




Bedrijvigheid

Vireõ Plant Sales in De Kwakel verzorgt de verkoopactiviteiten en de orderafhandeling 

voor vier aangesloten kwekerijen. “Omdat niet duidelijk was wie welk pakket verzorgde, 

hebben we de vier bedrijven ondergebracht in een overkoepelende organisatie waarin 

elk bedrijf zijn eigen identiteit heeft gehouden”, aldus Martin Hogenboom, hoofd 

verkoop van Vireõ Plant Sales.

Martin Hogenboom van 
Vireõ: “Alle bedrijven 
hebben hun eigen 
identiteit”

Hogenboom: FloraHolland zal open moeten staan voor een nog betere service en informatievoorziening.
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Bedrijvigheid

“Vanaf 1990 heb ik samen met mijn vader, 
oom en broer het bestaande bedrijf Hedera 
Plant bv aan de Hoofdweg in De Kwakel 
voortgezet. Vanaf dat moment kweken wij 
Hedera als monoproduct. De ene uitbrei-
ding volgde na de andere en op een gegeven 
moment stond er op ons bedrijf tien hectare 
Hedera. We waren hierdoor wel erg 
kwetsbaar en we vonden het dan ook 
raadzaam om er andere producten en of 
partners bij te zoeken. Dat resulteerde in 
1998 in een samenwerkingsverband met 
Kwekerij van Diemen. Onder de naam HPD 
Potplanten produceren we nu vijf miljoen 
stuks potrozen per jaar”, vertelt 
Hogenboom. 

Vireõ plant sales
“In 2001 is met Jaap en Wim Verwoert 
kwekerij TPC opgestart. TPC is gespeciali-
seerd in de opkweek van Dracaena en 
diverse palmensoorten. Hoewel de afzet van 
deze veelal grote groene planten al jaren 
moeizaam verloopt, is die samenwerking 
nog steeds een feit”, vervolgt hij. 
“Vervolgens kwam in 2002 Koolhaas 
Kwekerijen (hoofdteelt Hibiscus) in 
Mijdrecht voor de keus te staan fors in het 
bedrijf te investeren of helemaal te stoppen. 
Dat was voor ons het moment om met de 
familie Koolhaas te gaan praten, waarna we 

besloten het bedrijf over te nemen. Wij 
wilden ons totale productenpakket nog 
beter onder de aandacht brengen en daarom 
spraken we in 2004 met elkaar af om 
voortaan onder één overkoepelende naam 
naar buiten te treden: Vireõ Plant Sales. Dit 
biedt ons meer mogelijkheden om de groep, 
die gezamenlijk zo’n tachtig mensen in vaste 
dienst heeft, beter te profileren”, aldus de 
ambitieuze verkoper.

Potroos
“We hebben als Vireõ-groep ons assorti-
ment in de loop der jaren flink uitgebreid. 
Naast de bekende Hedera kweken we nu 
ook (groene) planten zoals Aglaonema, 
Dieffenbachia, Cupressus Goldcrest en 
Zamioculcas. 

Dat assortiment breidt nog steeds uit. De 
Hedera’s leveren we in verschillende soorten 
en met toegevoerde waarde, zoals bogen en 
een eigen verpakking. We hebben zelf 
iemand in dienst genomen voor het 
ontwikkelen van deze concepten. Verder 
onderscheiden we ons met onze Kordana-
potrozen. We kweken deze op in potmaten 
vanaf 13 cm. Daarin gaat de potroos langer 
mee dan in kleinere potmaten. Van de 
Kordana in 13 cm pot zijn we exclusief 
producent in Nederland”, legt Hogenboom 
uit.

Crisis
Vireõ Plant Sales zet zijn planten voorna-
melijk af via FloraHolland Connect. “We 
proberen om prijstechnische redenen het 
aandeel voor de klok zo beperkt mogelijk te 
houden. Naast de eigen verkoop maken we 
ook gebruik van de dienst Persoonlijke 
Verkoop van FloraHolland. Samen met hen 
proberen we voor de bij ons aangesloten 
bedrijven een zo goed mogelijk verkooptra-
ject uit te zetten. Naast het beleveren van de 
grote ketens is ons team gelukkig ook goed 
in staat om fijnmazige bestellingen naar 
tevredenheid van onze klanten af te 
handelen. 
Door de crisis hebben alle bedrijven het 
moeilijk. Vooral de grote groene planten 
zijn daarvan de dupe. Ik vind dat we ook 

weer vooruit moeten durven kijken, want de 
consument heeft nog altijd voldoende euro’s 
in zijn portemonnee. De kunst is deze te 
verleiden tot het kopen van onze producten.
Voor wat betreft de veiling hoop en 
verwacht ik dat deze het vizier in de 
toekomst nog meer zal richten op het op 
maat faciliteren van onze (eind)klanten. Ik 
heb namelijk het gevoel dat een aantal 
eindklanten dichter bij de bron wil inkopen. 
Daarnaast zal FloraHolland open moeten 
staan voor een nog betere service en 
informatievoorziening”, besluit 
Hogenboom.
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Bedrijvigheid

Wat de activiteiten van Air So Pure voor de betrokken 
telers concreet opleveren, kan bestuurslid Hans 
Zuidgeest niet zeggen. “Maar”, zegt hij, “als Calvé 
morgen stopt met het maken van reclame voor 
pindakaas, eten ze daar over twee jaar minder van. Air 
So Pure staat inmiddels als kwaliteitsmerk. Kwekers 
van Spathiphyllum, Nephrolepis, Areca en Hedera zijn 
er bij aangesloten. De komende maanden willen we – 
onder meer met expertise van FloraHolland – ons merk 
versterken. Oktober is daarom Air So Pure maand.”

Areca met een verhaal
JB Plant uit De Lier (vijf hectare Areca en Dracaena 
Cintho) sloot vorig najaar bij Air So Pure aan. “Op 
uitnodiging”, zegt salesmanager Joyce van der Burg. 
“Air So Pure wilde het productassortiment uitbreiden. 
Wij zagen dat consumenten gezondheid en milieu 
belangrijker gaan vinden. Om daarin te voorzien, 
kunnen we nu onze Areca verkopen met een duidelijk, 
goed onderbouwd verhaal. Onze afzet verloopt 
grotendeels via Air So Pure. We krijgen gerichte vragen 
van eindklanten. Wij denken dat er meer inzit, omdat 
de marketing van Air So Pure nu een breder produc-
tenpakket kan aanbieden.”

Air So Pure maand
Dat promoten vindt in oktober zijn hoogtepunt. Zuidgeest: “Normaal 
gesproken is dat een rustige maand. Nu komen onze producten vier keer in 
tv-programma’s zoals De Tuinruimers en Eigen Huis en Tuin. Samen met grote 
afzetpartijen hebben we vaste tafelpresentaties en point of sale materiaal 
ontwikkeld. Een werkgroep bestaande uit leden van Air So Pure heeft al die 
activiteiten voorbereid. 
Omdat we ons merk en de producten erachter beter kunnen positioneren, 
kunnen we er extra omzet mee genereren. Zeker weten.
Die aanpak werkt. Zélfs in het buitenland. In alle 110 tuincentra van het Duitse 
Dehner Gartencenter krijgen we een eigen tafel voor onze producten. Dit 
project is in samenwerking met Martijn Tas van Allgreen tot stand gekomen.
Uit andere landen komen soortgelijke vragen. We willen een actie opzetten om 
onze planten vanwege hun luchtzuiverende werking in klaslokalen te krijgen. 
Daarvoor hopen we op steun van het Productschap Tuinbouw.”

Meedenkers gevraagd
Air So Pure is een club die vooruit wil. “Er wordt van ons verwacht dat we 
meedenken, op beurzen staan, bijdragen aan werkgroepjes en vergaderingen 
bezoeken”, zegt Joyce van der Burg. “Bovendien wordt alertheid en consument-
gerichtheid gevraagd en natuurlijk een prima productkwaliteit. De eis is dat 
alleen A1-kwaliteit via Air So Pure wordt aangeboden. De praktijk is dat wij 
uitsluitend onze topkwaliteit via Air So Pure aanbieden. Daarin zijn we niet de 
enige. Dit is echt een goede club met louter goede kwekers.”

“Achteraf kun je zeggen dat we goed en tijdig hebben ingespeeld op de beleving en het gevoel van mensen bij 

wat er speelt in de maatschappij. Het luchtzuiverende effect van Spathiphyllum was al eerder wetenschappelijk 

bewezen. Dat is opgepakt en er is een pakkende naam voor onze telersvereniging gekozen: Air So Pure. Met onze 

samenwerking met het Astma Fonds, onze succesvolle klokpresentaties en ons foldermateriaal, maakten we een 

goede start. Nu staat het merk als een huis.”

Air So Pure: 
twee jaar geleden zijn tijd al vooruit
Van der Burg (links), Zuidgeest: een club met louter goede kwekers.

Advertentiepagina
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Naktuinbouw waakt over 
kwaliteit uitgangsmateriaal

Bloemen en planten groeien uit stek, zaad, bollen of andere uitgangsmaterialen. 

Uitgangsmateriaal zonder ziekten en plagen, geeft de beste kans op een goed 

teeltresultaat. Toezicht op de kwaliteit van uitgangsmateriaal is dus nodig. Lang 

geleden al zette het bedrijfsleven controleorganen op. Naktuinbouw ontstond 

in 2000 na fusie van de keuringsdiensten voor bloemisterij, boomkwekerij en 

groenteteelt. De organisatie ziet toe op de kwaliteit van uitgangsmateriaal 

van tuinbouwgewassen (bij bollen doet de Bloembollenkeuringsdienst dat). 

Naktuinbouw werkt op basis van Europese wetgeving, onder toezicht van het 

ministerie van LNV, maar wordt aangestuurd en gefinancierd door het bedrijfsleven.

“Wij zijn een stichting zonder winstoogmerk of overheidssteun”, zegt John van Ruiten, een 
van de twee directeuren van Naktuinbouw. “Onze wettelijke taken omvatten circa zeventig 
procent van onze activiteiten. Daarnaast doen we dingen die uit de wet voortvloeien maar 
niet zijn voorgeschreven, meestal op initiatief van individuele bedrijven of groepen 
bedrijven. Voor onze werkzaamheden rekenen we kostendekkende tarieven. Naktuinbouw 
heeft drie kernactiviteiten: keuringen, laboratoriumtoetsen en sortimentsonderzoek.”

Keuringen, taak van oudsher
Keuringen vormen van oudsher een taak van Naktuinbouw. Van Ruiten: “Wij zien er op 
toe dat wie zaaizaad en plantgoed in het verkeer brengt aan wettelijke (Europese) eisen 
voldoet. Bedrijven die in Nederland in uitgangsmaterialen handelen, zijn verplicht zich bij 
ons te laten registreren. Wij controleren of hun producten aan de kwaliteitseisen voldoen 
door te bekijken of de bedrijven een goede kwaliteitscontrole uitoefenen. Doorgaans keuren 
we het product niet zelf. De zestig keurmeesters van Naktuinbouw bezoeken de aange-
sloten bedrijven regelmatig. Hoe vaak ze er komen, varieert, van enkele keren per jaar tot 
bijna wekelijks. Dat hangt onder meer af van het product dat een bedrijf teelt. Tijdens de 
bezoeken bekijken we of het bedrijf zijn productkwaliteit goed bewaakt. Op basis van deze 
controles kunnen bedrijven hun producten met het vereiste plantenpaspoort verhandelen. 
Sinds twee jaar doet Naktuinbouw ook de fytosanitaire import en exportinspecties voor 
handel met landen buiten de EU. Vanaf 1 oktober 2009 heeft ook Rusland die inspecties 
geaccepteerd.
Onze keurmeesters hebben zich gespecialiseerd per gewasgroep. Zij kunnen daarom samen 
met de mensen op de bedrijven problemen voorkomen. Bij onraad waarschuwen veel 
bedrijven liever direct onze keurmeester dan dat ze later in de problemen komen. Steeds 
meer bloemisterijbedrijven nemen ook deel aan ons Elite-systeem. Dat waarborgt dat het 
moedermateriaal onder optimale omstandigheden is vermeerderd en in het laboratorium is 
getoetst op ziekten en plagen.”
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Toetsen wat je niet ziet
Omdat het menselijk oog niet alles ziet, 
voert Naktuinbouw frequent laboratorium-
toetsingen uit. “Ons laboratorium in 
Roelofarendsveen beschikt voor 150 ziekten 
en plagen over snelle, betrouwbare 
toetsmethodes”, vertelt Van Ruiten. “We 
kunnen daarmee snel nagaan of het 
uitgangsmateriaal problemen in zich 
draagt. Dat kunnen we overigens ook voor 
planten die al wel ziektesymptomen laten 
zien via het systeem Diagnoster. Onze 
specialisten hebben veel kennis over 
plantenziekten wereldwijd. 
Meestal wordt er getoetst om zeker te weten 
dat materiaal dat gezond lijkt dat ook is. 
Omdat de vervolgschade enorm kan zijn 
willen bedrijven zeker weten dat materiaal 
echt virusvrij of aaltjesvrij is. Soms is 
onderzoek wettelijk voorgeschreven. Veel 
vaker gebeurt het op verzoek van bedrijven. 
Naktuinbouw gebruikt daarvoor state of 
the art-technieken. 
Op de Horti Fair introduceren we onze 
Pathogen-tracer. Daarmee bepalen we niet 
alleen snel welke afwijking materiaal heeft, 
maar ook waar die afwijking vandaan 

komt. Overigens helpen we ook bedrijven bij het opzetten van hun eigen 
laboratoriumfaciliteiten”

Rassen beoordelen
Vooral in opdracht van de Nederlandse Raad voor Planterassen en het EU Communautair 
Bureau Plantenrassen beoordeelt Naktuinbouw of nieuwe plantenrassen onder het 
kwekersrecht kunnen vallen. Daarvoor moeten deze rassen nieuw, onderscheidbaar stabiel 
en uniform zijn. “Wij hebben daar een referentietuin en een grote zadenbank voor. In de 
tuin planten we nieuw materiaal op naast materiaal dat daar op lijkt. Daarin werken we 
nauw samen met de VKC, die trouwens op ons terrein gevestigd is. Als we ons onderzoek 
afronden, rapporteren we aan de Raad, die vervolgens beslist of een ras al dan niet 
kwekersrechterlijk mag worden beschermd.”
Voor deze en andere activiteiten beschikt Naktuinbouw in Roelofarendsveen over in totaal 
drie hectare glas en vijftien hectare open grond.

Opleidingen en meer
Als organisatie van en voor het bedrijfsleven doet Naktuinbouw meer dan de haar 
voorgeschreven taken. Van Ruiten: “Wij zijn geen opleidingsinstituut, maar voor medewer-
kers van bedrijven verzorgen we vakspecifieke opleidingen, bijvoorbeeld over ziekteherken-
ning en kiemkrachtanalyses bij zaden. Daarnaast zijn er internationale projecten op het 
gebied van de kennisoverdracht. Daarbij richten we ons vooral op kennis rondom het 
kwekersrecht. Wereldwijd bieden we op dat gebied cursussen aan. Die helpen landen, die 
kwekersrecht in hun wetgeving willen opnemen bij het ontwikkelen van systemen die de 
kwaliteit van uitgangsmateriaal op een hoger plan willen brengen en die illegale praktijken 
willen terugdringen.
Ook aan deze activiteiten merk je dat wij van en voor het bedrijfsleven zijn. Bestuurlijk 
aangestuurd door mensen uit het bedrijfsleven en met beide benen in de sector.”

Van Ruiten: Naktuinbouw is van en voor het bedrijfsleven.
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Van meten is weten, naar 
prognosticeren en plannen

Vier jaar geleden begon een aantal plantentelers met Plantform. 

Die organisatie ging aan de slag met de automatisering 

op plantenbedrijven. In plaats van de eilanden zou de 

bedrijfsautomatisering een meer integraal karakter moeten 

krijgen. Inmiddels zijn we enkele jaren verder, is er veel gedaan, 

maar blijft er ook nog veel te doen.

Arno van Veen is de projectleider van Plantform. Hij legt uit dat Plantform de automatise-
ring op de tuin naar een hoger niveau wil brengen. “Kwekers van nu weten meer en zijn 
breder georiënteerd dan jaren geleden. Plantform wil de kracht van samenwerking 
benutten om zo te komen tot hoogwaardige tuinautomatisering. In een kas zijn verschil-
lende softwareapplicaties in gebruik. Je kunt het zien als een gelaagd systeem. Dat bestaat 
uit het mechanische gedeelte van de kasinfrastructuur, een gedeelte dat de interne logistiek 
bestuurt en een managementinformatiesysteem. Plantform focust op het bedrijfsmanage-
mentsysteem met standaardkoppelingen naar de diverse lagen in het bedrijf en naar de 
klant..”

Van aanbodgestuurd naar vraaggestuurd
Jos ten Have, voorzitter Plantform: “Dit systeem helpt je om de overgang te kunnen maken 
van aanbodgestuurd werken naar een vraaggestuurd proces. Eigenlijk maak je de stap van 
bedrijfsregistratie, die achteraf plaatsvindt, naar bedrijfsmanagement. Zo weet je vooraf 
wat je moet doen om vraaggestuurd te kunnen leveren en het hoogste rendement te halen. 
Anders gezegd: je weet wat je nu moet doen om in december en februari grote orders te 
kunnen leveren. Meten is weten wordt doorgetrokken naar het maken van prognoses en 
een realistische planning. Dit gebeurt op veel bedrijven natuurlijk al wel, maar het 
probleem is dat systemen daarin niet zijn meeontwikkeld en gekoppeld. Door een modu-
laire architectuur en door standaardkoppelingen kan nieuwe technologie worden 
verbonden met bestaande systemen op de kwekerij.”

Ook keten profiteert
Dit werkt ook door naar de veiling. Plantform verbetert het traject aan het begin van de 
keten. Van Veen: “Het is de bedoeling dat de ontwikkeling doorzet naar de rest van de 
keten. Je kunt bijvoorbeeld met vervoersbedrijven werken aan een gezamenlijke visie op 
automatisering. Of je kunt de bedrijfsmanagementlaag doorontwikkelen met een koppeling 
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naar FlorEcom. Om dit in de toekomst te 
realiseren, sluiten wij nu al aan op de 
FlorEcom standaarden.” 
Plantform brengt partijen bij elkaar om de 
voorwaarden te scheppen voor toekomstige 
koppelingen naar boven en naar beneden in 
de keten. Jos ten Have: “Het is goed om te 
zien dat leveranciers Plantform niet meer 
als een concurrent en bedreiging zien. Wij 
zijn richtinggevend, maar leveren geen 
software. We hebben meegedacht met 
leveranciers om tot een goed systeem te 
kunnen komen. Hoewel het systeem nog 
niet bij de kweker geïmplementeerd is, 
merken we dat we concurrenten aanzetten 
om ook door te ontwikkelen. Ook deze 
partijen staan achter de manier van 
denken.” 

Rendement
Om het rendement van zijn activiteiten te 
benadrukken, wil Plantform concrete 
projecten opzetten. De kwekers die 
betrokken zijn bij Plantform weten stuk 
voor stuk dat ze in de toekomst steeds meer 
vraaggericht moeten werken. Zij willen de 
stap van registratie naar management graag 

maken. “De op initiatief van Plantform ontwikkelde koppelingen, standaarden en systemen 
wachten daarom als het ware op toepassing”, zegt Van Veen. “Plantform heeft bovendien 
rondom zijn producten een systeem van certificering ontwikkeld. Softwareleveranciers 
kunnen hun software bij ons laten certificeren. Wij bekijken dan of de ontwikkelde 
software aansluit op de door Plantform ontwikkelde koppelingen en standaarden.” 

Steun FloraHolland
FloraHolland draagt gedurende drie jaar aan Plantform bij zodat de ontwikkeling door-
gang vindt. Ten Have: “Zonder goede standaarden in de tuinbouw, komen de broodnodige 
koppelingen tussen onze automatisering en die van handelsbedrijven niet tot stand. Er is 
een doorbraak nodig in de benutting van wat wij hebben gemaakt. Een beetje vergelijkbaar 
met hoe dat vijftien jaar terug bij de EAB ging. De veiling speelt een belangrijke rol bij het 
borgen van standaarden en het meedenken over het eindresultaat.” 

Toekomst
Plantform, nu nog een zelfstandige projectgeoriënteerde organisatie, wil over drie jaar 
geborgd zijn in een bestaande organisatie, die verder gaat met het moderniseren en 
onderhouden van de standaarden. Want daar is straks de hele keten bij gebaat. Daarnaast is 
het linken van het systeem met afzetorganisaties een belangrijk doel.

Ten Have: ook in automatisering van vraaggestuurd naar aanbodgestuurd.

Plantform geeft sturing aan de ontwikkeling van automatiseringsoplossingen voor 
potplantenbedrijven, om zo te komen tot een standaard. Binnen Plantform werken  
35 vooraanstaande potplantenkwekers samen. Door het grote draagvlak is Plantform 
in enkele jaren tijd uitgegroeid tot aanspreekpunt en platform voor de toepassing van 
geïntegreerde automatiseringssystemen in de tuinbouwsector.
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Opinie

De economische crisis raakt ook het werk van de lobbyisten van de VBN. Normaal gesproken gaat dat over 

glaslocaties, wegen, energiebeleid of het btw-tarief. De crisis voegt er een dimensie aan toe. De VBN-lobbyisten 

Henk van Ginkel, Tom Blom  en Lise Schregardus hebben de afgelopen maanden gepleit voor maatregelen die de 

economische nood voor gezonde bedrijven helpen lenigen. In nauwe samenwerking overigens met LTO Glaskracht.

“Het is onze taak om veilingleden in politiek Den Haag 
en Brussel waar mogelijk te steunen”, zegt Van Ginkel. 
“Zo hebben we meegewerkt aan een door de kamer-
leden Jan Mastwijk (CDA) en Janneke Snijder (VVD) 
ingediende motie. Die riep de regering op subsidierege-
lingen die voor het midden- en kleinbedrijf gelden ook 
voor tuinbouwbedrijven toe te passen en vroeg een 
garantieregeling om bedrijven met tijdelijke liquidi-
teitsproblemen te helpen. De regering wil dat wel, maar 
kan dat alleen met instemming van Brussel. Die 
instemming is er nog niet (dat gebeurde vlak voor de 
verschijningsdatum van dit blad – red.). We hebben ons 
daar vol voor ingezet, want dit is belangrijk voor de 
bedrijven. Als de overheid bedrijven wil steunen, trekt 
dat ook banken weer over de streep. Overigens blijft het 
merkwaardig dat de sierteeltsector die niets met Brussel 
te maken heeft toch zo uitgebreid aan het landbouw-
steunkader getoetst wordt.”

Samenwerking geïntensiveerd
Voorzitter Nico van Ruiten van LTO Glaskracht 
benadrukt de goede samenwerking tussen zijn 
organisatie en de VBN. “Vorig jaar hebben we die 
geïntensiveerd. Maandelijks stemmen we af wie wat 
doet op de verschillende dossiers. In het 
Tuinbouwplatform van VNO/NCW zitten bovendien 
de groenteorganisaties aan tafel. We behartigen de 

Veilinglobby gericht op laten 
overleven gezonde bedrijven

belangen van dezelfde bedrijven. Samenwerken is dus logisch.” Van Ruiten 
noemt steunmaatregelen voor de tuinbouw hard nodig. “De garantieregeling 
voor overbruggingskredieten is essentieel. De subsidies rondom het afdekken 
van de onrendabele top van WKK-installaties helpen de sector bij het verduur-
zamen. We moeten vermijden dat er WKK’s stilstaan.
Verder pleiten we voor impulsen voor het saneren en verplaatsen van onge-
wenst glas. Op die bedrijven zitten ondernemers die daar ooit met toestemming 
van de overheid zijn gekomen. Als die toestemming ophoudt, moeten de 
betrokken ondernemers elders verder kunnen of op aanvaardbare wijze kunnen 
stoppen. Gelukkig wil minister Cramer hier nog in deze kabinetsperiode mee 
aan de slag.”

Focus op lange termijn
Ondanks de sectorproblemen van nu blijft de lobby ook op de lange termijn 
gericht. “Daarvoor werken we op verschillende fronten”, weet Van Ginkel, “ook 
regionaal en op provincieniveau. Rondom de infrastructuur in het Westland 
speelt Gijs Kok als vestigingsmanager van Naaldwijk zijn rol in de regio. Bij het 
ontwikkelen van een eventuele glaslocatie in noordelijk Zuid-Holland geldt dat 
voor Marcel Claessen (Aalsmeer) en Dirk Hogervorst (Rijnsburg). Als zo’n 
onderwerp op de landelijke agenda komt, kunnen wij juist daarom adequaat 
bijspringen.”
Ook LTO Noord Glaskracht blijft toekomstgericht lobbyen. Van Ruiten: “In de 
breed onderschreven Greenportvisie 2040 is Nederland de plek waar op 
duurzame wijze bloemen, planten, groenten, fruit, bollen en bomen voor de 
Europese markt worden geproduceerd. Maar dan moeten er wel voldoende 
ondernemers met levensvatbare bedrijven blijven. Daar knokken we samen 
voor. Want zonder ondernemers geen sector met toekomst.”

Advertentiepagina
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Over de grens

Primarosa Flowers Limited nam in 2003 rozenkwekerij Stoni-Athi in Kenia over. Het was 

voor de in Mombassa gevestigde Phoenix Group de eerste stap in de sierteeltwereld.  

Tot dat moment was het concern actief in de hotelbranche en de ontwikkeling van 

vastgoed, onder meer in Dubai.

Primarosa Flowers Limited 
‘happy met Holland’

Deepak Kumar (links) eigenaar van Primarosa en general manager Vijay Kumar tijdens hun bezoek aan FloraHolland Naaldwijk. 

Eigenaar Deepak Kumar nam bepaald geen 
afwachtende houding aan ten aanzien van 
zijn ‘nieuwe business’. In 2004 werd de 
overgenomen kwekerij ‘omgedoopt’ tot 
Primarosa. Tot op dit moment zijn er nog 

steeds volop ontwikkelingen gaande 
waardoor het bedrijf blijft groeien. 
Primarosa Flowers telt momenteel twee 
productielocaties waar rozen worden 
geteeld. “Tot de overname van Stoni-Athi 

had ik nog nooit iets in de sierteeltbusiness 
gedaan”, vertelt Deepak Kumar tijdens zijn 
bezoek aan de importafdeling van 
FloraHolland Naaldwijk. Samen met 
general manager Vijay Kumar bracht hij 
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Over de grens

onlangs een tweedaags bezoek aan 
Nederland.

Zuri rozen
“Het totale oppervlak van het in 2003 
overgenomen bedrijf is honderd hectare en 
we hebben momenteel 32 hectare in 
gebruik voor de rozenteelt”, meldt Vijay 
Kumar. Deze locatie ligt op een hoogte van 
1500 meter, 45 kilometer van de hoofdstad 
Nairobi. Het bedrijf ligt gunstig ten 
opzichte van de belangrijkste route naar het 
vliegveld. Deepak Kumar: “In 2004 zijn we 
meteen verdergegaan met de ontwikkeling 
in deze branche. We zijn op 2300 meter 

hoogte een tweede bedrijf begonnen: Zuri 
farm. Deze kwekerij ligt op tweehonderd 
kilometer van Nairobi. De ligging maakt 
het mogelijk om onze Zuri rozen te telen. 
Dat is de merknaam voor de grootbloemige 
rozen die we op de markt brengen.” In 2008 
werden de Zuri rozen geïntroduceerd bij 
FloraHolland. Vijay Kumar: “Dat hebben 
we onder meer gedaan door voor onze 
grootste kopers een golfclinic te organi-
seren. Ondertussen kunnen we wel de 
conclusie trekken dat de twaalf Zuri 
variëteiten hun plekje in de markt hebben 
gevonden. Daar zijn we onze kopers 
dankbaar voor.”

Miss Beautifull
Na de start van Zuri farm is de groei snel 
ingezet. Op dit moment worden er 
grootbloemige rozen geproduceerd op een 
oppervlakte van 32 hectare. Deepak 
Kumar: “Vooral in de Zuri cultivars willen 
we snel doorgroeien. Daar concentreren we 
ons momenteel op.” Volgens Deepak 
Kumar betekent Zuri in het Keniaans Miss 
Beautifull. Uiteraard vindt hij dat zelf de 
meest treffende vergelijking met zijn 
producten. Moeite om geschikte cultivars te 
vinden voor zowel Zuri farm als Primarosa 
heeft Vijay Kumar niet. “Er zijn veel 
veredelaars in Kenia actief. Ik durf zelfs te 

stellen dat er op dit gebied momenteel meer 
gebeurt dan in Nederland. In Kenia worden 
vooral veel kleuren geproduceerd, terwijl 
Nederlandse telers zich vooral op rood en 
wit richten. Wij luisteren goed naar onze 
klanten. Hun mening telt. We zijn bezig 
met het verdienen van geld, net zoals onze 
klanten. We moeten dus wel marktgeoriën-
teerd te werk gaan en hun signalen 
oppikken. Ook de relatie met FloraHolland 
is in dat opzicht belangrijk, nog los van het 
feit dat de afzetmarkt via FloraHolland 
enorm groot is. Wij zijn dus happy met 
Holland.” 

Investeren
Op de beide bedrijven werken 1500 
mensen. Ook als het gaat om personeelsbe-
leid legt Primarosa Flowers de lat hoog. 
Vijay Kumar: “MPS-deelname, een 
FLP-certificaat en een Fair Trade,  
FFP- certificaat. We zijn bovendien bezig 
om het Eurep-GAP-certificaat te behalen. 
Dat hopen we voor het einde van het jaar 
binnen te hebben. Het verzorgen van een 
kwalitatief goede lunch voor al onze 
medewerkers en werkkleding die op het 
bedrijf wordt gewassen, zijn maar een paar 
voorbeelden binnen ons personeelsbeleid.” 
Ook op het gebied van automatisering 

wordt er geïnvesteerd. Deepak Kumar:  
“In heel Kenia zijn er vijf of zes volledig 
automatische sorteermachines en wij 
hebben er daar twee van.” Op dit moment 
zijn er in Kenia problemen met de beschik-
baarheid van water. Deepak Kumar: “In de 
gebieden waar wij onze bedrijven hebben is 
dat gelukkig niet aan de orde. Het is een 
groot probleem als dat je bedrijf treft. Een 
van de redenen om juist Zuri farm uit te 
breiden is de beschikbaarheid van water.” 
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Klok Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2009

Gem. prijs 
2008

Snijbloemen 1.294.258 -14,8% 6.806.794 -4,3% 0,19 0,21

Kamerplanten 364.504 1,6% 313.016 -0,2% 1,16 1,14

Tuinplanten 114.664 10,1% 162.463 -8,5% 0,71 0,59

Klok 1.773.426 -10,5% 7.282.273 -4,3% 0,24 0,26

FloraHolland Connect Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2009

Gem. prijs 
2008

Snijbloemen 248.086 -9,0% 1.473.939 3,6% 0,17 0,19

Kamerplanten 656.708 1,3% 365.409 7,6% 1,8 1,91

Tuinplanten 173.983 15,4% 165.706 13,3% 1,05 1,03

Connect 1.078.777 0,7% 2.005.053 5,0% 0,54 0,56

Totaal Omzet 
(x 1.000 euro)

Omzet 
mutatie

Verkocht 
(x 1.000 stuks)

Verkocht 
mutatie

Gem. prijs 
2009

Gem. prijs 
2008

Snijbloemen 1.542.344 -13,9% 8.280.733 -3,0% 0,19 0,21

Kamerplanten 1.021.212 1,4% 678.425 3,8% 1,51 1,54

Tuinplanten 288.647 13,2% 328.168 1,4% 0,88 0,79

Totaal 2.852.204 -6,6% 9.287.326 -2,4% 0,31 0,32

Cumulatief omzetoverzicht t/m week 38

Van den Enden integratiemanager Euregioveiling

Nancy Bierman nieuwe redacteur

Sinds eind augustus vervult vestigingsma-
nager Aad van den Enden van FloraHolland 
Bleiswijk de functie van integratiemanager 
Euregioveiling. In deze veiling in Herongen 
(Duitsland) willen FloraHolland en de 
Duitse veilingorganisatie Landgard de 
veilactiviteiten van FloraHolland Venlo en 
de Landgard-vestigingen in Lüllingen en 
Herongen bundelen. Van den Enden gaat als 
integratiemanager samenwerken met Jürgen 
Rosar, directeur Vakhandel van Landgard. 
Het integratiemanagement begeleidt het 
proces rondom het onderzoek naar de joint 
venture van veilactiviteiten van 
FloraHolland Venlo en Landgard, en 
vervolgens ook de realisatie daarvan. Gezien 

de omvang en de complexiteit van dit proces 
is ervoor gekozen het integratiemanagement 
apart te organiseren. Van den Enden vervult 
deze functie tot juli 2010 en keert daarna 
terug als vestigingsmanager in Bleiswijk. Bij 
FloraHolland Bleiswijk wordt Ronald Teerds 
plaatsvervangend vestigingsmanager. Teerds 
is thans manager Facility Management in 
Naaldwijk. Van den Enden werkt binnen het 
project nauw samen met de vestigingsmana-
gers Rutger Lommerse van FloraHolland 
Venlo, Gerrie Swinkels van Landgard 
Herongen en Franz-Willi Honnen van 
Landgard Lüllingen. Zij blijven tijdens het 
project verantwoordelijk in hun huidige 
functies. De samenvoeging van de klokacti-

Nieuws

Nancy Bierman is begin deze maand 
begonnen als redacteur van de bladen 
FloraHolland Magazine en FloraHolland 
Netwerk. Zij volgt eind november Gerard 
Sneeuw op, die dan met vroegpensioen gaat. 
Nancy Bierman is al geruime tijd in dienst 
van FloraHolland. 
Eerder werkte zij in Bleiswijk als manage-
mentassistente en als communicatieadviseur. 

In de komende maanden neemt zij de taken 
van Gerard Sneeuw geleidelijk over.

viteiten van de beide vestigingen van 
Landgard en FloraHolland Venlo heeft als 
beoogd resultaat: één sterke en internatio-
naal georiënteerde marktplaats in de 
Euregio. Uitgangspunt daarbij is dat de 
nieuwe Euregioveiling naadloos aansluit 
binnen het netwerk van FloraHolland.
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