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De sexy Zantedeschia’s van Sande BV

Ver bovenin de kop van Noord-Holland, in ‘t Zand om 

precies te zijn, huist veredelaar Sande BV. Een jong team 

werkt hier vol overtuiging aan de wereldwijde opmars van 

Zantedeschia ook wel Calla genoemd. Financieel manager Martijn 

Dettmers legt uit: “Onze lelietak hebben we af moeten stoten, 

we waren daarin gewoonweg niet de allerbeste. Daarom zijn we  

ons gaan richten op een gewas waarin we dat wel zijn.” Enter 

de Zantedeschia. Deze plant, die uit dezelfde familie stamt als de 

aronskelk, komt oorspronkelijk uit Afrika, maar kwam via Nieuw-

Zeeland op het pad van Sande terecht. “Sande was een van de eerste 

veredelaars die serieus met de Zantedeschia aan de slag is gegaan. 

Die voorsprong die we toen hebben kunnen nemen, maakt dat we 

nu  een veredelaar van betekenis zijn. We zijn voor de Zantedeschia 

gegaan omdat de plant een aantal specifieke kenmerken heeft die 

hem heel geschikt maken om commercieel hoog op in te zetten. 

Allereerst de houdbaarheid op vaas, die is voor een Zantedeschia een 

week of drie. Als je dat vergelijkt met de tiendaagse houdbaarheid 

van een tulp of roos, is dat een groot verschil.” “Daarnaast, vult Den 

Dulk aan, “heeft de Zantedeschia een unieke uitstraling, met een 

lange steel en bijzondere bloem. En ook niet onbelangrijk; hij bloeit al 

als je ‘m koopt, je ziet direct de kleur.” En dat was reden genoeg voor 

Sande om het risico aan te gaan.  Den Dulk: “Binnen no time hadden 

“Ons product is exclusief en elegant, net als parfum”, roept commercieel 

directeur Rick den Dulk enthousiast. “Die parfummerken hebben het pas echt 

goed begrepen, mooie fotografie, prachtige modellen en dito verpakking. 

Wij hebben met de Zantedeschia hetzelfde gevoel voor ogen. Met als pay off 

‘By Sande’ en het gebruik van stijlvolle, vrouwelijke modellen willen we de 

Zantedeschia positioneren als kwalitatief hoogstaand, luxe en sexy plant.”

Rick den Dulk. Martijn Dettmers.
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we een zwarte kleur veredeld, de Schwarzwalder. Dat was direct een 

succes, vanaf toen zijn we er vol voor gegaan.” De opvolger van de 

Schwarzwalder® is er ook inmiddels. De Black Paradise® is, na acht 

jaar ontwikkeling, de zwartste bloem op aarde.

De mannen van Sande zijn erop gebrand om zo veel mogelijk te 

communiceren met de producent van het eindproduct. Dettmers: 

“Vroeger maakte je een mooi product, je zocht er een kweker bij 

om het te vermeerderen en dan maar hopen dat het door de markt 

heenging. En eenmaal op de veiling is het de prijs die de interesse 

in een product bepaalt. Best ouderwets. Tegenwoordig zijn we 

proactiever in onze communicatie richting kweker; wat wil de 

kweker, wat zoekt hij precies. Het gaat vaak maar om hele kleine 

verbeteringen, die niet direct prijsbepalend zijn maar die wel van 

grote invloed op de kwaliteit zijn.” Den Dulk: “We zetten op al onze 

producten en merchandising ons logo met als pay off ‘By Sande’, 

waarmee we onze herkenbaarheid vergroten.” 

Rouwen en trouwen
Sande is al een flink aantal jaren internationaal actief. Van den Berg jr. 

begon tien jaar geleden in Kenia een Zantedeschia-kwekerij maar die 

is twee jaar geleden verkocht. Overgebleven is de kwekerij in Ecuador 

Over Sande BV
Geer van den Berg startte Sande in 1972 als eenmanszaak. In 

1977 verhuist hij naar ’t Zand en doopt zijn bedrijf Sande BV. Hij 

begint als kweker van diverse producten waaronder lelies en 

voegt daar later ook lelieveredeling aan toe. De laatste jaren 

is Sande zich volledig gaan specialiseren in Zantedeschia’s. Het 

veredelingsprogramma van Sande is gericht op cultivars die zich 

onder andere onderscheiden op het gebied van kleur, vorm, 

groei-eigenschappen, ziekteresistentie. Een groot gedeelte 

van de kas is gereserveerd voor proeven en experimenten ten 

behoeve van de ontwikkeling van nieuwe rassen en teeltver-

betering. Sande heeft op dit moment zowel een volwaardig 

assortiment van snijrassen als een compleet assortiment van 

potplantrassen. Deze potplantrassen zijn commercieel bekend 

onder de naam ‘Supreme Callas®’. 

Het vermeerderen van Sande rassen gebeurt voornamelijk in 

laboratoria over de gehele wereld. Sande zorgt dat deze labora-

toria altijd over nieuw, vers materiaal beschikken om de beste 

kwaliteit te verkrijgen. Het verse materiaal wordt in het eigen 

laboratorium vervaardigd. De doorteelt van het weefselkweek-

materiaal gebeurt bij streng geselecteerde doorteelt adressen. 

De kwaliteit van de doorteelt wordt tijdens het teeltseizoen 

nauwkeurig beoordeeld. 

Het verkoopnetwerk van Sande beslaat de hele wereld. Via het 

eigen verkoopbedrijf Calla Supply is het mogelijk om waar ook 

ter wereld knollen te verkopen. Daarnaast wordt er gebruik 

gemaakt van diverse agenten en handelaren.

De karakteristieke knalroze kratten van Sande.
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en daarmee gaat het meer dan uitstekend. Dettmers: “Vanuit Ecuador 

bedienen we de Noord-Amerikaanse markt. Van de ongeveer achthon­

derd groothandels in Amerika, zijn er vijfhonderd klant. Ons verkoop­

team belt de klant elke week op vaste tijden. 

We weten precies wat onze klanten normaal gesproken afnemen, we 

regelen alles, het enige wat de klant hoeft te doen, is ‘ja’ zeggen.” 

Mede dankzij deze effectieve aanpak is Sande de crisis goed doorgeko­

men. En met veertig hectare Zantedeschia’s kan het bedrijf jaarrond 

elke week honderdduizenden bloemen leveren. “Natuurlijk zijn we 

relatief gezien een klein gewas, maar we hebben weinig tot geen 

concurrentie”, zegt Dettmers. “De Nederlandse veiling is onze groot­

ste concurrent, maar ons voordeel ten opzichte van de veiling, is dat 

de inkoper uit Amerika iedere keer beleverd wordt door een andere 

leverancier, in de winter is er geen product en de transportkosten 

vanuit Nederland zijn een stuk hoger dan vanuit Ecuador.” Nog een 

voordeel; de Zantedeschia is populair als trouw- en rouwbloem. “In 

crisistijd wordt er gewoon gerouwd en getrouwd, misschien zelfs nog 

wel wat uitbundiger”, denkt Dettmers.

Als zo’n marktbenadering zo simpel is, waarom doen andere kwekers 

niet exact hetzelfde?  Den Dulk: “Je kan zoiets alleen doen als je actief 

bent in lagelonenlanden, wij hebben gemiddeld rond de 450 mensen 

werken in Ecuador. Natuurlijk zijn er rozenkwekers met een grotere 

omvang, maar daar is de concurrentie onderling gewoon bijzonder 

groot. Sande heeft zich met de specialisatie in de Zantedeschia een 

weg gebaand door ziektes, teeltproblemen en andere opstartproble­

men om uiteindelijk enorm veel kennis over het product op te doen. Al die factoren zorgen dat Sande een bijna niet in te halen voorsprong 

behaald.” Den Dulk voegt lachend toe: “Mensen die denken dat ze 

dit kunnen kopiëren, wens ik veel succes”. Dettmers: “De operatie in 

Ecuador staat stevig, we zijn continu bezig met de verbetering ervan. 

Zo is een fair trade certificaat in aanvraag, en doen we ons uiterste 

best om een nog schonere teelt te realiseren. Om de teeltgrond steriel 

te krijgen, gebruiken we Nederlandse stoommachines. Voorheen 

gebeurde dat met de toepassing van methylbromide, een giftig gas. 

Ook de Ecuadoriaanse werknemers van Sande kunnen rekenen op 

goede medische zorg, scholing en er is zelfs een kerkje gebouwd.” 

The future is bright
Hoog op het exportwensenlijstje van Sande staat China. “We moeten 

nog voorzichtig zijn, omdat het kwekersrecht daar voor ons nog niet 

in orde is, maar we doen op kleine schaal tests voor als de overeen­

komst straks getekend is”, zegt Den Dulk. Den Dulk is enthousiast 

over de potplantenlijn, de Calla Supreme, gedoopt. De potplantenlijn 

is ook de grootste exporttak van Sande. In Noord-Amerika worden 

jaarlijks 20 miljoen potras Zantedeschia’s verhandeld. “En ook daar 

lopen we voorop wat de concurrentie betreft, wij hebben een comple­

tere kleurenlijn en onze potplanten zijn door een iets andere soort 

van veredeling beter houdbaar. Met die lijn gaan we ons uiteindelijk 

wel direct op de consument richten. Het zal nog wel even duren 

voordat die in de schappen staan, maar onze kernboodschap richting 

consument zal iets zijn in de trant van ‘bright colors, long life, fair 

price’, dat moet een Zantedeschia van ‘By Sande’ zijn.  

Jacqueline Rogers

www.sandegroup.nl

‘De Zantedeschia staat 
bekend als rouw-  
en trouwbloem’

In de kassen van Sande worden ook nieuwe soorten getest.



Belangrijkste exportmarkten bloembollen
(x miljoen euro) 2000 2005 2006 2007 2008 2009 2010* in%
Totaal 678 617 667  675  626  568  580  2%

V.S.v.Amerika 140 113  121 116 105 90 86 -4%

Duitsland 81 69 74 78 73 75 67 -11%

Ver.Koninkrijk 58 60 60 57 55 44 46  5%

Japan 90 64 65 58 44 42 44 5%

Frankrijk 52 42 45 45 44 37 36 -3%

Italië 53 35 37 40 33 26 27 4%

Rusland  3 10 17 24 27 23 24 4%

China 7 25 23 21 18  20 29 45%

Canada 22 19 21  20 19  20 18  -10%

Zweden 21 18 19 19  21 17 16  -6%

Overige landen 149  162 185 197 187  174 187 7%

Bron: Productschap Tuinbouw
* voorlopige cijfers


