
Onbekend maakt onbemind. De mak-
kelijkste manier om vraag te creëren, 
is door de producten te laten zien en 

soms weg te geven op een plek waar veel jour-
nalisten en fotografen zijn. Ook sociale media 
spelen een belangrijke rol in de communicatie 
met potentiële klanten. Of eigenlijk: de klanten 

van de klanten. Het is niet meer zo dat de tus-
senhandel bepaalt wat er verkocht wordt. De 
uiteindelijke consument verwacht van de tus-
senhandel dat zij zorgt dat het gevraagde pro-
duct beschikbaar is. Deze materie is echter net 
zo lastig als dat hij logisch is.

AANDACHT
Een vasteplantenteler zal het liefst willen dat 
de door hem geteelde cultivar de meeste aan-
dacht krijgt. En bij voorkeur de cultivar van zijn 
bedrijf. Veel bedrijven steken er dan ook veel 
tijd, geld en energie in om dit voor elkaar te krij-
gen. Op zich een nobel streven, maar informa-
tie over bijvoorbeeld een groot gewas als Hosta 
alleen, is al gauw saai en zal, op de kleine groep 
liefhebbers na, snel de aandacht verliezen. 
Ditzelfde geldt voor informatie over één bedrijf. 
Hoe mooi het bedrijf ook is, er zal na een poos 
toch gezocht worden naar alternatieven om 
te vergelijken en ideeën op te doen. Aandacht 
houd je alleen vast als je groot genoeg bent en 
voor ieder wat wils kan aanbieden. Later kun je 
dan de aandacht inventariseren en naar meer 
gespecialiseerde informatie leiden. 

Het komt er feitelijk op neer dat je aandacht 
alleen collectief kunt genereren. De relatief 
kleine vasteplantensector heeft meer te bie-
den dan menig groot gewas. Het is echter wel 
belangrijk om je te realiseren dat vaste planten 
luxeproducten zijn. Net als in de supermarkt: 
80 procent van het karretje is gevuld met pro-
ducten die niet écht nodig zijn. Vaste planten 
staan voor ‘leuk’ en ‘gelukkig makend’. 
Mensen worden niet gelukkig van de laagste 
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Om planten te kunnen verko-

pen, moeten ze onder de aan-

dacht worden gebracht. Die 

aandacht moeten we collectief  

genereren. Samen een podium 

bouwen alvorens met bedrijfs- 

en productgerichte promotie 

aan de slag te gaan. Perennial 

Power biedt de kans om als 

sector – en uiteindelijk indivi-

dueel – te groeien.

prijs, maar van een product dat geweldig is. 
Promotie is dus in eerste instantie bedoeld om 
aandacht te trekken voor de leuke dingen die 
ons vak te bieden heeft. Welke cultivar en van 
welke kwekerij is dan nog niet relevant. Veel 
telers die voorlopen met promotie maken de 
weg vrij voor de verkoop van vaste planten in 
het algemeen, ook die van de collega’s. Dat is 
mooi, maar erg kostbaar.

PODIUM
Efficiënter zou het zijn om samen het podium 
te bouwen en dan met bedrijfs- en productge-
richte promotie op dit podium te gaan staan. Je 
trekt samen de aandacht en als die aandacht er 
eenmaal is, heb je toeschouwers om er je eigen 
promotie op los te laten. Collectieve promotie 
is niet alleen makkelijker, maar ook goedkoper.  
Zo blijft er meer budget over om op het gecre-
eerde podium je eigen kunstje te vertonen. 
Individuele promotie leidt bovendien vaak tot 
verdringing en niet tot een groeiende markt, 
met alle prijsconsequenties van dien. Door 
gezamenlijk via Perennial Power te werken 
aan een grotere markt, ontstaat er ruimte voor 
iedereen om te groeien. Het kleine beetje kos-
ten, in verhouding tot de eigen promotie, is ver-
waarloosbaar. 
Meedoen met een collectief betekent echter 
niet de contributie betalen en afwachten wat 
er voor jouw bedrijf gedaan wordt. Het is een 
podium, een kans die je zelf moet benutten. 
Dus samen werken aan een grotere markt en 
daarna werken aan het individuele marktaan-
deel. Met collectieve promotie zijn de individu-
ele kansen groter.
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Collectief biedt
individuele kansen


