Het eerste jaar van promotie voor snijhortensia is met een positief gevoel afgesloten. De behoefte aan  -   productinformatie -  en voornamelijk ook beeldmateriaal -  onder handel en detailhandel is groot gebleken. De fotografie van Menno Kroon heeft het product op vernieuwende manier in de markt gezet. De snijhortensia is met een lage buitenlandse productie en het exclusieve doorgekleurde aanbod vanuit Nederland, een product waarmee alle schakels in de keten zich mee kunnen onderscheiden. Ook de groei in aanbod zet door…. En dat merken we zeker de laatste weken. De  buitenwereld denkt dat we gouden prijzen krijgen , maar eigenlijk mogen de prijzen niet verder dalen om een goed rendement te halen.                                                                      Daarom is actieve promotie noodzakelijk, ondersteund door een zo groot mogenlijk aantal snijhortensiakwekers.                                                      Ondanks de positieve resultaten van promotie in 2006 is de deelname van telers aan het promotieproject nog erg laag. Draagvlak voor het promotieproject blijft een belangrijk aandachtspunt.
Ik vind dat we vooral moeten kijken naar de kansen van het promoten en niet naar de bedreigingen( oa dat er dan meer kwekers  omschakelen naar snijhortensia) .
We moeten vooral proberen de marktvraag te vergroten. 

Samenvatting activiteiten 2006

- juni aankondigingskaarten over project worden verstuurt naar handel
- er wordt een cd met foto,s en informatie verstuurt naar vakbladen 
in Nederland, Gr.Brittanie, Duitsland en Frankrijk.
Dit heeft geleid tot bijna 20 plaatsingen in deze bladen waarvan enkele op 
de voorpagina, in totaal zijn er zeker 100.000 vaktijdschriften verkocht
met snijhortensiafoto,s en informatie.
- deelname aan de vakbeurs voor bloemisten met 5000 bezoekers.
er zij 2500 folders uitgedeeld door een dame in een hortensiajurk.
- er worden in oktober 500 posters verstuurt naar de groothandel en de
kwekers die meedoen met het project. 

Retailscan snijhortensia 2006
 

De retailscan meet kennis, houding en gedrag van detaillisten (bloemisten en tuincentra) ten aanzien van snijhortensia. Het onderzoek heeft in 2006 plaatsgevonden voordat de promotieactiviteiten ingezet zijn.
Conclusie

Het imago van snijhortensia is redelijk goed te noemen; in Nederland en vooral in Duitsland zelfs erg positief. De bloem is goed toe te passen in boeketten of arrangementen, niet ouderwets, eerder trendy en wordt als een echte cadeaubloem bestempeld.  De doorgekleurde snijhortensia wordt in Nederland en Groot-Brittannië als een echte najaarsbloem gezien. Naar inschatting van de bloemist zal de afzet van snijhortensia in de komende jaren stabiel blijven, dan wel stijgen. De penetratiegraad laat in met name Frankrijk nog veel ruimte toe. Wellicht is het denkbaar dat het aandeel van snijhortensia in de vier landen kan toenemen, doordat ze goedkoper worden of dat er gewerkt wordt aan een verbetering van de houdbaarheid. Kleur is het belangrijkste inkoopcriterium en kleur wordt tevens als sterkste punt genoemd door de bloemist. Er is eigenlijk maar één zwak punt en dat is de (slechte) houdbaarheid van de verse hortensia,s.  Een derde van alle bloemisten noemt dit juist het sterke punt maar in dit geval bedoelen ze de doorgekleurde hortensia,s. Het aandeel bloemisten dat houdbaarheid als zwak punt noemt is wel hoger dan het aandeel dat houdbaarheid als sterk punt noemt. Verbetering ten aanzien van houdbaarheid en prijs is wenselijk.  Er is tevens behoefte aan informatievoorziening, met name verzorgingsinformatie.

Projectvoortgang

De doelstelling van het promotieplan blijft ongewijzigd, namelijk: ‘hoe kunnen we bij consument en detailhandel de (naams)bekendheid van snijhortensia vergroten en een eigentijdser productimago creëren?’

Uit de retailscan blijkt dat snijhortensia goed scoort op ‘trendy bloem’. De fotografie die Menno Kroon vorig jaar ontwikkeld heeft,  verstevigt dit imago alleen maar verder. Het is belangrijk dat dit imago ook aan de consument gepresenteerd wordt. De vraag naar product- en verzorgingsinformatie door bloemisten, toont aan dat we hier nog meer aandacht aan kunnen schenken. De naamsbekendheid is met name bij consumenten erg laag.

De projectdoelstelling is als volgt:

De aanwezigheid van snijhortensia,s in winkels bevorderen en verhoging van het aantal kopers.

Uit de retailscan blijkt onder meer dat de bloemist zelf nog voldoende ruimte ziet in de verkoop van snijhortensia. Met name in Groot-Brittannië en Frankrijk is er nog een hoop ruimte om het aandeel snijhortensia  bij de detaillist te verhogen. 

Onze doelgroep blijft dan ook primair de bloemist en secundair de consument. Een doelgroep die een belangrijke (informatie)schakel blijkt voor de bloemist is de  groothandel. De behoefte aan informatie en materiaal is ook in deze schakel groot, was vorig jaar tijdens de activiteiten gebleken.

De activiteiten in 2007.

Het eerste jaar heeft vooral in het teken gestaan van productpositionering bij de bloemist. De belangrijkste vakpers in de vier kernlanden heeft de inspirerende fotografie en informatie veelvuldig gebruikt. Het komende jaar willen we de informatie en inspiratiestroom richting de bloemist doorzetten. Tegelijkertijd willen we de consument kennis laten maken met snijhortensia. De internationale groothandel wordt, in navolging van Nederland, benaderd met informatie en promotiemateriaal.

Activiteiten
Omschrijvingen/Doelgroepen
Doelstellingen

Vakpersbenadering: nog niet ingezette beelden van Menno Kroon verspreiden aan vakpers in de vier kernlanden. Planning: begin van seizoen.
Bloemist
Bloemist informeren en inspireren over snijhortensia. Aankondiging van (verse) snijhortensiaseizoen.

Insert Holland Flower Frankrijk, Duitsland en Verenigd Koninkrijk: inspiratie en informatie met name op doorgekleurde product. Planning half augustus op de mat.
Bloemist

Aparte folder in bbh magazine.

Over snijhortensia
Bloemist informeren en inspireren over toepassingsmogelijkheden van snijhortensia.

Doorvertaling van groothandelsposter naar Frankrijk, Duitsland en UK. Via kopers en veilingen verspreiden in de landen.
Groothandel/bloemist
Groothandel middel bieden om snijhortensia onder aandacht te brengen op verkoopvloer.

Fotografie en informatie aanbieden aan PR bureaus in UK, NL, FR en DU. 
Consument
Inspiratie/informatie consument.

