
In Kenia werken aan nieuwe producten voor de Europese markt

Kruidenthee in opmars

Lopend over zijn 
kruidenkwekerij The African 
Herb Company aan de voet 

van Mount Kenya stopt Jean-
Pierre Dekker (47) 

voortdurend blaadjes en 
bloemetjes in zijn mond.  
Ze smaken naar citroen, 
wasabi, knoflook, appel. 

Unieke producten met namen 
als lemon verbena, apple 

blossom en cressabi die gretig 
aftrek vinden in Europa. 

Evenals de pepquino, een 
piepklein watermeloentje met 

de smaak van komkommer, 
die onder meer wordt 

geserveerd aan 
vliegtuigpassagiers in de 

business class.

“Samen met het Nederlandse bedrijf Koppert 
Cress ben ik altijd op zoek naar nieuwe 
producten en smaken”, zegt Dekker. Hij plukt 
de bloem van een vetplant en steekt hem 
meteen in zijn mond. “Deze bloemetjes 
dienen als decoratie op je etensbord in een 
exclusief restaurant, maar je kunt ze ook 
gewoon eten.” Hij wil maar zeggen, veel meer 
planten zijn eetbaar dan we denken. Aan de 
rand van Nanyuki, 200 kilometer ten noorden 
van de Keniase hoofdstad Nairobi, verbouwt 
Dekker op 15 hectare vooral kruiden als tijm, 
rozemarijn, lavendel, verbena en munt. 
Combinaties hiervan worden in Nederland 
verkocht als infusions, verse kruidentheeën 
met een bijzondere smaak. “Een innovatief 
project”, zegt Dekker. “En een uitdaging, want 
het blijft afwachten hoe de verkoop precies zal 
gaan lopen. Dat maakt het voor mij extra 
interessant.” 

Dekker kwam in mei 2002 naar Kenia,  
na jarenlang als exportmanager te hebben 
gewerkt op het bedrijf van zijn vader en oom, 
J.P. Beemsterboer BV in Warmenhuizen. 
Samen met een Nederlandse partner zette  
hij een rozenkwekerij van 40 hectare op in  
Ol Kalou, die zij in 2010 weer verkochten. 
Vanwege het werk van zijn vrouw, primato-
loog Yvonne de Jong, vestigde hij zich 
vervolgens aan de rand van Nanyuki, waar hij 
400 acres kocht en samen met de Engelsman 
Nick Emson een kruidenfarm begon.

“Kruidenteelt bleek een gat in de markt”,  
zegt Dekker. “Wij hebben ons vanaf het begin 
op het topsegment van de markt gericht en 
hoogwaardige kruiden verbouwd. De controle 
van overheidsinstituten als Kephis (Kenya 
plant health inspection service) is streng.  
Er wordt scherp toegezien op de 

maximumresiduniveaus. Je kunt niet zomaar 
wat aanrommelen. Je hebt met kritische 
supermarkten en consumenten in Europa te 
maken. Alleen de beste telers blijven zo over.”

The African Herb Company verkoopt vooral 
aan importeurs in Europa die weer aan 
supermarkten leveren in Duitsland, Engeland 
en Nederland (bijvoorbeeld Albert Heijn). “Wij 
kunnen het hele jaar door verse producten 
leveren van constante kwaliteit”, verwoordt 
Dekker het voordeel van kruiden telen in een 
ver Afrikaanse land als Kenia. “In Nanyuki heb 
je met heel zware grond te maken, wat goed is 
voor de kwaliteit en smaak van de kruiden. 
Evenals hoogte (1950 m) en zon. Nadeel is dat 
als de afwatering slecht is de planten bij zware 
regenval kunnen verdrinken. Daar moet je dus 
extra maatregelen voor nemen.” 

Dekker spreekt over een leerproces. “Wat we 
nu doen, doen we goed. Maar het kost zeker 
twee tot drie jaar voordat je alles goed onder 
de knie hebt.” De jarenlange ervaring van Nick 
Emson was daarbij essentieel. “Hij is door de 

wol geverfd. Hij heeft bij verschillende 
tuinbouwbedrijven gewerkt, veel ervaring 
opgedaan met supermarkten in Europa en 
audits voor GlobalGap gedaan. En hij weet zijn 
weg in het niet altijd even doorzichtige 
Keniase vergunningenstelsel.” 

Is Emson hoofdzakelijk in het veld te vinden, 
Dekker houdt zich de meeste tijd bezig met 
verkoop en marketing. Hun 
personeelsbestand varieert, afhankelijk van 
het seizoen, van 30 tot 80 mensen, 
voornamelijk vrouwen. “Die veroorzaken 
minder problemen dan mannen en zijn een 
constante factor binnen ons bedrijf.” Intussen 
neemt de vraag vanuit Europa naar 
kwaliteitskruiden toe. “We leveren nu tussen 
de zes tot tien ton per week, maar willen de 
productie verhogen door de komende twee 

jaar met tenminste 15 hectare uit te breiden. 
Mogelijk dat we dan ook nog bieslook en 
basilicum gaan verbouwen.” 

Kruidenthee
Toen Dekker in 2011 in contact kwam met Rob 
Baan van Koppert Cress, producent van 
micro-groenten in Monster, en beiden zich 
bogen over mogelijkheden voor 
samenwerking, werd het idee geboren om 
verse kruidentheeën te gaan samenstellen en 
verkopen. 

Met behulp van een PSI-subsidie (het 
inmiddels beëindigde Private Sector 
Investeringsprogramma van het ministerie 
van Buitenlandse Zaken) bundelden beide 
bedrijven hun krachten en richtten Koppert 
Cress 0.0’ op (de kruidenfarm ligt net boven 
de evenaar, vandaar de 0 graden) om met hun 
nieuwe product de Europese markt te 
bestormen. Na maanden van uitvoerig testen 
en proeven werden vier melanges, zogeheten 
infusions, samengesteld: lavendel-munt, 
verbena-lavendel, tijm-mint en verbena.

V.l.n.r.: Kruidenkweker Jean-Pierre Dekker (rechts) met  
zijn Britse zakenpartner Nick Emson; verse kruiden 
wachten in de koelruimte van The African Herb Company 
om naar Europa te worden geëxporteerd;  

Jean-Pierre Dekker in het nieuwe pakhuis.

‘Wij stopten veel energie en 
geld in marketing’
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SoilCares: op weg naar een 
hogere opbrengst per hectare

Er zijn honderden  
miljoenen kleine boeren op de 

wereld. Als zij hun land 
effectiever zouden bewerken, 

dan ligt daar wellicht de 
sleutel tot de oplossing van 

het (dreigende) wereldwijde 
voedseltekort. Maar 

vooralsnog ontbreekt het de 
boeren aan kennis en – in veel 

gevallen – aan de juiste 
concentraties bodem-

nutriënten om een hogere 
productie te realiseren. 
Reinder van der Meer, 

ondernemer en directeur van 
SoilCares, probeert daar 

verandering in te brengen.

“We zijn met SoilCares al zo’n zes jaar actief in 
Kenia. Wat we doen is grondmonsters, 
meegebracht door boeren, analyseren en 
aangeven wat de grond nodig heeft om een 
bepaald gewas goed te laten groeien. De paar 
duizend adviezen die daar uitrolden, gaven we 
in het begin vanuit een klein laboratorium in 
Nairobi.” Dat klinkt als best aardig wat, maar 
voor Van der Meer was het te weinig. “Er zijn 
in Kenia miljoenen kleine boeren en die 
komen nu eenmaal niet naar de stad. Niet 
alleen omdat de infrastructuur dat lastig 
maakt, maar ook omdat een laboratorium in 
een stad nog abstract blijkt en sommige 
boeren negatieve ervaringen hebben met 
andere laboratoria die niet, te laat en veelal 
voor de boer onbegrijpelijk rapporteren.  
Dat heeft ons doen besluiten het roer om te 
gooien.

Vorig jaar zijn we van start gegaan met een 
mobiel lab en daarmee gaan we nu naar de 
boeren toe. Het is als het ware een SRV-wagen, 
maar in plaats van melk koop je bodemadvies. 
Het werkt als volgt: boeren krijgen vooraf 
uitleg hoe ze een goed monster van hun land 
moeten nemen en brengen die naar het 
mobiele laboratorium, meestal in het dorp,  
de labcrew ter plaatse bewerkt het materiaal, 
maakt een foto met een geavanceerde 
infraroodcamera en stuurt die naar een 
database van SoilCares in Nederland.  
De database zoekt naar een match op basis 
van bodemvruchtbaarheid. Als er een match 
is, ontvangt de boer automatisch een 
bemestingsadvies voor zijn land en gekozen 
gewas in de vorm van een overzichtelijke 
infographic, waarin hij kan zien hoe zijn 
grond te behandelen voor een betere oogst. 
Het gehele proces neemt nog geen twee uur  
in beslag en tijdens het wachten tonen we 
video’s over good agricultural practice, land 
management en het belang van gezonde 
bodems.”

En niet onbelangrijk: het werkt. Want sinds 
deze omslag heeft SoilCares bijna 10.000 
analyses uitgevoerd. Binnen één jaar! Dat zijn 
hele andere getallen... en boeren zijn blij.  
Van der Meer: “We wisten ook zeker dat er een 
markt is voor ons product. De opbrengsten 
worden lager in Afrika, hoewel er steeds meer 
kunstmest wordt gebruikt. Er gaat iets niet 
goed en dat hebben de boeren hier ook door. 
De behoefte is er dus, maar mensen willen het 
eerst zien. En we weten ook: als het in Afrika 
lukt, dan krijgen we ook in de rest van de 
wereld voet aan de grond.”

Van der Meer heeft zo’n 36 landen in het vizier 
waar SoilCares de komende paar jaar uitgerold 
kan worden. Maar dan in een iets andere 
vorm. “We hebben gemerkt dat we opschui-
ven van het zelf uitvoeren van metingen naar 
een soort providerrol. De handelingen in het 
mobiele laboratorium zijn erg vereenvoudigd 
en onze data-infrastructuur regelt de rest en 
bewaakt de kwaliteit. Dat biedt partijen de 
mogelijkheid een lab te runnen zonder dat ze 
een analytisch-chemische achtergrond nodig 
hebben. We willen mensen in staat stellen in 
hún land en regio hun brood te verdienen met 
dit model. Een franchise van lokaal gerunde 
laboratoria waarbij wij de dataverwerking 
doen en kwaliteit borgen, daar betaalt men 
dan een kleine fee per monster voor. Dat is 
uiteindelijk ons verdienmodel.” Van der Meer 
is overtuigd dat het gaat lukken. “Boeren zien 
nu al het effect op hun oogst en als lokale 
mensen deze dienst zelf kunnen aanbieden in 
hun eigen netwerk, is het sterker en duur-
zamer dan wanneer wij als westerlingen 
blijven pushen.”

Meer informatie:  
www.soilcares.com
info@soilcares.com

In een nieuw pakstation aan de rand van de 
kruidenvelden sorteren enkele vrouwen op 
lange tafels de kruiden, die vervolgens met 
een touwtje met label worden samen-
gebonden en in een plastic zakje worden 
verpakt. In gekookt water geven de verse 
kruiden – die gekoeld twee weken vers blijven 
– hun unieke smaak af. Dekker: “In de ruim 
zes maanden dat de infusions nu op de markt 
zijn, hebben wij veel positieve reacties gehad 
van onze klanten. Ik heb een enorme drive om 
zo snel mogelijk zoveel mogelijk te bereiken. 
Liever vandaag dan morgen 30 hectare in 
productie. Voor mij gaat altijd alles te 
langzaam, maar mijn wensen zijn niet altijd 
even realistisch.”

Omdat het om een heel nieuw product gaat, is 
veel promotie nodig in Europa, benadrukt de 
Nederlander. “Je moet veel energie en geld in 
marketing stoppen. Wij richten ons daarbij 
onder meer op groothandels als Makro en 
Sligro, waar de horeca inkoopt, en er zijn 
speciale seminars voor personeel uit de 
horeca.”

Van de PSI-investering profiteert overigens 
niet alleen het bedrijf zelf, ook de lokale 
gemeenschap plukt er de vruchten van. Op de 
vier kilometer lange elektriciteitslijn die is 
aangelegd zijn ook de plaatselijke school met 
500 leerlingen, het politiebureau en een 
gemeenschapscentrum aangesloten. Er is een 
dam gebouwd om de watervoorziening in de 
omgeving te verbeteren, een trainingscentrum 

is opgezet en speciaal voor de school is een 
internetverbinding aangelegd. “Ook hebben 
we in samenwerking met de politie een 
buurtpatrouille opgezet en meebetaald aan 
een auto voor ‘rapid response’ om de 
veiligheid in de omgeving te waarborgen”, 
aldus Dekker. 

Naast bureaucratie en management-
problemen (‘er is altijd wat’) blijft logistiek  
de grootste uitdaging voor een bedrijf dat 
handelt in verse producten. “Transport en 
koelcapaciteit zijn cruciaal en het kost iedere 
keer weer veel energie om alles op tijd en in 
goede kwaliteit op de plaats van bestemming 
te krijgen.”

Dekkers enthousiasme wordt er echter niet 
door getemperd. “We blijven onze producten 
doorontwikkelen en nieuwe producten op de 
markt brengen. Dit land biedt oneindige 
mogelijkheden.” 

Frans van den Houdt,  
freelance Afrika-correspondent
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