Groene Detailhandel


Klaarmaken voor verkoop en etiketteren
Voordat producten klaar zijn voor de verkoop moeten er een aantal dingen mee gebeuren, zoals:

•
uitpakken;

•
schoonmaken en verzorgen van levend materiaal;

•
water geven;

•
monteren en verzorgen van harde materialen;

•
aanbrengen van etiketten en prijsinformatie.

Een aantal producten, zoals spuitfiguren, fonteinen, barbecues en tuinmeubels kunnen bij aankomst het beste worden gemonteerd. Een klant zal het product dan beter kunnen beoordelen op de kwaliteit en de eisen die

hij eraan stelt.

Uitpakken
Niet alle artikelen worden in elkaar gezet en zo aan de consument verkocht. De meeste artikelen blijven in hun verpakking of moeten zelfs eerst bij de leverancier worden besteld. De klant moet vaak zelf met de bijgeleverde gebruiksaanwijzing bijvoorbeeld de tuinverlichting in elkaar zetten. Bereid de klant tijdens je verkoopgesprek daarop voor.

Schoonmaken en verzorgen van levend materiaal
Levend materiaal zoals vaste planten, klim- en leiplanten, heesters en bomen komen meestal in kunststof containers binnen. De potmaat is verschillend. Vaste planten zitten meestal in containers van 9 bij 9 centimeter. Alle planten worden nagekeken en op hun plaats gezet. Slechte bladeren of gebroken takken worden verwijderd. Het materiaal komt meestal droog binnen na de reis en wordt van water voorzien.

De bevestigingsystemen waarvan gebruik kan worden gemaakt, zijn per levend product anders. Bij de buiten- presentatie  worden  bomen  en  struiken  vaak  met  behulp  van  tay-ribs  aan  de  stelling  vastgebonden.  Door windvlagen kunnen de bomen namelijk omwaaien, waardoor er takken kunnen afbreken.
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Met een tay-rib worden de bomen aan de stelling bevestigd.
Water geven
Tijdens het presenteren van bomen en struiken in containers moet er ook rekening worden gehouden met de manier van water geven. Dit kan met de waterslang of met een druppelsysteem. Bij veel tuincentra wordt er gebruikgemaakt van een druppelsysteem, waarbij de planten druppelsgewijs water krijgen.
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 Watersysteem met druppelbevloeiing.
Monteren en verzorgen van harde materialen
Vroeger werden bestratingmaterialen alleen aan hoveniers en stratenmakers verkocht. Tegenwoordig willen mensen steeds vaker zelf hun bestrating leggen. Van elke honderd doe-het-zelvers kopen ongeveer twintig hun bestratingsmaterialen bij een tuincentrum. De verkoop van bestratingsmaterialen is echter niet gemakkelijk.
Er zijn bijvoorbeeld problemen bij:

•
de presentatie;

•
het voorraadbeheer

•
het vervoer;

•
de service.

Voor de presentatie heb je veel ruimte nodig net als bij voorraadbeheer, zeker als je een groot assortiment hebt. Van elke steensoort moet je immers voldoende voorraad hebben om de klant goed te kunnen bedienen.

Verder is het vervoer van bestratingsmaterialen niet makkelijk. Hoe vervoer je de materialen binnen het tuin- centrum en hoe vervoer je de materialen van het tuincentrum naar de klant?

Ten slotte is service een lastig punt. Om te beginnen moet je goede voorlichting geven over de verschillende materiaalsoorten.  Je  moet  een  klant  uitleggen  hoe  hijzelf  de  bestrating  kan  aanleggen.  Daarnaast  moet  je problemen die ontstaan tijdens de werkzaamheden adequaat kunnen oplossen. Daarvoor moet je alle benodigde materialen en gereedschappen kunnen leveren. Een groot assortiment van hulpmiddelen is dus wenselijk.

De verkoop van bestratingsmaterialen is dus lastig. Veel tuincentra hebben dit probleem opgelost door verkoop via folders. Met foto’s, folders en infomappen van de leverancier kiest de klant voor een steensoort en een manier van leggen. Vervolgens gaat de bestelling naar een regionale dealer die de materialen bij de klant thuis bezorgd. Voordeel voor de tuincentra is dat zij geen moeite meer hoeven te doen om het bestratingmateriaal te presenteren en geen ruimte kwijt zijn aan voorraadbeheer. Nadeel voor de klant is dat hij het materiaal niet zelf ziet en kan vasthouden.

Een andere oplossing is de palletverkoop. Alle stenen liggen op pallets en van verdere presentatie is vaak geen sprake. De klant legt vaak in de buurt van de pallets een aantal stenen neer om een beeld te krijgen hoe

de bestrating er uiteindelijk uit zal zien. Je hebt bij een dergelijke verkoopmethode veel werk om de stenen weer op hun plaats terug te leggen.
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De verkoop kan ook vanaf de pallet gebeuren.
Aanbrengen van etiketten en prijsinformatie
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Etiket: productgegevens. Prijskaartje: productprijs
Het prijzen van de producten wordt gedaan, zodat de klant meteen ziet welke prijs hij voor het product moet

betalen. Het prijzen kan op verschillende manieren gebeuren. Op een goed verpakt verloopstukje voor een pomp kun je makkelijk een prijsstikker plakken. Voor vissen hangt het prijsetiket bij het aquarium.

Etiketteren is het geven van productinformatie op papier. Dit kunnen etiketten zijn die aan de producten hangen

of in de pot gestoken worden. Daarnaast kun je ook informatieborden bij de producten hangen of zetten.

Bij planten wordt op de etiketten vaak de naam, de hoogte, de bloeitijd, het gebruik en de verzorging vermeld.

Bij de niet levende materialen worden andere gegevens vermeld. Bij pompen worden bijvoorbeeld de capaciteit, het gebruik en de benodigde hulpmiddelen vermeld.

Bij de grote tuincentra wordt het prijzen en etiketteren van veel producten reeds gedaan door de toeleveranciers. Toeleveranciers zijn bedrijven die de producten aan het tuincentrum verkopen. Grote tuincentra hebben vaak een gemeenschappelijke inkooporganisatie. Deze regelt de inkoop van producten bij verschillende toeleveran- ciers. Daarbij speelt een ruim assortiment en korting een belangrijke rol. Er wordt afgesproken dat de producten geprijsd en geëtiketteerd moeten zijn. Het etiketteren en prijzen hoef je dan niet meer te doen bij binnenkomst van  de  producten.  Bij  de  kleinere  tuincentra  en  bloemenwinkels  zal  het  etiketteren  en  prijzen  een  steeds terugkerende werkzaamheid zijn.

Net als andere winkels zijn tuincentra verplicht hun producten te prijzen. Het prijzen van ornamenten (zoals bloempotten en beelden) is niet gemakkelijk. Je kunt gebruikmaken van stickers, maar die mogen bij verwijdering een eventuele laklaag niet beschadigen. Vaak blijven de stickers niet goed plakken en zijn makkelijk door de klant te verwijderen of te verwisselen. Je kunt ook met een dikke viltstift de prijs aan de onderkant van het ornament zetten. Pas op dat klanten bij het zoeken naar de prijs het ornament niet kunnen beschadigen. Zware ornamenten kun je het best prijzen door etiketten er met een stukje touw aan vast te binden.
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Hoe kun je ornamenten het best prijzen?
Net als elk ander artikel moet je tuinhout ook prijzen. Je kunt kleine labeltjes met de prijs op de kopse kant van

hout vastnieten, zodat je het hout niet beschadigt. Prijskaartjes waar een plakrand voor bevestiging opzit, gaan er vaak sneller af door regen of uitdroging.
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Prijskaartje op tuinhout.
Vragen
1
Vertel in het kort hoe een presentatie van fruitbomen en struiken er in een tuincentrum uit kan zien. 
	


2
Op welke manieren kunnen bestratingsmaterialen gepresenteerd worden?
	


3
Welke methode van presenteren wordt bestratingsmaterialen het meest toegepast en waarom?
	


4
De verkoop van bestratingsmaterialen is niet eenvoudig in een tuincentrum. Welke problemen doen zich hierbij voor?
	


5
Hoe verkopen tuincentra meestal hun bestratingsmaterialen?



a
De verkoop vanaf de pallet.



b
De verkoop via folders.



c
De verkoop via de dealer.
6
Hoe kun je ornamenten voorzien van de prijs?
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