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Kansen voor soleirolia 
buiten slaapkamer
Het jaar start niet best 
voor soleirolia. Met een 
middenprijs van slechts 48 
cent tot en met week 4, bracht 
dit product 30% minder op 
dan in die periode vorig jaar. 

Productanalist Henk Vreugden-
hil van FloraHolland verbindt 
de lage prijzen aan hogere aan-
voer. De VBN registreerde tot en 
met week 4 ruim 62.000 stuks 
verkochte planten, een verdub-
beling ten opzichte van vorig 
jaar. In deze aantallen is door-
draai niet meegeteld. Naar ver-
luid was daar onlangs ook nog 
sprake van bij soleirolia, ook wel 
helxine of slaapkamergeluk ge-
noemd. Blijkbaar kan de markt 
het toegenomen aanbod nog 
niet verwerken.
Voor exporterende groothan-
dels is de Nederlandse soleiro-
lia vaak een klein bijproduct 
ter aanvulling van handel die 
rechtstreeks uit Denemarken 
zijn weg naar de afzetgebieden 
vindt. Inkoper Rick Zuydervliet 
van Gasa Holland koopt hier 
alleen rond bepaalde feestdagen 
kleine maten soleirolia met toe-
gevoegde waarde die afwijkt van 

wat elders wordt aangeboden.
Bedrijfsleider Henny Wismans 
van Buurman Plantenexport 
gaat juist liever voor iets grotere 
planten, omdat zijn klanten de 
kleine rechtstreeks uit Dene-
marken krijgen. Maar Wismans 
vindt soleirolia als kamerplant 
eigenlijk ongeschikt. ,,Als ka-
merplantje is zij erg gevoe-
lig voor weinig water en veel 
licht. In de tuin doet soleirolia 
het enorm goed. Producenten 
zouden haar daarom meer als 
tuinplant moeten positioneren. 
Klanten zullen daar graag meer 
voor betalen, want zij kunnen 
ze dan ook beter verkopen. In 
Nederland blijven telers solei-
rolia echter stug aanbieden als 
kamerplant.’’
Teler John Turk in Roelofarends-
veen erkent dat van zijn pro-
duct wellicht ’veel meer buiten 
terechtkomt dan wij weten’. Hij 
heeft wel stekers om buitenge-
bruik te benadrukken, maar ge-
bruikt die zelden. ,,Ik kan er ste-
kers bij zetten, maar als planten 
bijvoorbeeld in onderplanting 
worden gebruikt, gaat iemand 
die er direct weer uittrekken’’, 
redeneert Turk.    n

Arie van Velden
Waarom hebben jullie je aangesloten bij Sureplants?
,,Wij telen potamaryllis en potzantedeschia en proberen zo 
veel mogelijk via bemiddeling te verkopen. Maar we hebben 
een kleine kwekerij en telen niet voldoende planten om daar 
een verkoper voor in dienst te nemen. De verkoop kost me 
wel dusdanig veel tijd dat we ons hebben aangesloten bij 
Sureplants, een particuliere verkooporganisatie die kwekers 
ondersteunt. We kenden elkaar al langer en toen kwam er een 
plek vrij bij Sureplants.’’

Wat verwacht u ervan?
,,Ik doe nu zelf de verkoop en verwacht niet eens minder 
werk te hebben. Het is meer dat Fred Beekhuizen, die namens 
Sureplants een verlengstuk van de verkoop wordt, veel con-
tacten heeft binnen de veiling en bij exporteurs. Ik ken ook veel 
mensen in de handel, maar hij heeft weer andere ingangen. Zo 
kunnen er nieuwe contacten gelegd worden. Beekhuizen heeft 
bovendien het aanbod van vijf kwekers in zijn pakket en kent 
het pakket van zijn collega die zes kwekers vertegenwoordigt. 
Beiden versterken elkaar. Daarnaast gaan we, in samenwerking 
met Beekhuizen een betere planning proberen op te zetten. We 
merken dat we aan het begin en aan het eind van de seizoenen 
wat te kort komen. Ik verwacht dus meer klanten, hogere prij-
zen, kortom een hoger rendement.’’

Waarom geen persoonlijke verkoper van de veiling? 
,,Beekhuizen is begonnen bij het bemiddelingsbureau van de 
veiling en heeft na een aantal jaren besloten voor zichzelf door 
te gaan. Doordat hij voor zichzelf werkt, zijn wij zeker van zijn 
inzet en kunnen we met hem een langdurige relatie opbouwen. 
Hij heeft jarenlange ervaring in de handel, steekt veel uren in 
het begeleiden van de kwekers met wie hij samenwerkt. Daar 
hebben wij als bedrijf een goed gevoel bij. Wat kosten betreft, 
is een persoonlijk verkoper van de veiling ongeveer net zo duur 
als een particulier verkoper zoals bij Sureplants.’’

Hoe gaat het met de handel de laatste tijd?
,,Er is een verschuiving van groene planten naar bloeiende 
planten en seizoenen worden duidelijker afgebakend. Seizoe-
nen worden daarnaast korter en de pieken hoger. De laatste 
twee jaar is de handel in bloeiende seizoensproducten redelijk 
tot goed geweest. Je ziet toch een trend dat jaarrondproduc-
ten de aandacht van de eindklant maar moeilijk vast weten te 
houden.’’
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Bedrijf: Gebr. van Velden, ’s-Gravenzande
Aanleiding: Gebr. van Velden heeft zich aangesloten bij Sureplants
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Verkochte aantallen en middenprijs soleirolia op de VBN-veilingen van 
2005 tot en met 2010.
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