De basiskleuren bij Spilt zijn zwart, wit en aluminium.

De schaal van polyrai-
sin met mozaiekglas
maakt deel uit van

de nieuwe collectie.
De prijs is nog niet
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De teakhouten kasten zijn ontworpen door Stefan Steenkist en worden gemaakt in Indonesié.

veel nieuws bij Spil

De collectie is enorm groot en wordt continu veranderd.

Bij groothandel Spilt in Huizen zijn ontwerpers, stylisten en

inkopers hier het hele jaar door mee bezig. De producten

vinden aftrek over de hele wereld.

| Tekst: Jeannet Hooftman Foto’s: Gerdien de Nooy |

Spilt en Zonen bv in Huizen is een
G familiebedrijf. Het is al de derde ge-
m neratie in de persoon van Gijsbert
Spilt die nu aan het roer staat. Zijn grootvader
startte het bedrijf in 1946. Toen ging het om
de verkoop van rieten manden. ,,Huizen is
een vissersdorp. In de oorlog ruilde mijn
grootvader de manden waar hij vis in ver-
voerde voor eten. Na de oorlog is hij met de
mandenhandel doorgegaan”, vertelt Gijsbert.
Volgens hem was zijn grootvader in 1968
een van de eersten die naar China ging om
in te kopen. In de jaren tachtig namen zijn
ouders de zaak over en werd de collectie
uitgebreid met meubels uit Indonesié. Ook
gingen zij exporteren. Een decennium later
werd glaswerk aan de collectie toegevoegd.
Gaandeweg kwamen er steeds meer woon-
accessoires en meubels en het riet verdween
naar de achtergrond.
Sinds zeven jaar runt Gijsbert het bedrijf
samen met zijn moeder en compagnon
Gert Rochard.

Exclusieve meubels
,,Accessoires zijn momenteel heel belangrijk
voor ons”, zegt Gijsbert. De afbeelding van

De lotuslampjes zijn gemaakt van echt kristal en
kosten €129.

Bedrijfsprofiel

LT

Naam: G. Spilt en Zonen bv

Eigenaren: Mathea Spilt, Gijsbert Spilt en
Gert Rochard

Start: 1946

Medewerkers: 28 (inclusief chauffeurs en
vertegenwoordigers)

Doelgroep: groothandels over hele wereld.
In Nederland tevens bloemisten, Covatuin

en Trendhopper

Producten: potten, vazen, schalen e.d. van
polyraisin, aluminium, glas, porselein, aarde-
werk en verder woonaccessoires en meubels
Opperviakte: 10.000 m? magazijn en kantoor,
op verdieping ruim 2.000 m? showroom
Adres: Ambachtsweg 51, 1271 AL Huizen,
(035) 525 61 44, www.spilt.nl

0 Meer foto’s van de producten van Spilt vindt u

op www.bloemenblad.nl via Aanvullingen op
nummer 14.
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De showroom wordt twee maal per jaar aangepast met nieuwe kleuren op de wanden en vloer. De producten worden nog vaker gewisseld. In de showroom is slechts een deel van de
duizenden producten te zien. Spilt is op zoek naar een ander pand om de showroom onder te brengen, zodat klanten beter ontvangen kunnen worden.

De grote roos van terracotta is er in brons en zwart.
De doorsnede is 1,20 m en de inkoopprijs voor bloe-

Deze glazen vaasjes zijn er in
diverse modellen en uitvoerin-
gen. Het vaasje met print is

10 cm doorsnede en kost €5,15.

In het magazijn staan nagenoeg alle producten op
voorraad. Levering binnen Nederland gebeurt binnen
tien dagen. Wat niet meer op voorraad is, kan in vier tot
twaalf weken worden nageleverd.
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De producten gaan behalve naar groothandels en bloemisten in Nederland naar
afnemers in de hele wereld.

de mandenvlechter, die sinds jaar en dag
deel uitmaakte van het logo, is daar inmid-
dels uit verdwenen. Ook in de meubels is het
bedrijf zich aan het ontwikkelen. ,,We willen
wat meer exclusieve meubels en niet de
massaproducten.” Het bedrijf werkt hiervoor
met ontwerper Stefan Steenkist. De teak-
houten meubelen worden in Indonesié
geproduceerd.

Veel producten komen nog altijd uit China,
zoals het polyraisin, porselein en aardewerk.
Aluminium producten komen uit India en het
luxere glaswerk wordt in Polen gemaakt. ,,In
China hebben we een stylist die ons de eer-
ste keus geeft uit zijn ontwerpen”, vertelt Gijs-
bert. Ontwerpen worden ook op het bedrijf in
Huizen gemaakt, eventueel exclusief voor de
klant. Zo heeft Trendhopper een assortiment
dat niet voor andere afnemers in Nederland
te koop is.

Beurzen heel belangrijk

Beurzen zijn heel belangrijk voor Spilt.
.,Daar laten we zien wat we kunnen.” De
meeste zaken worden gedaan op de voor- en
najaarsbeurzen in Frankfurt, Parijs en Milaan,
waar inkopers uit de hele wereld komen (uit
Europa maar ook uit onder andere Saudi-
Arabié, Dubai, Australié en Singapore). Het
hele jaar zijn bij Spilt mensen bezig met de
voorbereidingen voor deze beurzen. leder
seizoen wordt een compleet nieuwe stand
ontworpen. De stand wordt aangepast aan de
producten maar omgekeerd gebeurt ook: de
producten worden op de stand afgestemd.

Bloemisten kunnen rechtstreeks bij Spilt ko-
pen. De showroom in Huizen is op afspraak
te bezoeken. Bij verkoop op de beurzen geldt
een minimum ordergrootte van €1.250 (franco
geleverd). De producten van Spilt zijn ook bij
diverse groothandels op veilingen te vinden,
waar de afnamehoeveelheid veel kleiner is.
Prijstechnisch maakt dit geen verschil.

Basiskleuren zijn zwart, wit en aluminium.
Daar komen altijd trendkleuren bij. Voor het
komend najaar worden de kleuren brons,
goudbruin en oud-grijs belangrijk. Product-
ontwikkeling is volgens Gijsbert ,,een continu
proces” bij Spilt. ,,We volgen echt onze eigen
weg. Zelf bezoeken we geen beurzen. We
komen onze stand niet af, daar is het veel te
druk voor. Je ziet wel dat bepaalde materialen
goed lopen. Daar gaan we dan in ontwikke-
len. Na een beurs weten we wat de knallers
worden. Als we niet zeker weten of iets aan-
slaat, wachten we de beurs af. Maar dat komt
niet vaak voor.”

De showroom is op afspraak te bezoeken.

In de toekomst wil Gijsbert hier meer werk
van maken. Nu bevindt de showroom zich op
de verdieping boven het magazijn. ,,Je moet
door het magazijn heen om er te komen en

je hoort altijd de heftruck. Ik wil klanten echt
goed gaan ontvangen.” Daarom is hij op zoek
naar een ander pand om dit deel van het
bedrijf onder te brengen. De bedoeling is om
dan 'huisshows’ te gaan geven en ook buiten-
landse klanten op het bedrijf uit te nodigen.
,,Dan heb je ze ook echt wat te bieden. Je
maakt het contact met je klanten beter.” |
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