Bloemist moet shopper meer verleiden 
De bloemist heeft nog tal van mogelijkheden om zijn positie als dé aankoopplaats van bloemen (en planten) te verstevigen of verder uit te bouwen. Dit blijkt uit onderzoek van het Productschap Tuinbouw waarbij 175 shoppers in de bloemenwinkel zijn ondervraagd en geobserveerd. Allereerst ligt er een taak bij de bloemist en het personeel om de verschillende type shoppers in hun potentieel verschillende shopping ‘buien’ te onderscheiden. Uit het onderzoek blijkt ook dat veel shoppers redelijk vasthouden aan hun oorspronkelijk plan qua budget en/of soort aankoop. Maar door een meer uitgekiende indeling en aankleding van de winkel, het bieden van meer (flower)entertainment in de winkel, een optimale presentatie van de producten en een groter bewustzijn van bloemist en personeel van de verschillende type shoppers, zijn er zeker mogelijkheden een deel van deze shoppers toch te verleiden tot een extra aankoop en/of een grotere uitgave. 

Doel van het onderzoek 
Inzicht krijgen in de consument als ‘shopper’ en diens gedrag en gedachteprocessen gedurende het bezoek aan de bloemist. 

Wat is bepaald vooraf Hoe beïnvloedt de bloemist Wat zijn de uitkomsten 
aan het bezoek aan de en de elementen daarbinnen van zijn bezoek? 
bloemist de shopper 
Vrijwel iedereen heeft een bepaald budget in zijn/haar hoofd 
Het gevoel dat bloemen (relatief) duur zijn gecombineerd met het feit dat de aanschaf van bloemen als een vorm van verwennerij wordt gezien, maakt dat vrijwel alle consumenten zichzelf een budget opleggen bij de aankoop van bloemen. Hoe serieus men dit budget neemt, blijkt uit het feit dat slechts 8 % van de shoppers uiteindelijk meer heeft uitgegeven dan het vooraf vastgestelde budget. 

Shopper houdt zich bij zijn oorspronkelijke koopplannen 
Het merendeel van de shoppers kocht wat men initieel van plan was. Dit geeft aan dat veel shoppers redelijk planmatig en doelgericht bloemen kopen en dat extra inspanningen nodig zijn om deze shoppers te verleiden tot extra uitgaven. 

Verschillende type kopers 
Men kan 3 verschillende type shoppers onderscheiden: de Bloemenschikker, de Bloemensnuiver en de Bloemensneller. De Bloemenschikker beschikt over een redelijke mate van zelfverzekerdheid op het gebied van bloemen en/of planten, maar staat zeer open om meer te leren. De meeste consumenten zijn echter van het type Bloemensnuiver. Zij zijn dol op bloemen maar zijn meer conventioneel in hun keuzes. Meestal ontbreekt het hen eenvoudigweg aan de deskundigheid, creativiteit en ervaring om afwisselende en afwijkende keuzes te maken. De bloemensneller geven zichzelf weinig tijd voor hun bezoek aan de bloemist. 

Shopping modus 
De shopping modus waarin de shopper is, wordt beïnvloed door twee factoren, namelijk de mate waarin het bezoek aan de bloemist gepland is of spontaan en de mate waarin voorafgaand aan het bezoek aan de bloemist al bepaald is wat men wil gaan kopen. 

Impact winkel 
Belangrijke store drivers voor de consument zijn de goede prijs/kwaliteit verhouding van de bloemen en het personeel. Nabijheid van de bloemenzaak tot de woonplek is eigenlijk meer een vanzelfsprekendheid. Uiteindelijk wordt de impact van de winkel door een aantal aspecten bepaald: 

Perceptie van de winkel (winkel classificatie). 
Veel bloemenshoppers onderscheiden grofweg 2 type bloemenzaken: de luxe bloemenzaak en de meer reguliere bloemist. Vanwege dit onderscheid kan ook de motivatie achter de aankoop al een eerste aanzet geven tot de keuze van winkel. Het onderscheid heeft ook invloed op de manier waarop men door de bloemenwinkel ‘beweegt’ en hoe de bloemenzaak ‘gebruikt’ wordt. 

Indeling /lay out 
De wijze waarop de bloemenwinkel is ingedeeld kan van invloed zijn op het aankoopgedrag van de shopper. In potentie zijn er verschillende aspecten die in staat zijn te inspireren, maar de blootstelling aan deze inspirerende zaken wordt niet altijd optimaal gerealiseerd door de indeling van de winkel. 

Creatie / styling 
Voorbeelden, stijlvolle combinaties en ‘creaties’ zorgen ervoor dat veel shoppers het een plezier vinden om te winkel te bezoeken. Echter de stap van inspiratie tot aankoop is geen vanzelfsprekende. De omvang van bloemstukken dient idealiter zodanig te zijn dat een gemiddelde shopper zich ermee kan identificeren en de prijs dient enigszins in de budgetrange te liggen van de shopper. Vaak wordt in de bloemenwinkels te weinig de link gelegd tussen poten/vazen en de bloemen en planten. 

Opstelling bloemen 
Shoppers denken vooral vanuit kleur. Daarnaast is ook de indeling op grootte/hoogte belangrijk. Ruimte om en rond de bloemen maakt de opstelling over het algemeen luchtiger en staat de shopper makkelijker toe de bloemen zelf te pakken en/of beter te bekijken. Een bepaalde overzichtelijkheid in de bloemen opstelling is nodig voor een shopper om goed te kunnen combineren. De opstelling van de bloemen gecombineerd met de algehele perceptie van de winkel bepaalt in hoge mate hoe vrij de shopper zich voelt in de winkel. 

Informatie aanbod 
Over het algemeen is in een bloemenwinkel weinig informatie voor shoppers te vinden of point of sale (POS) materiaal aanwezig. POS materiaal blijft veelal beperkt tot een bord bij de ingang van de winkel met daarop een vermelding van een aanbieding. 

Prijzen en promoties 
De zichtbaarheid van prijzen van bloemen vindt de shopper van belang om vrij te kunnen kiezen zonder (direct)de hulp van personeel te hoeven in te roepen. Een mix van betaalbare en iets duurdere objecten (en daarmee iets exclusiever) vergroot de aantrekkingskracht van de bloemenzaak voor een breder publiek. Aanbiedingen werken vooral goed bij bloemen die in het seizoen zijn. 

Focus op kant-en-klaar 
Het kant-en-klaar boeket staat voor veiligheid. Het is door een professional samengesteld, dus het is het mooi. Het kant-en-klaar boeket voorkomt ook dat men al teveel moet nadenken, men kan het grijpen en wegwezen (gemaksmotief). Kant-en-klaar boeketten worden door veel shoppers gezien als het ‘visitekaartje’ van een bloemenwinkel. De prijsbeleving van kant-en-klaar boeketten is bij shoppers heel divers. 

Conclusies en aanbevelingen 
Hoewel er op de winkelvloer aan vele knoppen gedraaid kan worden om meer aan de behoeften van de shopper tegemoet te komen, ligt er allereerst een taak bij de bloemist en het personeel om de verschillende typen shoppers in hun potentieel verschillende shopping ‘buien’ te onderscheiden. Het kan een idee zijn om personeel op te punt te specialiseren en/of te scholen. Omdat blootstelling aan accessoires en creaties die inspireren uiteindelijk kunnen leiden tot (extra) bloemenverkopen dient de winkel indeling/layout te worden geoptimaliseerd door middel van bijvoorbeeld een variatie aan producten met een gezonde mix aan goedkope en duurdere stukken, een minder strikte scheiding tussen accessoires en het tonen van opgemaakte en creatieve stukken. Dit alles in de loop naar de bloemen en/of de kassa. De bloemist doet er goed aan de shopper te entertainen en te informeren wat er met bloemen allemaal kan en dat dit binnen ieders handbereik ligt. 

Meer informatie over dit onderzoek of het hele rapport ontvangen? Neemt u dan contact op met Remy Vermeire, r.vermeire@tuinbouw.nl
