
que vendan el 80% de los
productos.

La fuerza del producto
holandés esta

en la buena calidad

y precio, la logistica,

la distribucion

y un buen
conocimiento

del mercado

La respuesta a todo eso
serd que también la oferta se
concentrard. La cadena de
establecimientos comercia-
les no quiere 150 suminis-
tradores pequefos, quiere
hacer negocios con una sola
fuente, o sea "The Greenery
International”.

La fuerza del producto
holandés hay que buscarla
en la buena calidad, la rela-
cién entre calidad y precio,
la logistica, la distribucién y
un buen conocimiento del
mercado”. El valor afadido

estd en la misma linea que la
fuerza del producto holan-
dés. Una gran red de logis-
tica y distribucién,

un surtido amplio,

los productos de

buena calidad vy
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una cantidad tan grande que
Greenery International” sea un sumi-
nistrador para toda la cadena de esta-
blecimientos comerciales.

La optimizacién
de la posicién

Tanto Constandse como Roos
mencionan la tarea principal de "The
Greenery" para este aiio, o sea la opti-
mizacién de la posicién actual y la me-
jora de la balanza financiera.

"Debido a los problemas en la fase
de salida, la imagen sufrié un serio re-
vés. El buen trabajo tiene que recuperar

la buena imagen”, dice Roos. Para rea-
lizar esta tarea, "The Greenery
International” ha empezado dando for-
ma a la relacién en la organizacién y a
la realizacién de buenas relaciones co-
merciales con los partidos del mercado.

En cuanto a la mejora de la balan-
za financiera, llegamos en el momento
oportuno, porque el dia de la entrevista
con Simon Roos (a principios de febre-
ro) se anuncié en publico que habia
realizado un contrato entre The Gree-
nery International y ZLTO (la organi-
zacion de agricultura y horticultura del
sur de Holanda). Un contrato en el que
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Marketing, gestion y presentacion del
producto: puntales de la orientacion
al consumidor de “The Greenery”

ZLTO ha concedido un préstamo retar-
dado a "The Greenery International
B.V." de 25 millones de florines.

Finalmente comenta Roos: "Aun-
que somos todavia un nifio, si reforza-
mos la relacién comercial con los culti-
vadores y damos mds forma a nuestras
puntas de lanza vamos por buen cami-
no a un mejor futuro de la horticultura
holandesa.»

Los «Business Units»

l. Greenery Operations consta de
las subastas fusionadas.

2. Greenery Processing incluye las
empresas absorbidas dedicadas a elabo-
rar frutas y hortalizas: Nefo Roden B.V.
y Groentesnijderij De Boer Delft B.V.

3. Greenery Trading estd formada
por las empresas absorbidas de comer-
cio: Van Dijk Beheer B.V., Hagé Inter-
national B.V,, Disselkoen Holding B.V.

4. Greenery Retail es el Business
Unit que se dedica a la mediacién entre
el cultivador y el mayorista a través de
contratos.
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Cl Para saber mas...

The Greenery International B.V.
Postbus 3344
4800 DH Breda, HOLANDA

Tel: +31 (0)76 528 80 00
Fax: +31 (0)76 528 82 09

I reen
www.thegreenery.com




