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Mak Breeding BV en auteurs aanvaarden geen enkele aanspra-
kelijkheid voor schade, van welke aard dan ook, die het gevolg
is van handelingen en/of beslissingen die gebaseerd zijn op
informatie in deze uitgave.

Voorwoord

Safety first

Fijn dat u als lelieprofessional de moeite neemt om deze
nieuwe Lilyscoop te lezen. Het blad staat boordevol
wetenswaardigheden over de vernieuwingen waar we
binnen Mak Breeding aan werken. Het lelieassortiment
wordt verder uitgebouwd en verbeterd, voor zowel kwe-
kerij als broeierij en bloemenhandel. Met een tevreden
eindgebruiker —de consument, waar ook ter wereld- als
ultieme doel.

Aan dit proces wordt door velen met passie gewerkt.

De sierwaarde en duurzaamheid van het product staan
daarbij voorop. Hierbij is het van belang dat fundamentele
voorzorgsmaatregelen ook op uw bedrijf consequent in
acht worden genomen, zodat ziekten en plagen geen vrij
spel kunnen krijgen.

Het devies wat ik u wil meegeven is: Safety first. Stel
bedrijfshygiéne voorop. Veiligheid gaat voor alles. Bij elke
stap in het planten, oogsten en verwerken van leliebol-
len is accuratesse vereist. Als veredelingsbedrijf doet
Mak Breeding daar ook aan mee. Zo nemen we altijd
voorzorgsmaatregelen bij het betreden van andermans
percelen.

Naarmate het product lelie populairder wordet, is die
zorgvuldigheid steeds belangrijker. Gelukkig speelt de
markt er goed op in. Reinigingsmiddelen voor machines,
die mogelijke kruisbesmettingen voorkomen en ont-
smettingsmatten voor schoenen; het zijn voorbeelden
waarmee kwekers en broeiers hun bedrijf schoon kunnen
houden.

Maar onder bedrijfshygiéne vallen ook braakliggende per-
celen, al of niet onder glas. Onkruiden die daar groeien
kunnen sporen bevatten van schimmels, die niet thuis
horen bij lelies. Het is dan ook van belang dat we elkaar
als vakgenoten scherp houden in het voorkomen van die
situaties.

Met alle schakels in de keten werken we aan een sterke
positie voor het product lelie in de internationale sier-
teelt. Die inspanningen hebben alleen resultaat als we

er scherp op toezien dat elk bedrijf de hygiéne serieus
neemt. Safety first dus. Daar plukt uiteindelijk iedereen de
vruchten van.

Nic. Mak

Jantine®




Mexico is goed voor 100 miljoen lelie-bollen

Rene Vinlk succesvol

mel Akikeo

Hoe internationaal het product lelie is georiénteerd
blijkt uit de afzetcijfers in Mexico. Dit land is goed
voor 100 miljoen bollen, meldt Nederlander René
Vink. Met zijn vrouw Claudia is hij succesvol in de
Mexicaanse leliebusiness. Hij coordineert de distribu-
tie vanuit Interbulbos in Villa Guerrero, het belang-
rijkste teeltgebied. Zij regelt het handelsbedrijf Akiko
in Mexico Stad. Akiko voert een breed assortiment

René Vink is enthousiast over Mexico.“De laatste jaren was
de markt goed voor 100 miljoen leliebollen.VWe houden nu
rekening met een daling vanwege de internationale situ-
atie, die ook aan Mexico niet voorbij gaat.Volgens mij is het
goed als het aantal bollen nog wat daalt, zodat de druk op
de bloemenmarkt afneemt. Maar evengoed zien wij verkoop-
pieken.We hebben ze het jaar rond: |14 februari Valentijn, 10
mei Moederdag, | november Allerheiligen en 12 december
Dag van Guadalupe, een beschermheilige in Mexico.We heb-
ben een jaar-rond teelt. De bollen van het Zuidelijk Halfrond
worden vooral gebruikt om bloemen te hebben voor Moe-
derdag”

Hoewel lelies in Mexcico het hele jaar kunnen worden
gebroeid, vraagt dit wel om een gespecialiseerde aanpak.
Met name de verschillen tussen dag- en nachttemperaturen
zijn groot. In de winter daalt de temperatuur van 23 gra-
den overdag, naar 3 graden ’s nachts. Dan staat het product
praktisch stil. In de periode mei tot en met juli kan het flink
regenen.Vink:“Van de 1200 mm die we het hele jaar krijgen,
valt het meeste in die drie maanden. Dan zijn we heel alert op
botrytis.”

De Mexicaanse afnemers zijn erg op kwaliteit gericht.Voor
LA’s en Aziaten geldt een bolmaat van 14/16 en voor Ori-
entals en OT’s zijn 18/20 en 20/22 de norm.Akiko heeft zelf
geen broeierij. Het bedrijf is uitsluitend groothandel en wil

bloembollen, stek-planten en zaden. Lelies vormen de
hoofdmoot. Akiko is goed voor 35% marktaandeel in
de snijbloemen en voor 90% in potlelies.

niet concurreren met de klanten. De klanten produceren

op betrekkelijk kleine schaal. | ha.Is de bovengrens, enkele
uitschieters daargelaten. Er wordt in hoofdzaak geproduceerd
voor de lokale markt. Amerikanen zijn niet bereid voor
zware kwaliteit een hogere prijs te betalen”, vertelt Vink.
“Langzaam aan komen er wel wat meer boeket-bedrijven, die
wel een focus hebben op de export, maar dit staat nog in de
kinderschoenen”.

Mexico was altijd een AZ/LA land (85% tov 15%) maar sinds
de komst van de OT’s en het teeltgemak van de OT’s is die
verhouding wat gewijzigd: (65 tov 35%), zo is de indruk van
Vink.

Pot-Aziaten

De pottencultuur is populair in Mexico. Akiko scoort met
de Tiny- serie.“Een zeer groot succes.We voeren deze serie
exclusief, samen met Zaboplant.” Bij gebrek aan voldoende
oranje in de Tiny-series doet de Orange Pixie nog volop mee
in Mexico.

Het overgrote deel van alle bloemen wordt verhandeld op
de centrale markt in Mexico City. Deze markt bevindt zich
midden in de stad en beslaat 327 hectare. Ongeveer 16 ha.
is beschikbaar voor de verkoop van bloemen en planten. De
markt is zeer traditioneel. Er is geen veiling.Verkocht wordt
er vanuit lokalen en direct uit de vrachtwagen.
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Flores y Plantas de Calidad

Voor het introduceren van nieuw assortiment in Mexico
maakt Akiko eerst een voorselectie van de soorten, die

voor Mexico kansrijk worden geacht.Vink is wat dit betreft
enthousiast over de OT’s Arvandrud®, Tabledance®, Fuijan® en
Paraguay®.

“De voorselectie doen wij door veredelaars en exporteurs

te bezoeken in Nederland. Nog belangrijker is onze proefkas
met meer dan 150 soorten”, verduidelijkt Vink.“De kas is toe-
gankelijk voor al onze klanten.Als een soort er goed uitkomt,
zetten wij deze uit bij zoveel mogelijk klanten in verschillende
gebieden met verschillende klimaten. Dit doen we in hun we-
kelijkse programma’s om een goed beeld te krijgen wat een
soort doet in de verschillende seizoenen.”

WatVink vooralsnog mist in het lelie-aanbod uit Nederland is
een LA in de kleur hard oranje.“Daar is hier een grote markt
voor. Daarnaast wachten we zoals iedereen op OTs in wit/
rood en roze. Daar zit nu wel wat van aan te komen.”

Veel waarde wordt gehecht aan promotiemateriaal, zoals
posters, kalenders en flyers.“Als importeur worden wij daar
graag in ondersteund. Bijvoorbeeld foto’s in hoge resolutie,
zonder achtergrond, zijn zeer goed te gebruiken. Dat stelt ons
in staat de nieuwe cultivars op deze markt te promoten op
een manier die de lokale inkopers aanspreekt.”

Als het gaat om de situatie in de lelie-business is Vink blij met
de toenemende transparantie in de keten.“Er is meer open-
heid gekomen”, stelt hij vast.“Maar ik denk dat dit nog beter
kan, directer vooral: van veredelaar naar broeier, van kweker
naar importeur, zonder uiteraard het belangrijke werk van

de exporteur te vergeten. Dit zal de markt zeker ten goede
komen!”
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Een groep van acht leliekwekers
heeft een strategische overeen-
komst gesloten om in de pro-
ductgroep longiflorum
gezamenlijkheid nieuwe
cultivars te ontwik-

kelen. Dat doen ze in
samenspraak met ver-

edelaar Mak Breeding

en een groep handels-
bedrijven. De handel

in de soorten is vrij.
Relatiehandel wordt
gerespecteerd en

daarnaast kan elke
geinteresseerde ko-

per zaken doen met

de kwekers, die zich

hebben verenigd in coo-
peratie The Longiflorum.

<

The Longiflorum

De kwekers kennen elkaar omdat ze licentiehouder zijn
van White Heaven® momenteel de meest succesvolle
longiflorum.*“Al vijf jaar geleden zijn we in kleiner verband
gestart met samenwerken. Longiflorums vormen een
kleine markt, dan kan dat” , zo licht woordvoerder Hans
Langedijk toe. Belangrijkste doelen van de samenwerking
waren en zijn kennisontwikkeling en stabiel prijsbeleid,
dat vertrouwen wekt bij handelspartners.

Langedijk hierover:“De prijs zelf is vaak niet het vraag-
stuk.Wel dat andere kopers uiteindelijk minder betalen,
daar heeft de handel huiver voor.”

Een derde reden voor samenwerken is het organiseren
van gerichte marketingactiviteiten. Met de unieke eigen-
schappen van het product vormen die de basis onder het
verkoopsucces. Een speciale website gaat een rol spelen
in het ondersteunen van White Heaven®, ook qua teelt-
en broeiadvisering.

Terughoudend

De cooperatie voert een terughoudend prijsbeleid.
Langedijk: “We hebben eerst geinventariseerd wat de
werkelijke kostprijs is voor het product. Het wordt
geteeld in Frankrijk, want dat willen de meeste van onze
afnemers graag. Betekent wel een kostenverhoging. Daar
voegen we een kleine plus aan toe. Klein, want de markt
is er kritisch op. Maar het is noodzakelijk om onze risico’s
af te dekken.”

De samenwerking van de groep heeft als voordeel dat

ze iets kan betekenen voor de markt.“White Heaven®
liep goed, dat moet je niet verstoren. Met elkaar zijn we
wel beter in staat de bevoorrading aan de broeierij te
garanderen. De eerste kopers krijgen voorrang.Als er in
totaliteit een tekort is, moet elke afnemer met wat min-
der genoegen nemen.Als er verschillen per kweker zijn
vullen we elkaar aan. Ook met de afkomst van de bollen
bedienen we de markt; de meeste kopers willen Frans-
geteeld, maar andere kopers kunnen goed uit de voeten
met Nederlandse bollen, die bovendien iets goedkoper
zijn. Beide is mogelijk.”

De cooperatie wordt ondersteund door een accountant.
Die voert een stabiel financieel beleid. Binnen de coope-
ratie wordt gereserveerd om kwekers te compenseren,
van wie de voorraad niet volledig is verkocht. De bollen
worden vernietigd, zodat prijsbederf uitblijft.“Je moet het
zo zien”, vertelt Langedijk:“Als er 5 procent te veel is ge-
produceerd hebben we dat met z'n allen gedaan. Daarom
is het goed dat we die schade delen.”

Nieuw ras

De kwekers willen hun positieve ervaringen inzetten om
een nieuw Longiflorum-ras te ontwikkelen, naast White
Heaven®.“De infrastructuur staat en we kennen de weg
in Frankrijk”, zo maakt Langedijk duidelijk. De cooperatie
gaat daarom participeren in het longiflorum-verede-
lingsprogramma van Mak Breeding. Deze samenwerking

houdt in dat nieuwe soorten worden getest. In geza-
menlijk overleg stelt de cooperatie met de veredelaars
vast, welke cultivars het verdienen om verder te worden
ontwikkeld.

Langedijk: “voor beide partijen is het een goede stap.

We hebben het voorrecht gekocht om de eerste keus te
hebben.Voor Mak biedt het een aanvullende financiéle ze-
kerheid.” De samenwerking gaat niet zo ver, dat er voor
de cooperatie een afnameverplichting is.““Pas als wij zelf
enthousiast zijn kunnen we er voor kiezen hoofdlicen-
tichouder te worden”, vertelt Langedijk. De cooperatie
volgt tevens wat de marktontwikkelingen zijn en hoe het
areaal voor het nieuwe product kan zijn. Langedijk: “Dat
is van te voren natuurlijk lastig te bepalen. Met Mak Bree-
ding werken we aan een goede introductie. In samenwer-
king met onze klanten moet veel soortspecifieke kennis
worden verzameld. Dat betekent veel experimenteren,
zomer en winter, binnen- en buitenland. Op dit moment
gebeurt dit al. Er zijn diverse soorten uitgezet en laat
onze klanten het maar zeggen.Als die enthousiast zijn
gaan wij het produceren.”

De wijze waarop veredeling, kwekerij en handel samen-
werken in en rond cooperatie The Longiflorum is een
schoolvoorbeeld van ketenregie. Dankzij de coordinatie
is een stabiele situatie ontstaan, waarin alle ketenpartners
een rendabele werkwijze kunnen ontwikkelen, marktwer-
king wordt gerespecteerd en klanten (de eindgebruiker)
uiteindelijk met een prima product voor een redelijke
prijs naar huis gaan. ]

White Heaven®



Teeltlomstandigheden
vragen om meer
bedrijfshygiéne

De teeltomstandigheden van de lelieteelt vragen om meer aandacht voor be-
drijfshygiéne. Dat stelt Elaine Vlaming, onderzoeker van Mak Breeding. Door
de mobiliteit rond het product is er een reéle kans dat ziekten en plagen zich
verspreiden. Alleen door accuraat om te gaan met de reiniging van machines,
schuur, cellen en kratten kan dit risico worden gecontroleerd. Een warmwater-
of stoombehandeling van 10 minuten bij 65 graden Celsius volstaat.

Punten van aandacht

® Permanente aandacht voor
schoonhouden van partijen.

® Machines voor het planten,
rooien en verwerken van
leliebollen zorgvuldig reinigen
met zeepsop of heet water.

® Fust, schoenen en
bewaarcellen schoonmaken.

Mevrouw Vlaming heeft de in-
druk dat het risico in de kwekerij
nog enigszins onderbelicht is.
Daarom vraagt ze er nu aandacht
voor.“Waar het uiteindelijk om
gaat is het gezond houden van
de partijen. In de preventieve
sfeer is daar veel aan te doen. De
permanente aandacht daarvoor
moet er in slijten bij de kwe-
kers.”

Ze wijst op de nauwelijks zichtbare schade aan de bollen,
die kan ontstaan bij spoelen en verwerking van de geoog-
ste bollen.“Dat zijn invalsporen voor virussen, aaltjes en
schimmels. Daar moet je als kweker extra beducht op
zijn. Zorgvuldigheid staat in de verwerking voorop.”

Het spoelen van de bollen in een gesloten watersysteem
versterkt het besmettingrisico.““Schimmels bezinken en
sterven af door gebrek aan zuurstof, maar virussen en
aaltjes houden het langer vol. Het is dan ook belangrijk
goed na te denken over de vraag waar het spoelzand
uiteindelijk wordt weggezet.”

Ze adviseert machines voor het planten, rooien en ver-
werken van leliebollen zorgvuldig te reinigen met zeepsop
of heet water.“Dat elimineert achtergebleven sappen uit
de bollen en voorkomt dus kruisbesmetting van het ene
naar het andere ras. Maar ook fust en schoenen moeten
schoon worden gemaakt.”

Onkruiden

Verder wijst mevrouw Vlaming op onkruiden als depot
voor ziekten en plagen.“Onkruidbestrijding is niet alleen
van belang voor concurrentie in de groei. Je verkleint

® Zorgvuldige onkruidbestrijding.

® Denk goed na over dompel- en

ontsmettingsvolgorde. Dompel-
en ontsmettingsbad is geen
vangnet voor alle risico’s.

® Gebruik ontsmettingsmatten,

bedrijfskleding, bedrijfsschoenen
en verwissel regelmatig van
handschoenen.

er de kans mee op o.a. aaltjes en virussen. Zelfs als een
perceel braak ligt, is onkruidbestrijding van belang. Anders
overleven ziekten en plagen in de welig tierende onkruid-
planten.”

Kwekers die veronderstellen dat een dompel- en ont-
smettingsbad het vangnet is voor alle risico’s hebben het
niet helemaal bij het rechte eind. In baden zijn vaak alleen
fungiciden toegevoegd, zodat aaltjes en mijten kunnen
overleven.Vlaming: “Onderzocht wordt nu of het verder
opwarmen van het dompelbad extra beschermingsef-
fecten heeft, maar dat is nog niet zeker. Daarom kan het
noodzakelijk zijn het bad te vernieuwen.Vanwege kosten
en milieubelasting is dat geen ideale oplossing. Zoveel
mogelijk weldoordacht opgebruiken is feitelijk het credo.”
Tot slot zijn mensen een overdrachtsfactor. Schoenen,
kleding, handschoenen; ze maken ziekteverwekkers over-
draagbaar. Mevrouw Vlaming is dan ook voor het gebruik
van ontsmettingsmatten, bedrijfskleding, bedrijfsschoenen
en het regelmatig wisselen van handschoenen. Binnen
Mak Breeding is het inmiddels de norm.“Als we percelen
van derden betreden, nemen we maatregelen.Voorko-
men is beter dan genezen en kan veel ellende en kosten
besparen.” [ ]
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Samenwerking bij potlelie
biedt perspectief

™

Op papier is de aanpak van ketensamenwerking eenvoudig uit te leggen.
Maar elke sierteeltprofessional weet dat de handelspraktijk weerbarstig is.
Het feit dat het potlelieconcept Lily Looks™ echt succesvol is, eist dan ook
de aandacht op. De samenwerking tussen Zabo Plant en Arroyo Lily (zus-
terbedrijf van Wetering Potlilium BV) zorgt er voor dat potplantbedrijven
wereldwijd kennis maken en hun voordeel doen met deze producten.

Voordat het merk Lily
Looks™ gereed was
voor markt introductie,
had Zabo Plant als potle-
lie-leverancier inter-
nationaal al een sterke
positie opgebouwd. Toen
het bedrijf in aanraking
kwam met Arroyo Lily
was er direct een match
als het gaat om marktbe-
nadering; communicatie
tussen alle schakels in de
keten met als hoofddoel
om de potleliemarkt te
vergroten met kwalitatief
hoogwaardige producten
en continuiteit in volume.
Toen Arroyo Lily met Mak Breeding een strategische alliantie
aanging voor pot aziaten en pot oriéntals was Zabo direct

in beeld als handelspartner. Samen met het toenmalige Th.
Langeveld, nu 2Plants, bestormde het allereerst de Noord-
Amerikaanse markt.Van den Bos is de huidige partner binnen
andere werelddelen.

Emiel van Tongerlo

De handelsbedrijven hebben optimale omstandigheden
geschapen voor de bewaring van hoogwaardig uitgangsmate-
rieel, dat op afroep, jaarrond beschikbaar is voor de productie
van potlelies wereldwijd. Emiel van Tongerlo, commercieel
medewerker van Zabo Plant, schetst hoe het logistieke proces
verloopt. “Ons proces is gebaseerd op tracking & tracing.
We hebben een zeer direct contact met Arroyo Lily en van
alle geleverde bollen die wij de deur uit doen, kennen we de
herkomst. Bovendien planten wij een proefmonster in onze
kas. Mochten klanten onvolkomenheden waarnemen in hun
product, kunnen we de herkomst van de bollen bepalen en
samen met Arroyo Lily terug analyseren wat er mis ging.”

De combinatie van kwaliteitbeleving en controle zorgt er
voor, dat steeds meer klanten kiezen voor Lily Looks™ terwijl
er voor lagere prijzen potlelies op de markt verkrijgbaar zijn.
“Dat is niet niks! Uiteindelijk blijkt dat onze klanten de voor-
keur geven aan een relatief iets duurdere bol mits die wordt
ondersteund door kwaliteit en service”, stelt Van Tongerlo
vast. “Continuiteit is eveneens een factor van belang. Zeker als
er druk op de marges staat, blijkt dat een regelmatige aanvoer
en stabiele kwaliteit gewaardeerd worden.”

De promotie van Lily Looks™ wordt door de partijen ge-
zamenlijk opgepakt. Naast belangrijke kwekerij-vakbeurzen,

wordt Lily Looks™ gepromoot in diverse bladen en worden
samen met de potplanten kweker, concepten uitgewerkt
richting de volgende schakel, het grootwinkelbedrijf en su-
permarktketens. Deze aanpak werkt vooral voor een relatief
nieuw product.“Als je in eerste instantie met een kweker
praat heeft-ie geen afnemer en een bloemen- of planteninko-
per die nieuwsgierig of enthousiast is, heeft geen leverancier.
Door zelf het initiatief te nemen, het merk actief te promoten
en partijen bij elkaar te brengen ontstaat er draagvlak.”

De formule werkt voor Lily Looks™, maar kan volgens van
Tongerlo eenvoudigweg niet worden gekopieerd voor elk
sierteelt product.“Arroyo Lily is als eigenaar nadrukkelijk ke-
tenregisseur en wij werken in dat stramien.Voor veel andere
producten ontbreekt elke vorm van structuur of afstemming
tussen de verschillende schakels. Mensen hebben simpelweg
verschillende belangen. Dan heeft het voor een handelsbedrijf
geen nut om extra je nek uit te steken. Daar heeft vervolgens
niemand profijt van.”

De hechte samenwerking rond de potlelies zet de deur open

voor nieuwe experimenten. Zo introduceerde Lily Looks™ de
laatste jaren een aantal nieuwe concepten waarbij de focus op
marktverbreding ligt.

Ook op het gebied van veredeling zet de samenwerking door.

Van Tongerlo: “Wat ons betreft groeien we door naar een

situatie van de zes basiskleuren plus de 2-kleurige Vi
’Sensation-serie’ waarbinnen de rassen steeds y
verder worden geoptimaliseerd. Dat is uiteinde-

lijk het enige dat door de consument wordt

herkend.” J ‘\ ‘ '
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Om die reden is hij blij dat het Lily
Looks-assortiment recentelijk in de

kleuren rood en rose door Mak Bree-

ding wordt versterkt. Een heel scala 5

aan nieuwe heldere kleuren met grote

bloemen worden op dit moment doorontwik-
keld en zullen op korte termijn geintroduceerd
worden.

Na het succes met de potaziaten, die jaarrond
wereldwijd leverbaar zijn, wordt hetzelfde uit-
gewerkt met potorientals. Inmiddels wordt het
uitgangsmateriaal voor de broeierij ook ge-
teeld op het zuidelijk halfrond, zodat ook voor
deze groep geldt dat er het hele jaar lelieplanten
van gelijkmatige topkwaliteit voor de consument
beschikbaar zijn. [ |

Sunny Robyn®

/
3



Onderzoek Mak Breeding
levert nuttige informatie op

Mak Breeding investeert in onder-
zoek om zoveel mogelijk aan de weet
te komen over de gedragingen van
nieuwe en bestaande cultivars. Dat le-
vert veel nuttige informatie op. Telers
kunnen de proeven bekijken tijdens
een open dag in maart en velen ma-
ken van die mogelijkheid gebruik.
Licentiehouders ontvangen de onder-
zoeksverslagen die betrekking hebben
op hun cultivars.

Het onderzoek spitst zich toe op di-
verse deelgebieden. Een aantal van de
resultaten wordt hier beknopt toege-
licht.

Voorkoming virusoverdracht

Uit de proef met virusbestrijding kwam naar voren dat de
gevoeligheid voor de virussen LMoV en LSV per cultivar ver-
schilt. Opnieuw werd aangetoond, dat een bespuiting van een
hoge dosering olie (12 liter Olie-H) met pyrethroiden geen
volledige bescherming biedt als een virusbron in de buurt is.
Hiermee wordt het belang van het apart telen van virusvrije
en viruszieke partijen nog eens onderstreept.

Uit het onderzoek is ook informatie te halen over de gevoe-
ligheid van cultivars voor olie. Bij de getoetste OT-hybriden
was geen negatief effect van de minerale olie op de opbrengst
merkbaar.
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Test plantdiepte schubben Tabledance 4-8-12 cm.

12

Warmwaterbehandeling plantgoed
Diverse cultivars zijn meegenomen in het onderzoek met een
warmwaterbehandeling bij 39°C en 41°C. Het onderzoek is
uitgevoerd met plantgoed en met schubbollen. Schubbollen
konden in vrijwel alle gevallen een warmwaterbehandeling
van 2 uur 41°C (met voor- en nawarmte) goed verdragen. Bij
plantgoed was dat niet bij alle cultivars het geval. Het advies
is dan ook om proefsgewijs ervaring op te doen met deze
methode en deze alleen in te zetten als het echt noodzakelijk
is vanwege Pratylenchus penetrans en/of bollenmijt.

Plantdiepte schubben

De plantdiepte van schubben is vaak een discussiepunt.
Dieper planten geeft minder kans of ‘fouten’ tijdens de teelt.
Ondieper planten vraagt meer aandacht bij het planten, van
de watergift en bij de uitvoering van de onkruidbestrijding en
bemesting. In het onderzoek hebben we getracht om meer
informatie te krijgen over het effect van plantdiepte op de
opbrengst van schubben. Daartoe zijn twee cultivars (een
OT — fijn materiaal najaarsschub- en een Oriéntal - zomer-
schub) op 4, 6 en 12 cm diepte geplant. Na de oogst bleken er
aanzienlijke verschillen in opbrengst. Deze verschillen waren
groter dan we hadden verwacht. Ondieper planten leverde
meer kilo’s en meer stuks op. De extra aandacht betaalt zich
daardoor uit in een betere oogst.

Rooitijdstip

Het rooitijdstip is van groot belang voor een goede bolkwali-
teit. Lelies uit verschillende groepen zijn op een aantal tijdstip-
pen (vanaf | oktober) gerooid. Bolmateriaal is afgebroeid en
er is met name gelet op het aantal knoppen. De grote lijnen is
dat rijper rooien meer knoppen geeft dan onrijp rooien. Dit
verschil kan oplopen tot wel 2 knoppen per tak. Vanzelfspre-
kend is het optimale tijdstip dit mede afhankelijk van het jaar
en zal vooral naar de rijpheid van het gewas gekeken moeten

worden en niet naar de datum. [ |

Productcommercial bij
Russische groothandel

Ter promotie van de rassen Tabledance® en Siberia® heeft Mak
Breeding zendtijd ingekocht op een videokanaal dat is te zien

bij Russische groothandel voor bloemen. In de spots worden de
unieke kenmerken van de beide rassen benadrukt. Doelgroep voor
deze commercials zijn de bloemeninkopers die voor de kassa
staan te wachten. Met name Siberia® is een bekend product in
het Russische afzetkanaal. Met de spots wordt de naam top-of-
mind gehouden bij de inkopers, die tegelijkertijd kennismaken met
Tabledance®

MunusCuenps
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Tabledance vanaf mei
voor de klok

De roze OT Tabledance® wordt vanaf mei dagelijks aangevoerd
op de Nederlandse bloemenveiling. Het broeierijbedrijf Floriént
voert het product. De introductie wordt zwaar ondersteund. Bij de
internationale distributie van Lilyscope wordt een poster meege-
stuurd. Daarnaast is een speciaal hoesontwerp gemaakt waarin
de lelie voor de consument beschikbaar komt. Met de combinatie
van marketing en gelijkmatige en continue aanvoer op de veiling
worden de kansen voor Tabledance® versterkt.
Leliehoes Poster

Open kas succes dankzij
teeltinfo

De open-kasdag die Mak Breeding organiseerde op 2 maart heeft
veel publiek getrokken. Enkele honderden professionals namen de
moeite de showkas te bezoeken. De teelttechnische informatie,

die werd verstrekt op basis van door Elaine Vlaming verzamelde
onderzoeksgegevens, bleek een belangrijke meerwaarde te zijn.Veel
kwekers kwamen daar op af. Daarnaast was de planning gunstig.
De open-kasdag viel samen met de Lentetuin Breezand en de
Wereldlelieshow van IGH in BolleNoord. Dat de drie evenementen
gelijktijdig plaats vinden, zorgt beslist voor synergie.

Lelieconferentie China
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De lelieconferentie in de Chinese bloemenregio Dounan in de pro- o ,*; s N Smaso
vincie Yunnan is een voltreffer geweest. De organisatie, in handen PN ﬁﬁ%‘%“%a
van Kunming Windmill Horticulture Co., Ltd. (Gert v/d Velden) en de ; G st
Yunnan Flower Industry Office, had 700 broeiers gemobiliseerd. Ze
kregen een dagvullend programma, dat werd afgesloten met een
gezamenlijk diner.Alle 700 deelnemers ontvingen na afloop ook
de onlangs geintroduceerde poster met nieuwe OT rassen van Mak
Breeding, die speciaal voor deze gelegenheid in het Chinees was
vertaald en was voorzien van een kalender. Op het gebouw van
de grootste bloemenveiling in China, in Dounan, hing een immens
grote advertentie van de nieuwe Mak Breeding OTs.




mogelijk samen te werken met telersverenigingen. Dat
beleid zorgt voor meer stabiliteit en daar zijn nieuwe
cultivars bij gebaat”, legt Niels Mak uit.

Ketenrendement doelstelling

Producten in de markt zetten waar /
kwekerij, broeierij én handel een gezond ‘\
rendement mee maken. Dat is het uit-
giftebeleid in het veredelingsprogramma
van Mak Breeding. De basis voor deze
strategie ligt in samenwerking tussen
leliekwekers. “We streven er naar zoveel

veredelingsprogramma Mak

Samenwerking

Zo’n samenwerking kan ver gaan.Vereniging The Longiflorum
enVan de Wetering (Lily Looks) zijn met Mak Breeding een
strategische samenwerking aangegaan, waarbij ze gezamenlijk
assortimentskeuzes maken die aansluiten bij de marktvraag.
Liliance concentreert zich op OT’s, zoals Carbonero®. Eltanin®
(LA) is in handen van het collectief Bloems.Andere telersver-
enigingen concentreren zich op | product, zoals de oriéntal
Paradero® en de OT Tabledance®.

Daarbij vervult Mak Breeding een ondersteunende rol op

het gebied van teeltadvies, marketing en communicatie. De
samenwerking wordt verder uitgebouwd door nieuw ontwik-
kelde rassen in de telersgroep te plaatsen. Zo wordt aan
Shandong® een goede mogelijkheid toegedicht als aanvulling
op het ras Paradero®.

De bevindingen rond de telersverenigingen zijn overwegend
positief. Prijsstabiliteit blijkt voor de handel een belangrijke
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meerwaarde te zijn. Kwekerij, broeierij en handel varen daar
wel bij; vooral als ketenregie er toe leidt dat de bloemen
mooi gedoseerd over een langere termijn worden aangevoerd,
zodat de bloemenhandel het poduct een plek kan geven.

In de visie van Mak Breeding is de collectieve aanpak voor alle
partijen het beste.“Ook voor de kwekers. Door samen te
werken versterken ze hun onderhandelingspositie. Ons helpt
het om verkoopconcepten te ontwikkelen en zo een betere
afzet te genereren. Een win-win situatie is het doel.”

De uitdaging is om vraag en aanbod jaar-in-jaar-uit op elkaar
af te stemmen.

Mak Breeding speelt in op marktontwikkelingen. Die leren
dat bedrijven moeten innoveren om voorop te blijven lopen.
Specialiteiten en noviteiten zijn daarbij essentieel. Bij de trend
van schaalvergroting en verdere mechanisatie is het belangrijk
de kraam daar op aan te passen. Het assortiment moet er aan
bijdragen, dat de kwaliteit van het product bij deze ontwikke-
ling op niveau blijft.

Exclusieve veredeling
In het programma voor The Longiflorum
wordt gericht veredeld op opstaande schotel-
vormige bloemen en een plant met kort, breed
blad. De overname van het programma van Van
den Bos vorig jaar, geeft een extra impuls aan deze
ontwikkeling.
Voor potaziaten wordt gewerkt aan waardige opvol-
gers voor succesvolle introducties als Tiny Bee® en Tiny
Invader® Harde kleuren en een rijk bloeiende plant vanuit een
bolmaat 10-12 vormen de inzet. Er is extra aandacht voor
tweekleurige en dubbelbloemige varianten.
Ook voor de potoriéntals geldt de norm van grote bloemen
in een rijk bloeiende plant. De focus ligt hier op de trekduur
en het langer doorkleuren van de bloemknop, voordat die
springt. Dit vergroot de verkoopperiode in de handel.Verder
gaat Mak Breeding er van uit, dat de bloeitijd nog verder kan
worden verlengd.

Toppers

Uit het veredelingsprogramma van Mak Breeding komen
telkens weer showtoppers tevoorschijn. Een onderdeel

van de samenwerking met kwekersverenigingen is dat Mak
ervoor zorgt dat de leliebloemen op diverse tentoonstellin-
gen komen te staan. Er worden jaarrond lelies in de showkas
gebroeid en op die wijze worden de bestaande en nieuwe
cultivars onder de aandacht gebracht. Nieuwe cultivars
worden dan ook in de verschillende seizoenen beoordeeld
op hun toegevoegde waarde ten opzichte van het huidige
assortiment.

Een goed voorbeeld is de oriéntal Asterian®. Een nakomeling
uit de lijn van de alom bekende Siberia®. Asterian® is zowel
nationaal als internationale getest in kwekerij en broeierij

en de bevindingen zijn eensluidend positief. Of Asterian® op
termijn het ras Siberia® kan vervangen is nu nog te vroeg om
te zeggen maar Asterian® wordt zeer zeker goede kansen
toegedicht. In de showkas is nu te zien hoe de bloemen het
doen.

De kas is dagelijks geopend en u kunt er vrij een bezoek aan
brengen. Voor een rondleiding of een afspraak kunt u contact
opnemen met Arie Alders: 06-53302084. |

Veredelingsteam op
volle sterkte

Mak Breeding BV heeft het veredelingsteam op volle sterkte!
Na in 201 | Jeffrey van Woesik te hebben aangesteld als
veredelaar/selecteur lelies, is het team in 2012 versterkt met
Paul Bijman als veredelaar/onderzoeker. Samen zetten zij
hun schouders onder de lelieveredeling, ondersteund door,
assistenten en werknemers van Mak Breeding.

Jeffrey en Paul zijn gefocust op het ontwikkelen van supe-
rieure snij-en potlelies. Jeffrey is een praktische specialist
met een uitzonderlijke kijk op planten en bloemen. Paul
deelt al lange tijd dezelfde interesse in de sierteelt en heeft
veredelingstechnische,- en laboratoriumkennis in huis. Erwin
Hoogendijk staat ze bij met zijn veredelingskennis van lelies,
opgedaan in het afgelopen decenium.
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Paul Bijman, Erwin Hoogendijk en Jeffrey van Woesik

Dutch Lily Days
geprolongeerd

De Dutch Lily Days zijn wegens succes geprolongeerd.
Tijdens het evenement zijn alle leliebedrijven die er toe doen
tegelijkertijd open voor bezoek. Met name voor buitenlandse
handelaren is dat een ideaal moment om tijdens één reis
zoveel mogelijk te zien. Dat gebeurde dan ook.

Uit alle windstreken kwamen ze richting Nederland. De
Dutch Lily Days zijn dit jaar van 22 tot en met 25 mei, de
vier dagen voor het pinksterweekend. Ook Mak Breeding is
weer van de partij. Meer info op www.dutchlilydays.nl

COLLEQYIVE TRIALS
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In de spotlights

In deze rubriek toont Mak enkele veelbelovende cultivars.

Ll Dalian®

Scipione®

PETIET

Deze donkerroze OT-hybride is een aanwinst voor het huidige lelieassortiment. Bollen-
telers kijken reikhalzend uit naar de nieuwe OT-rassen vanwege de enorme groeikracht
van deze groep. Ook broeiers zijn wereldwijd in afwachting van goede OT-rassen. Ze
doen het namelijk goed in de kas; sterke groei, relatief korte trekduur en aantrek-
kelijke knoppresentatie. Al deze eigenschappen zijn terug te vinden in Dalian®. Dit ras
geeft voldoende bloemen waarbij de uitmuntende knoppresentatie direct opvalt. Samen
met een zeer stevige steel en een mooie compacte bouw mazakt dit Dalian® tot een
aanwinst voor het gehele lelievak.

Scipione®
In de huidige LA-markt moet je als geel ras van goede huize komen om op te vallen.
De gele LA Scipione® is een cultivar die deze uitdaging aan kan. Ze heeft de bloemen
mooi bovenin wat de presentatie in de bos natuurlijk zeer ten goede komt. Daarnaast
heeft Scipione® voldoende lengte om ook onder warmere omstandigheden tot een
prima tak uit te groeien. In 2011 zijn de eerste bollen uitgezet bij broeiers in
binnen en buitenland. De eerste reacties zijn ronduit positief te noemen.

Zambesi®
Het vinden van een goede witte OT-hybride kan gezien worden als een zoektocht
naar de heilige graal. Er werd vanuit de veredeling zoveel energie in gestopt, dat
het slechts een kwestie van tijd was tot deze gevonden zou worden. Mak Breeding is
er dan ook trots op deze witte OT nu aan te kunnen voorstellen.

Wat goed is komt snel en dat geldt zeker voor Zambesi®. Slechts enkele jaren geleden
aanschouwde dit ras het levenslicht en nu al is de naam een begrip aan het worden. Af-
gelopen jaar werden de eerste bollen uitgeleverd en de komende jaren zal het areaal
snel opgeschaald worden. Het zal dan ook niet lang meer duren voordat Zambesi®

op alle continenten verkrijgbaar is.

Bovengenoemde rassen zijn, evenals veel andere producten van Mak Breeding, beschikbaar
uit de oogst 2012.Vraag uw leverancier om (proef)bollen!



