Eindverslag ‘Haalbaarheid Primaire Retail’

PLUK — het merk

September 2013

Stichting Glashelder i.o.v. Kwekerij Kester &
samenwerkende snijbloementelers
‘Bloemistenkwekerij’




PLUK — het merk

Inhoudsopgave

1  Evaluatie projectdoelstellingen ‘Haalbaarheid Primaire Retail’.........cc.ccecoovieeeiincciiiiiee e, 3
1.1 Oorspronkelijke doelstellingen, uit het ingediende projectplan..........ccccveeeeeiecciiieeeeeeeccnvnenn.. 3
1.2 Lessen na één jaar (tussenrapportage sept 2011) .....ccceieeiiieeeiieeeeiee e cree e e e eree e 3
1.3 Lessen na tweede jaar (tussenrapportage sept 2012) .....ccccvveeeiieeeiiiereeiieee e e esireeeseee e 3
14 BEh@alde reSUIATEN ......uiiiiiieee e e e s e st e e e e e e breae s 4
1.5 Reflectie op basis van het behaalde resultaat .........cccccuvveeeiieiciieie e 5

2. UItgevoerde aCtiVitBIteN ..o e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aaaaanes 6
2.1 ACTIVITEITEN STAP L ..o e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeaeaeabeaanes 6
2.2 ACTIVITEITEN STAP 2 .ot e e e e e e e et et e bbb e e s e e e e e aeeebaabaaaa s 6
2.3 ACTIVITEITEN STAP 3 .o e ettt e et e e e eeaeeaaaaeeeeesessaannannas 7
2.4 PN 1Y =T =] I =Y o U 8
2.5 ACTIVITEITEN STAP 5 e e e e e e e e e e e e e e e e et 8

3. KENNIS BN INTOIMMIATIE .viiiiiiie et st e e s te e e sttt e e sabeeessabaeesssbaeesnnrneeens 9
3.1 Samenvatting belangrijkste lessen uit de haalbaarheidsstudie .........cccccoeeviiieiiiiniiiieieiie, 9
3.2 De terugkoppeling van resultaten; opzet conform aanvraag .......ccccceeecvveeeeeeviciieeeeeeeseiieen, 10
3.3 Voorstel uitvoering terugkoppeling resultaten........ccuvveieiieciiiee e 10

3T 5T = o RS 12
Bijlage 1  Vereisten Eindrapportage Shl..........ooeiiiiiiiiee e 13
Bijlage 2  Beoordeling Tussenrapportage 2012........ccuvveeeeeeiiieieeeeeeeiieeeeeeeeirree e e e e eerrreeeeeeennnsans 14
Bijlage 3  Beoordeling ingediende wijzigingsverzoeken ...........cccceevecviieeeiiecciiieee e 15
Bijlage 4  Eerste ronde marktonderzoek Stakeholdersvoice.........ccoccvveiiiiiiciiiieiiiicccieee e, 17
Bijlage 5 Tweede ronde marktonderzoek Stakeholdersvoice .........ccccccvviiriiiieiiieeieeeeeeeeeeeeeeee, 19
Bijlage 6  Bevestiging inzet bijdrage Innovatiemotor Greenport Aalsmeer.......ccccccveeeeeeeeninnnnnnn. 20
Bijlage 7  Bloemlezing resultaten Concept-ClNCS........ccceeieieiiiiieee et erree e e e 21
Bijlage X  Beschikkingen vijf (5) ingediende voorschotverzoeken ..........cccccoecvieeiiiincciieeee e, 23

Eindrapportage ‘Haalbaarheid Primaire Retail’ Samenwerken bij Innovatieprojecten 2010

Pagina 2



PLUK — het merk

1 Evaluatie projectdoelstellingen ‘Haalbaarheid Primaire Retail’

In dit hoofdstuk wordt begonnen met het herhalen van de doelstellingen uit het ingediende
projectplan. Vervolgens wordt, met behulp van de beide opgestelde tussenrapportages, deze
doelstellingen en bijbehorende ambities eerst zelf geévalueerd. Vervolgens worden de resultaten van
het project beschreven. Per resultaat wordt aangegeven, welke activiteit(en) daaraan het meest
hebben bijgedragen en wat daar zin- en waardevol bij was.

1.1 Oorspronkelijke doelstellingen, uit het ingediende projectplan
Vraagstelling

Is het mogelijk een bloemenmerk te ontwikkelen, waarbij op basis van een breed assortiment van
specialties en noviteiten met onderscheidende productkenmerken en een ‘kostprijs + methodiek,
eindgebruikers (zakelijke klanten en consumenten) aan dit bloemenmerk gebonden kunnen worden
en waarbij de marktinformatie vanuit verkooppunten weer terugvloeit naar de kwekers én
veredelaars.

Gelet op de bovenstaande probleembeschrijving, worden de kwekers en veredelaars ook mede
verantwoordelijk en/of eigenaar van dit bloemenmerk. De informatie-uitwisseling en kennisopbouw
is voor hen ook van grote waarde.

Doelstelling project

Het ontwikkelen van ten minste 3 conceptstores in 3 verschillende landen in één tot anderhalf jaar
tijd, waarin het te ontwikkelen bloemenmerk én de prijspositionering getest worden op onder meer
de aantrekkelijkheid, herkenbaarheid, onderscheid, internationale toepasbaarheid en mogelijkheid
tot uitrol.

Via deze conceptstores wordt de praktische haalbaarheid van dit bloemenmerk getoetst. Indien de
haalbaarheid van de interne werkwijze (informatiestromen en kostprijs +) positief wordt beoordeeld,
dan kunnen ondernemers zich individueel of collectief richten op het ontwikkelen van de eigen
interne processen, die dan moeten aansluiten op de processen binnen het bloemenmerk.

1.2 Lessen na één jaar (tussenrapportage sept 20111)

Een internationale uitrol in pilotstores zal zeer bewerkelijk, kapitaalsintensief, moeilijk te financieren
en risicovol zijn. Daarom is er, onder meer in overleg met toenmalige contactpersonen Jos Hendriks?,
Chiel Leijen® en Jo Voet*, besloten de focus te verleggen naar het openen van drie pilotstores in één
stad of stadsregio. Daarmee is de kans van slagen, zowel van een financieringsaanvraag als van een
succesvolle operatie, groter. Dat is een gewenste en positieve ontwikkeling voor het project.
Daarnaast is de andere belangrijkste les dat er voor een operationele versnelling een behoefte was
aan het vinden van werkkapitaal.

1.3 Lessen na tweede jaar (tussenrapportage sept 20125)

In het eerste en tweede jaar is er zeer veel tijd besteed aan het vinden van de ondernemer/trekker
van de uiteindelijk te voeren winkels. Daarbij is €én samenwerking op het laatste moment, vlak voor
goedkeuring van financiering door Rabobank Regio Schiphol, beéindigd. De beoogde ondernemer zag
om persoonlijke gronden en het risico van het starten van een nieuwe onderneming toch af van
samenwerking.

! Voor de volledige tussenrapportage wordt verwezen naar het eerder ingediende bestand
2 Inmiddels uit dienst getreden contactpersoon bij voormalig ministerie van LNV
* Inmiddels uit dienst getreden contactpersoon bij voormalig ministerie van LNV
4 .. . . .
Contactpersoon bij toenmalig ministerie E, L & |
> Voor de volledige tussenrapportage wordt verwezen naar het eerder ingediende bestand, voor de
beoordeling van deze tussenrapportage verwijzen we naar bijlage 2.
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Aansluitend is een wervingscampagne opgestart om een nieuwe manager/ondernemer te vinden.
Een ondernemer met ervaring in het opstarten van new-business en voldoende managerial
kwaliteiten om ook in dagelijkse operatie aan te kunnen sturen. Deze actie leverde enkele geschikte
kandidaten op. De keuze is gevallen op een ondernemer met ervaring in food en zakelijke
dienstverlening. Het komen tot de definitieve opdracht en het vinden van aanvullende fondsen
(nodig voor extra werk in overeenstemming met die opdracht en als werkkapitaal) heeft zeer veel tijd
gekost en daarmee ook voor zeer veel vertraging. Daarom is verlening van het project aangevraagd
en toegekend. Zie daarvoor bijlage 3.

Dit hele proces is zeer ten koste gegaan van inhoudelijke voortgang en ontwikkeling. De belangrijkste

lessen hier zijn dat:

e het komen tot samenwerking een zeer tijdrovend proces is, zeker als deze samenwerking ook
een investering (tijd en/of middelen) vraagt van de nieuwe wederhelft.
e Het aanvullend financieren of funden van een al gestart project is zeer lastig

1.4 Behaalde resultaten
In de onderstaande tabel zijn de belangrijkste resultaten weergegeven. Per resultaat is aangegeven,
welke activiteiten globaal zijn uitgevoerd en wat de bijdrage of waarde hiervan is.

RESULTAAT

ACTIVITEITEN

BIJDRAGE tot doelstelling

CONCEPT - PLUK

- Inzetten trendwatcher en
specialist merkontwikkeling en
communicatie in sierteelt

- Schets en discussiestuk
marktpotentie, doelgroepen

- Stellen van behoefte aan een nieuw
merk in de bloemensector.

LOOK-and-FEEL voorstel
(huisstijl, productstijl,
assortimentsvoorstel)

- Inzetten trendwatcher en
specialist merkontwikkeling en
communicatie in sierteelt

- Marktonderzoeken voor
beeldvorming markt (1) en ter
toetsing concepten (2)

- Schets en discussiestuk voor
bereiken, aanspreken en aantrekken
doelgroepen, rol voor partners en
andere toeleveranciers

- Concept productkalender

- Testen werkwijze productkalender
in samenwerking met Urban Green

Concept-winkelinterieurs

- Inzet specialisten in retail-
interieuren

- Marktonderzoeken ter
toetsing concepten

- Studie en visualisatie van een
bloemenwinkel-van-de-toekomst

Businessplan voor
ontwikkeling en exploitatie 3
PLUK-winkels

- Gesprekken met potentiele
partners, deelnemers en
financiers

Zicht krijgen op (on)haalbaarheid
van traditionele retailfinanciering

Aanvullende concepten voor
lancering en ontwikkeling PLUK

- Organisatie en uitvoering
Concept-clinics

- Deinzet van internet als
verkoopkanaal voor
sierteeltproducten.

- Heel heldere formulering van
behoeften om op in te spelen

- Concepten om uit te voeren

- Bevestiging van ruimte voor een
nieuw ‘Merk’ in de bloemenretail!

Trekker tot en met pilot

Na gezamenlijk optrekken in
Concept-Clinics samenwerking
aangaan met retail-expert

Meer retail-expertise binnen het
project halen, borgen en binden aan
het project.

Tabel 1: Resultaten en waarde van die resultaten
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1.5 Reflectie op basis van het behaalde resultaat

Al deze activiteiten en de behaalde resultaten zijn zeer waardevol voor het project. Het verworven
inzicht, in bijvoorbeeld consumentenbehoeften, consumentenmarketing, winkelexploitatie,
financieringseisen is voor de samenwerkende snijbloementelers, als ook voor de gehele sector
waardevol en zeer bruikbaar. Het inzicht helpt in het begrijpen van aankoop-beslissingen, andere
ketenprocessen en de rol van ketenpartners. Het geeft ook handvaten voor de positionering van
individuele kwekerijen en samenwerkingsverbanden, gericht op interactie met consumenten.
Daarom wordt er door de huidige betrokkenen wel actief doorgewerkt aan het realiseren van een
pilot, bij voorkeur te lanceren begin 2014. De grondvesten van deze pilot zijn goed gelegd in het
project ‘Haalbaarheid Primaire Retail’.

Deze activiteiten hebben er helaas niet toe bij kunnen dragen tot het behalen van de doelstelling. De
combinatie van het opstarten van nieuwe bedrijvigheid, het internationale aspect, de beperkte
financiéle armslag van de oprichtende kwekers, de rendementseisen van andere investeerders en
het complexe proces om tot samenwerking te komen met nieuwe partners, alsmede de economische
ontwikkelingen buiten het project zijn in hun gezamenlijkheid een te grote last geweest.

Het beperken van de test tot Nederland heeft geleid tot het vinden van een goede ingang bij
Rabobank Regio Schiphol. Zij zijn als partij en partner goed bekend met de Bloemistenkwekerij en
willen helpen met het realiseren van dit vernieuwende concept voor snijbloemenkwekers. Daarin
past ook het mogelijk financieren van commerciéle activiteiten volgend uit de visie
‘Bloemistenkwekerij’.

Eindrapportage ‘Haalbaarheid Primaire Retail’ Samenwerken bij Innovatieprojecten 2010
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2. Uitgevoerde activiteiten

Toelichting uitgevoerde activiteiten Haalbaarheid Primaire Retail

Op de volgende pagina’s wordt kort en bondig aangegeven, wat voor activiteiten zijn uitgevoerd
gedurende het project. Voor het overzicht wordt gebruik gemaakt van de vijf benoemde stappen of
fases, zoals ook beschreven in het oorspronkelijke projectplan. Voor de herkenbaarheid zijn passages
uit het ingediende en gehonoreerde projectplan ‘cursief’ neergezet.

2.1 Activiteiten Stap 1

'‘Stap 1: Inventarisatie en conceptuele positionering

In deze eerste stap worden diverse merken op de Europese markt onderzocht op
succesfactoren. Daarnaast word de Europese markt (per regio of land) op
consumentniveau onderzocht. Op basis hiervan wordt de positionering van het merk
gedefinieerd. Hierbij hoort ook het te voeren assortiment.”’

ACTIVITEITEN
¢ Marktonderzoeken Stakeholdersvoice
o Een eerste verkenning naar waar een commercieel concept aan moet
voldoen (uitgaande van traditionele points-of-sale voor bloemen®
o Een tweede onderzoek, na het ontwikkelen van het concept PLUK en
interieurvoorstellen, om reacties te peilen’
e Gesprekken, bijeenkomsten met en door Miranda van Kester / Mirakuleus
e Ontwikkeling Concept ‘PLUK’ door Dorien van den Berg / Natural Styling
o In nauwe samenwerking met Mirakuleus
e Presenteren van voortgang en resultaten aan diverse stakeholders

e Formeren uitvoerend Eroiectteam in 2011

¢ Aangaan samenwerking met nieuwe trekker
o September 2012, Peter Douwes/InteResult
e Opzet en uitvoering ConceptClinics

o Deze clinics zelf zijn uitgevoerd op 3 en 4 juli, alle verplichtingen zijn ruim
voordien aangegegaan en de diverse voorbereidingen hebben dan ook
plaatsgevonden ruim voor 30 juni 2013. De facturen van derden voor deze
voorbereidingen zijn wel opgenomen als vallend onder dit project. Zie
daarvoor de voorgestelde eindafrekening.

o Deze Concept-Clinics zijn ook deels gefinancierd door de Innovatiemotor
Greenport Aalsmeer®. Dit betreft activiteiten na 30 juni 2013 en omvatten
de resultaten uit de Clinics. Omdat deze resultaten echter zeer belangrijk
zijn voor de inmiddels in gang gezette vervolgstappen, worden de
belangrijkste resultaten gedeeld in deze rapportage.

Resultaten'®: - Concept PLUK
- Look-and-Feel PLUK
- Concept productkalender, inclusief thema'’s, relevante data
- Concept ‘Boeket van de week’ (uit Concept Clinic)
- Concept ‘PLUK het merk’ (uit Concept Clinic)

2.2 Activiteiten Stap 2
'Stap 2: Ketenprocessen

¢ Zie bijlage 4 voor de belangrijkste uitkomsten uit het eerste onderzoek
7 Zie bijlage 5 voor de belangrijkste uitkomsten uit het eerste onderzoek

9 http://www.greenport-aalsmeer.nl/greenport-aalsmeer/activiteiten/innovatiemotor.aspx en ook bijlage 6
1% 7oals ook benoemd in tabel 1, paragraaf 1.4
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In de tweede stap komen de informatie uitwisseling en de productstromen tussen
veredelaars/kwekers en de winkelvloer aan bod. Een detaillist heeft wellicht behoefte aan
een specifiek order-/bestelproces, verpakkingen met kleine aantallen producten,
specifieke opslag in de winkel etc.
o Deze ketenprocessen moeten zo worden ingericht, dat de positionering en het
winkelbeeld versterkt worden en dat tegelijkertijd de kosten in dit proces goed
beheerst worden.”’

ACTIVITEITEN

e Met het projetteam (2011) werken aan een businessplan voor de opening van drie
fysieke winkels in de omgeving Utrecht!®. Dit plan is zeer intensief met het team
en met Rabobank Regio Schiphol (als beoogd financier) besproken, meermalen
aangepast en opnieuw besproken.

e In dit businessplan zijn de diverse werkprocessen en ketenprocessen, zoals
beschreven in de aanvraag, uitgewerkt in behoorlijke mate van detail.

e Daarnaast zijn zowel de investeringsbegroting, de exploitatiebegroting als de
liquiditeitsprognose uitgewerkt

Resultaten'?: - Voorstellen voor winkelinterieurs
- Businessplan inclusief retail-economische modellen voor de exploitatie
van drie fysieke winkels/verkooppunten
- Werkprocessen voor in de verkooppunten/winkels
- Kennis over financiering voor ‘reguliere’ detailhandel

2.3 Activiteiten Stap 3

‘Stap 3: Voorbereiden conceptstores

Alle onderdelen en processen om de conceptstores in te kunnen richten, te bevoorraden
en te kunnen openen moeten klaar gezet worden, middels afspraken met diverse
toeleveranciers en/of mogelijke partners.’

ACTIVITEITEN

¢ Samenwerken met Urban Green: Vanaf augustus 2011 is meermalen met Urban
Green gesproken over het gezamenlijk uitvoeren van een test gericht op het
werken met een verkoopkalender. Hieronder vallen allerlei activiteiten als het
vooraf bepalen van het assortiment, het vooraf bepalen van de bestelling, het
evalueren van beschikbaarheid, het plaatsen van de definitieve bestelling, het
evalueren van levering, het vertellen van het verhaal (*Vers van de kweker’) en
het monitoren van de daadwerkelijke verkoop horen allemaal bij het werken met
een verkoopkalender.

o Urban Green is een winkelconcept gericht op het bieden van groene
leefruimte in stadsomgeving: stadstuintjes, balkons, ook snijbloemen. Het
concelgt is in 2011 genomineerd voor de titel ‘versmarketeer van het
jaar’.

o Het vooraf nadenken over het winkelbeeld, de beleving bij kopers en de
mogelijkheden tot combineren werden genoemd als van toegevoegde
waarde voor Urban Green.

o Door het (ook voor onszelf onverwachte) faillissement van Urban Green is
deze samenwerking in oktober 2011 beé&indigd.!*

e Gezien het niet rond krijgen van financiering voor verkooppunten/winkels, heeft
verdere voorbereiding van de concept-stores niet plaatsgevonden.

1 Businessplan PLUK, aparte bijlage

12 70als ook benoemd in tabel 1, paragraaf 1.4
13http://www.versmarketeer.nl/verkiezing/wall-fame Mark van Geest, Urban Green

14 http://www.vakbladvoordebloemisterij.nl/nieuws/9249/stadstuincentrum-urban-green-gesloten
(bezocht oktober 2013)
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Resultaten!®: - Het belangrijkste resultaat is het gemerkt hebben dat vooraf zekerheid
hebben over beschikbaarheid cruciaal is om conceptmatig/kalendermatig te
kunnen verkopen. Deze methodiek is de huidige branche zeer
ongebruikelijk en vraagt daarom van alle betrokkenen (kweker,
leveranciers, logistiek dienstverlener, verkoper/bloemist) extra aandacht.
Dat moet bij de daadwerkelijke pilot zeer goed geborgd worden, met goede
afspraken tussen kweker en PLUK.

- Via FleurPlaza Europe is een platform beschikbaar, waarmee je
operationeel gezien goed uit de voeten kunt. Voor het uitvoeren van een
continu proces zullen nog wel aanpassingen nodig zijn om het bestellen
centraal uit te kunnen voeren. Daarover moet er nader gesproken worden
tussen PLUK en FleurPlaza Europe.

2.4 Activiteiten Stap 4
'‘Stap 4: Evaluatie conceptstores
Vanaf het moment van openen worden de prestaties gevolgd volgens het opgezette
model. Mogelijke problemen worden geanalyseerd en waar mogelijk of nodig bijgestuurd.
Deze denkslagen zijn wel onderdeel van het project.
e Zoals aangegeven is de financiéle exploitatie van de conceptstores geen onderdeel
van het project.’

ACTIVITEITEN
Aan deze stap en de bijbehorende activiteiten is niet toegekomen, omdat er geen
pilotstoren zijn geopend en/of geéxploiteerd in het kader van het project.

Resultaten®®: n.v.t.

2.5 Activiteiten Stap 5

'‘Stap 5: Afronding subsidietraject
e Rapportage totaal en openbaarmaking resultaten.
e Boekhoudkundige afsluiting van het project.”’

ACTIVITEITEN
e  Werven nieuwe trekker
o Tijdens de Concept Clinics is via de toenmalige trekker/interimmanager contact
gelegd met meerdere retailexperts. Na afloop van de clinics zijn, met behulp van een
werving- en selectiebedrijf, gesprekken opgestart om de meest geschikte kandidaat
voor vervolgstappen te identificeren en te betrekken.

e Gesprekken met diverse partijen en geinteresseerden voortzetten na beéindiging
subsidieproject: tijdens het verloop van het project is er op diverse momenten contact
geweest met potentiéle sponsoren, financiers en investeerders voor de diverse volgende
stappen in de ontwikkeling van PLUK

e Voorbereiding delen van niet-specifieke kennis

o De website van de Bloemistenkwekerij (waar het idee PLUK uit geboren is)
voorbereiden op communicatie over de behaalde resultaten.
o Deze activiteiten gaan door ook na de afronding van dit subsidieproject.

e De afronding van de financién en de samenstelling van de eindrapportage zijn uitgevoerd na

30 juni 2013 en vallen daarom niet onder de activiteiten beschreven in deze stap.

Resultaten'”: - Nieuwe trekker geworven, voorgesteld aan diverse stakeholder
- Nieuwe fondsen gevonden voor activiteiten tot de pilot en deels daarna

1> Zoals ook benoemd in tabel 1, paragraaf 1.4
1® Zoals ook benoemd in tabel 1, paragraaf 1.4
17 Zoals ook benoemd in tabel 1, paragraaf 1.4
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3. Kennis en informatie
In dit hoofdstuk wordt stilgestaan bij de lessen van dit project

3.1 Samenvatting belangrijkste lessen uit de haalbaarheidsstudie

o We hebben een commercieel concept ontwikkeld op basis van aantal belangrijke
kernwaarden: Herkomst (van de authentieke vakman), versheid (door korte en snelle
ketens), een breed palet om uit te kiezen, on- en offline te bestellen, uit te breiden met
diverse ‘services’.

o Consumentenonderzoek leert ons echter diverse malen dat met name herkomst en
duurzaamheid (nog) geen waarden zijn die resulteren in het willen betalen van een
meerprijs of een premium prijs.18

e Een terugkerend thema blijft: gaat de consument dit aantrekkelijk vinden? Beoogd
ondernemers zien de potentie, maar durven om diverse redenen de sprong in het diepe niet
aan. Redenen:

o Werkkapitaal voor het project zelf bijeen brengen is zeer tijdrovend en dat werkt
vertragend. 100% uit eigen zak voorfinancieren is onmogelijk.

o Beoogde eigenaren (telers) hebben gezien het tegenzittend economisch tij vaak noch
geld noch vermogen dat geinvesteerd kan worden. Moet dan ketenintegratie, één
van de grondgedachten van dit project, worden losgelaten? Initiatiefnemers,
projectpartners, sponsoren en beoogd ondernemers zien juist in die ketenintegratie
één van de sterke punten.

o Private investeerders van buiten de sectoren verlangen rendementen (> 10%) die in
diverse scenario’s en rekenmodellen niet haalbaar lijkt.

e Het ‘gevoel’ bij het samenwerkingsverband voor ruimte op de bloemenmarkt voor een
(nieuw) bloemenmerk wordt onderbouwd met uitkomsten uit de recent gehouden Concept-
Clinic. Fleurop wordt gezien als merk, als kwaliteitslabel, terwijl het dat (volgens directeur
Frank Buddels) niet is. Elk nieuw startend bloemenmerk zal, gewild of niet, met Fleurop
worden vergeleken. Dat is het referentiekader van de huidige bloemenkoper.™

e Ondanks toenemende online-verkopen is de bloemen-kopende-consument nog een echte
shopper: de zintuigen spelen (naar eigen zeggen) nog een belangrijke rol in het koopproces.
Voorpret en het gebruiken van de eigen zintuigen zijn een belangrijk onderdeel van het
product ‘bloemen’. Er zijn echter ook andere behoeften aan bod gekomen tijdens de
uitvoering van de Concept-Clinics.

o Bekendheid met de aanbieder, budget, het koopmotief (cadeau of eigen gebruik)
spelen ook een belangrijke rol in de keuze voor het verkooppunt.

e Blijkbaar is er nog geen aanbieder echt in geslaagd een goed internetconcept neer te zetten
waarin andere beleving en/of koopmotieven goed worden aangeboden en waarmee de
koper de voorkeur geeft aan het online winkelen.

o Online bestellen gebeurt incidenteel, Frederique’s Choice is aardig bekend, maar
roept bij de respondenten geen hebberigheid op. Die hebberigheid is wel gekoppeld
aan de bloemenwinkel waar reguliere aankopen worden gedaan.

e De combinatie tussen fysieke retail en online retail (multi-channel retailing) is cruciaal voor
succes van het bloemenmerk van de toekomst. Ter ondersteuning van deze uitspraak
verwijzen we vooral naar diverse nieuwsberichten van Coolblue®.

18 Bijlage 2 en 3: Onderzoeken stakeholdersvoice

1 Bijlage 7: Bloemlezing/hoofdpunten uit eindrapportage Concept-Clinics

20 http://www.nu.nl/internet/2776138/coolblue-verslaat-bolcom-als-beste-webwinkel.html
http://www.nu.nl/internet/2940525/coolblue-wil-webwinkels-heel-europa.html
http://www.nu.nl/internet/3539466/webwinkel-coolblue-investeert-fors-in-fysieke-winkels.html

Eindrapportage ‘Haalbaarheid Primaire Retail’ Samenwerken bij Innovatieprojecten 2010
Pagina 9


http://www.nu.nl/internet/2776138/coolblue-verslaat-bolcom-als-beste-webwinkel.html
http://www.nu.nl/internet/2940525/coolblue-wil-webwinkels-heel-europa.html
http://www.nu.nl/internet/3539466/webwinkel-coolblue-investeert-fors-in-fysieke-winkels.html

PLUK — het merk

o Met name de ontdekking dat omzet van webwinkels stijgt bij het in de buurt zijn of
hebben van een fysieke winkel is een bijzonder interessante om ook voor de
bloemisterij-sector verder te verkennen. De traditionele, solistische bloemist krijgt
dat niet voor elkaar, de internetbloemist zoekt juist een andere, betaalbaardere
locatie buiten steden. Samenwerkingsverbanden tussen vrij gevestigde bloemisten
en online bloemenwinkels zien we nog niet ontstaan.

3.2 De terugkoppeling van resultaten; opzet conform aanvraag

Het ontwikkelen van een bloemenmerk, het benoemen van de Kritische Succes Factoren én het
uitwerken van de diverse processen om aan de Kritische Succes Factoren te voldoen, is een innovatie
van enorm groot belang. Het vertellen dat dit inderdaad haalbaar is, zal veel collega™s (in de
bloemen, planten en mogelijk ook andere verse sectoren) inspireren en motiveren om zelf ook deze
stap te maken. Daarmee ontwikkelt de sector zich als geheel en dat is ook in het belang van de
ondernemers verenigd in de Bloemistenkwekerij. Daarom zien wij zelf het openbaar maken van de
resultaten als een belangrijk onderdeel van het project.

Te publiceren of openbaar te maken resultaten
e De pilot stores
o De pilot-stores zullen toegankelijk zijn voor iedereen. De werking van deze
pilotstores is het meest concrete resultaat dat er is.
e De Kritische Succes Factoren voor een bloemenmerk
o Waar moeten collega’s op letten, indien zij zelf de consument of eindgebruiker willen
gaan benaderen? Dit geldt voor het merk, uitvoeren en interpreteren van
marktonderzoeken, het organiseren van de achterliggende processen, financiering
en andere onderdelen van de toekomstige onderneming.
e Opbouw van de ,waarde" keten in een duurzame sierteeltketen
o Watis, bij een gegeven kostprijs, de mogelijke verkoopprijs en uit welke elementen
is die opgebouwd
e Het proces om tot een bloemenmerk te komen
o 0ok het proces op zich is enorm waardevol

3.3 Voorstel uitvoering terugkoppeling resultaten
Kritische Succes Factoren: Goed onderzoek doen en niet blijven hangen in gebruiken vanuit eigen
sectoren/werelden.
e Uitgebreide media-aandacht bij de opening van de in-ontwikkeling zijnde concept-stores.
o Het uitbrengen van nieuwsberichten rond de opening.
= Hierbij moet ook vermeld worden, dat het project mede mogelijk is gemaakt
door ELFPO: “Europa investeert in haar platteland”.
o Rondleidingen voor kwekers en bloemisten/detaillisten in de verkooppunten en
mogelijk ook bij de logistieke partners en/of deelnemende kwekers. Zo kan vanuit
allerlei perspectieven verteld worden wat het betekend om in PLUK actief te zijn.

e Behoeften van bloemenkopers bestaan niet uit ‘eigen gebruik’ en ‘cadeau’. Uit onze
onderzoeken is heel duidelijk naar voren gekomen dat dit invullingen zijn van werkelijke,
meer universele behoeften.

o Mensen die bijvoorbeeld eten kopen, worden tegenwoordig veel bediend met
concepten die draaien om ‘gemak’ of ‘convenience’. Dat is een duidelijk voorbeeld
van een universele behoefte.

o Eentweede voorbeeld komt naar voren bij de Nederlandse spoorwegen: de one-
handed-shopper: alles wat te koop is moet met 1 hand en heel snel mee te nemen
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zijn, dat is daar de geldende behoefte. Grote verpakkingen of grote hoeveelheden en
ook lange wachttijden zijn dan uit den boze.

o Traditionele marktonderzoeken in de bloemisterij-sector, zoals vaak uitgevoerd door
het Productschap Tuinbouw (PT) of in opdracht van het PT komen niet verder dan
producten (boeketten/bloemen/planten) en een categorisering van toepassingen
(eigen gebruik/cadeaus). De sector in haar geheel zou baat hebben bij andere
methoden en technieken voor onderzoek naar behoeften.

o PLUK wil deze lessen graag delen, zonder direct aan te geven, welke behoeften voor
PLUK leidend zijn in het commerciéle concept. Middels lezingen en/of workshops zijn
deze lessen, over wat behoeften zijn, goed te presenteren en te bediscussiéren met
zowel kwekers als bloemisten/detaillisten.

= Hierbij moet ook vermeld worden, dat het project mede mogelijk is gemaakt
door ELFPO: “Europa investeert in haar platteland”.

=  Kwekerij Kester (penvoerder), de samenwerkende snijbloemenkwekers en
de Stichting Glashelder hebben echter zelf niet het netwerk of de faciliteiten
om deze bijeenkomsten volledig zelf te organiseren. Daarover wordt graag
nader over overlegd met Dienst Regelingen.

=  Op de nog te maken website van PLUK zal uiteraard ook aangegeven worden
wat PLUK uniek maakt. Dit is echter wel het voor consumenten
aansprekende verhaal. De weg daarnaartoe zal minder onder de aandacht
worden gebracht van potentiele fans en klanten. Daarvoor zijn de al
genoemd workshops en lezingen zeer interessant.

e Hetinzien van toegevoegde waarde van andere, nieuwe vormen van marktonderzoek (‘co-
creatie’), zoals de door ons ingezette ‘Concept-Clinics’.

o Zie recent uitgebrachte nieuwsbrief op www.bloemistenkwekerij.n

= Hierbij moet nog vermeld worden, dat het project ‘Haalbaarheid Primaire
Retail’ mede mogelijk is gemaakt door ELFPO: “Europa investeert in haar
platteland”

o Erwordt gedacht aan in ieder geval een interview in de Bloemisterij, samen met de
uitvoerder van deze Clinics. Middels een dergelijk artikel kan ook een lezing of
workshop-reeks worden aangekondigd. Zie daarvoor het voorgaande onderwerp
over behoeften.

21
|

e Blijvende aandacht voor het vormen van samenwerkingsverbanden tussen ondernemers
o Ditis een onderwerp dat groter is dan alleen ‘Haalbaarheid Primaire Retail’. In
diverse uitingen zal continue benadrukt blijven worden dat het komen tot
samenwerking heel tijdsintensief is. De inzet van deze regeling, ‘Samenwerken bij
Innovatieprojecten’ heeft ons de kans geboden om, in diverse, kleine stappen, toch
tot de benodigde samenwerking te komen.

21 http://www.bloemistenkwekerij.nl/nieuwsbrief/nieuwsbrief 26 08 2013.html
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Bijlage1 Vereisten Eindrapportage Sbl
EINDRAPPORTAGE

RLS Samenwerking bij innovatieprojecten

INLEIDING:
Een aanvraag tot subsidievaststelling wordt binnen vier maanden na afloop van het project ingediend.

Een aanvraag tot subsidievaststelling gaat vergezeld van een eindverslag. De gegevens van het laatste

projectjaar kunt u hierin verwerken zonder hierover een tussenverslag te maken.

De vorm van uw eindrapportage is vrij, maar bevat minimaal de volgende onderdelen:

e Een beschrijving van de activiteiten die in het kader van het project zijn verricht;

e Een evaluatie van de mate waarin deze activiteiten hebben bijgedragen aan de in het projectplan
omschreven doelstellingen;

e De kennis en informatie die met het project zijn opgedaan, en

¢ De wijze waarop deze kennis en informatie openbaar is gemaakt. ,

U geeft eventuele wijzigingen in het projectplan door als u deze nog niet eerder heeft gemeld. Dit doet u

door middel van een wijzigingsverzoek.

Uw aanvraag tot subsidievaststelling gaat vergezeld van de volgende documenten:

e Een volledig ingevuld en ondertekend aanvraagformulier subsidievaststelling (via Mijn Dossier -
www.mininv.nl/loket);

e Dit eindverslag;

* Bij een verleende subsidie vanaf € 125.000,-

o Een accountantsverklaring;
o Een door de accountant gewaarmerkt overzicht van alle kosten die voor dit project zijn

gemaakt en betaald door het samenwerkingsverband.
e Bij een verleende subsidie van lager dan € 125.000,-
o Betalingsoverzicht;
o Facturen en betaalbewijzen.
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Bijlage 2 Beoordeling Tussenrapportage 2012

Dienst Regelingen
Ministerie van Economische Zaken,
Landbouw en Innovatie

> Retouradres Postbus 322 9400 AH Assen

Dienst Regelingen
Team Projectsubsidies en
Aanbestedingen

Postbus 322
9400 AH Assen
hetinvioket.nl

Contactpersoon
Sten Borst
Specialist uitvoering
maatwerkregelingen

T 070 - 378 5460

Datum 30 november 2012

Betreft Beoordeling tussenverslag Samenwerking bij innovatieprojecten 2010 T PP

aanvraagnummer
4100004144568

Bijlagen

Relatienummer

Geachte heer Kester,

Op 4 oktober 2012 heb ik van u een tussenverslag ontvangen. Het gaat om uw
project Haalbaarheid Primaire Retail uit de openstelling Plantaardige sectoren
2010 van de regeling Samenwerking bij innovatieprojecten. Ik heb uw verslag
beoordeeld. In deze brief leest u de uitkomst hiervan.

Beoordeling

Uw tussenverslag geeft voldoende inzicht in de voortgang van het project. U
voldoet hiermee aan de rapportageverplichting van deze subsidie. Ik wens u veel
succes met de voortzetting van uw project.

Meer informatie

Heeft u nog vragen, kijk dan op onze website: www.drloket.nl. Of bel met het
DR-Loket: 0800 - 22 333 22 (op werkdagen tussen 8.30 en 16.30 uur).

Met vriendelijke groet,

Edwin Nijdam

De plv. teammanager Subsidies Dienst Regelingen

Deze brief is automatisch aangemaakt en daarom niet ondertekend.
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Bijlage 3 Beoordeling ingediende wijzigingsverzoeken

Dienst Regelingen

Ministerie van Economische Zaken,
Landbouw en Innovatie

> Retouradres Postbus 322 9400 AH Assen

Dienst Regelingen
Team Projectsubsidies

Posthus 322
9400 AH Ascen
wiww.drloket.nl

Contactpersoon
Koen van Driel
Specialist witvoering
maatwerkregelingen

T 070 - 757 34 35

Onze referentie

- dadnyvraagnumimear
Datum AUG 2012 = = 4100004144568
Betreft slissing op uw wijzigingsverzoek

Bijlagen

Samenwerking bij innovatieprojecten 2010

Geachte heer Kester,

Op 20 juni 2012 heb ik van u een wijzigingsverzoek ontvangen en op 30 juli 2012
heb ik van u een wijzigingsverzoek ontvangen. Het gaat om uw project
Haalbaarheid Primaire Retail uit de openstelling Plantaardige sectoren van de
regeling Samenwerking bij innovatieprojecten. Inmiddels heb ik uw
wijzigingsverzoeken beoordeeld. In deze brief stel ik u op de hoogte van mijn
beslissing.

Beslissing

Ik heb besloten de voorgestelde wijzigingen goed te keuren. De uitvoering van uw
project wordt op de volgende manier gewijzigd:

. De einddatum wvan het project wordt gewijzigd. De huidige bij Dienst
Regelingen geregistreerde einddatum is 31 maart 2012, deze wordt
gewijzigd naar 30 juni 2013.

. Het budget voor de begrote uren 'Eigen arbeid” wordt ingezet als budget
voor de kostenpost *Kosten voor studie en onderzoek/kosten derden’. Hier

onder is weergegeven hoe het budget gewijzigd is,

Kostenpost Was Wordt

Loonkosten € 0,00 € 0,00
Kosten eigen arbeid £ 175.550,00 € 0,00
Kosten studies en onderzoek € 84.000,00 € 259.550,00
Kosten machines en apparatuur € 0,00 € 0,00
Samenwerkingsverband € 0,00 € 0,00
Procesbegeleiding € 0,00 € 0,00
Haalbaarheidsstudie € 0,00 € 0,00
Testen € 0,00 € 0,00
Investeringen in onroerend goed € 0,00 € 0,00
Totaal € 259.550,00 € 259.550,00

Pagina 1 van 2
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U kunt de voorgestelde wijzigingen doorvoeren in uw project. Ik ga ervan uit dat u
uw project verder uitvoert inclusief genoemde wijzigingen. De voorwaarden en
verplichtingen, zoals genoemd in onze goedkeuringsbeschikking van 25 juni 2010
blijven van toepassing op uw project.

Bezwaar

Als u het niet eens bent met deze beslissing, kunt u binnen zes weken na
verzending van deze brief een bezwaarschrift indienen. Stuur het bezwaarschrift
naar:

Dienst Regelingen, Afdeling Recht en Rechtsbescherming - Samenwerking bij
innovatieprojecten, Postbus 322, 9400 AH Assen. Op onze internetsite
www.drloket.nl/bezwaar vindt u meer informatie over het indienen van een
bezwaarschrift.

Meer informatie

Heeft u naar aanleiding van deze brief nog vragen, neem dan contact op met Koen
van Driel via het hierboven vermelde nummer.

Heeft u algemene vragen, kijk dan op onze website: www.drloket.nl. Of bel met
Het DR-Loket: 0800 - 22 333 22 (op werkdagen tussen 8.30 en 16.30 uur).

=

Met vriendelijke groet,
-’"-j__‘ ﬂ/
De Staatssecretaris var Economische/Za/ke’rL).a ouw en Innovatie,

namens deze:

Em@j am

D,ezPﬁI teammanager Subsidies Dienst Regelingen

Dienst Regelingen
Team Projectsubsidies

ohes U012

aanvraagnummer
4100004144568
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Bijlage 4 Eerste ronde marktonderzoek Stakeholdersvoice

Doelstelling[ Opzet [ Panel RESNEICY

Clustering en vergelijking met gedefinieerde waardenset

Spontane associatie consumenten Gedefinieerde waardenset

bloemtypen 3% Bloemtype

gezellig(heid/sfeer 31%

kleur 24% Kleur

mooi 22%

vrolijk 21%

type (boeket/bos) 17% Stijl van het boeket, Boeketgrootte

geur/lekker ruiken 17%

doel (kado/bedankje) 12%

Verkooppunt Sfeer en inrichting van de winkel, Klantvriendeljkheid, Deskundigheid van
7% personeel, Assortiment keuze

vers 6% Versheid van de bloemen

interieur/aankleding 5%

groen/natuur 4%

beperkt houdbaar 4% Houdbaarheid

liefde 2%

lente 2%

duur 2% Prijs

seizoensafhankelijk 2%

milieubelastend 1% Duurzame teeltwijze

Bloemen worden doar consumenten in grote mate gekoppeld met emotiel
De waarden herkomst en gemak zijn bij consumenten niet aanwezig

Doelstellingl Opzet l Panel Resultaten

Wat zou je vernieuwend vinden

als het om (snij)bloemen gaat?

w
il
o
=
i)
=X;
(=
o
[
o
w

Het kwart van het panel heeft

geen ideel

8

wi
langer houdbaar 30% E_r
andere/nieuwe soorten 1% %
andere/nieuwe kKleuren 10% %
nieuwe/bijzondere w
samenstelling/combinatie 8%
andere/nieuwe geur 7%
duurzaam gekweekt 7%
natuurlijk/terug naar de roots 4%
zelf boeket samenstellen 2%
minder duur/goedkoper 2%
online verkoop 1%
verkoop per stuk 1%
andere/nieuwe vorm 1%
kaartje met informatie 1%
geen stinkend water 1%
andere geschenkvorm 1%
al schuin afgesneden worden 1%
reukloos 1%
een abonnement 1%
bloemen die geen water nodig hebben 1%
aan huis bezorgd 1%
bloemvazen aanpassen 1%
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DoelstellingJ\ Opzet l Panel [RESIEEYR 5
=
[

. ) - - . =3
Bestedingsbereidheid mooi 24% =
Wanneer ben je bereid om meer te niet/nooit 17% E
betalen voor een bos of boeket apart/bijzonder 15%
(snij)bloemen dan je eerst van plan speciale gelegenheid
was? (trouwdag/verjaardag/moederdag etc 12%

lang staan 4%
als het me aanspreekwerrast 4%
cadeau 4%
<40 jr ==40jr | tot verse uitstraling 4%
Vrouwen 75% 55% 62% kwaliteit 3%
Mannen 25% 45% 38% weet ik niet/geen idee 2%
34% 66% grootte 2%
garantie 2%
service/presentatie 1%
duurzaam 1%
mijn humeur 1%
als ik er bij van word/blij gevoel geeft 1%
als ik meer geld had/verdien 1%
lagere prijzen 1%
17
Doelstelling [ Opzet { Panel RESNEIE ﬁ
3
1]
: s
Waardenbeleving %
n
Rangordelll van factoren die consumenten belangrijk vinden bij een bloemenwinkel: "’
1 Versheid van de bloemen
2 Houdbaarheid
3 Assortiment keuze, Pri]s
4 Klantvriendelijkheid, Stijl van het boeket, Kleur, Deskundigheid van
personeel, Bloemtype, Boeketgrootte
4] Sfeer en inn'chting van de winkel, Gemak
6 Duurzame teeltwijze
Herkomst van de bloemen
Rangorde van factoren die consumenten belangrijk vinden bij een supermarkt:
1 Prijs, Versheid van de bloemen, Houdbaarheid
2 Kleur, Gemak, Boeketgrootte, Stijl van het boeket, Bloemtype, Assortiment
keuze
Klantvriendelijkheid
4 Duurzame teeltv.fijze, Sfeeren inrichting van de winkel, Deskundigheid van
DE‘TSOHEEI, Herkomst van de bloemen
L Rangorde bepaald opgrond van significantie toets op een betrouwbaarheidsniveau van 95 %
19
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Bijlage5 Tweede ronde marktonderzoek Stakeholdersvoice

Doelstelling m. Panel TResuItaten ﬁ
5

g

A. Beleving ten aanzien van de naam Pluk; §

- Cognitieve- en affectieve beleving; @

- Aan wat voor winkel denk je bij de naam Pluk? ;

- Welke producten koppelt men spontaan aan de naam pluk? ;‘

B. Waarde koppelen aan het concept Pluk: @

Welke waarden worden gekoppeld aan Pluk aan de

hand van een korte omschrijving van het concept,

logo en layout van de folder? p u
“Pluk is een nieuwe merk voor een bloemenmerk en
bloemenwinkelformule waarin bloemen vers en rechtstreeks vanuit bij het

bloemenmerk horende kwekerijen worden aangeboden. De telers zijn
daarmee mede-eigenaar van het bloemenmerk. *

I kezaan r [~ natsunjk

e
™ postef/vrobk ™ daasiks meuns

Doelslelling‘ Opzet | Panel [REEIIEICE

Q: Welke waarden worden geassocieerd respectievelijk na een korte en na een
uitgebreide omschrijving van het bloemenmerk Pluk?

stoar
industriaal
dagelijks nisuws

&
[+
=
1]
=D
e
=N
1]
=
el
o
op]
(D

twea zielen één gedachta
leerzaam
design

authentiak
fraditionael van het land

73%

0% 10% 20% 30% 40% 509% B0% T0% 80%

| na korte beschijving en logo B na uitgsbraide beschrijving |

De associatie met groenten en fruit is groter dan met bloemen en planten.
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Bijlage 6
’

NIEUWE

VERBINDING

NIEUWE

BUSINESS
contact
afdeling

Kester Kwekerij alafoon
De heer P. van der Sar e-mail
Heenweg 52 ons kenmerk
2691 LD ‘s Gravenzande Md::::;

Geachte heer Van der Sar,

Op dit moment neemt u deel aan het project Innovatiemotor Greenport Aalsmeer. In
overleg met uw Syntens Innovatieadviseur, Rob van Mechelen, heeft u besloten om Oil &
Pepper B.V., de heer ). Tas, als kennisleverancier in te schakelen.

Syntens heeft inmiddels de opdracht verstrekt aan Oil & Pepper B.V. Zij zullen u
adviseren conform de door hen uitgebrachte offerte van 31 maart jl., ten bedrage van
€ 9.982,50 inclusief BTW. De financiéle bijdrage vanuit het project Innovatiemotor
Greenport Aalsmeer bedraagt € 4.991,25 inclusief BTW. Dit bedrag wordt rechtstreeks
verrekend met de betreffende kennisleverancier.

Uw eigen bijdrage bedraagt € 4.991,25 inclusief BTW en zal rechtstreeks aan u worden
gefactureerd door de kennisleverancier.

NB: Voor het ontvangen van de financiéle bijdrage vanuit Innovatiemotor Greenport
Aalsmeer is het voldoen aan de deminimis-eisen verplicht. Hiervoor dient u bijgevoegd
formulier in te vullen en per omgaande te retourneren. Indien wij niet uiterlijk zes
maanden na dagtekening van deze brief dit document in ons bezit hebben, vervalt het
recht op financiéle bijdragen vanuit Innovatiemotor Greenport Aalsmeer.

Wij vertrouwen erop dat de inschakeling van deze kennisleverancier toegevoegde
waarde voor uw bedrijf zal opleveren. Mocht u vragen of opmerkingen hebben, dan kunt

u contact opnemen met uw Syntens Innovatieadviseur.

Met vrien

A. Hofland
projectleider Innovatiemotor Greenport Aalsmeer

Hier wordt geinvesteerd in uw toekomst. Dit project is mede mogelijk gemaakt met
steun van het Europees Fonds voor Regionale Ontwikkeling van de Europese Unie.

Bevestiging inzet bijdrage Innovatiemotor Greenport Aalsmeer

P

INNOVATIE
CENTRUM

Andreas Hofland

Project Innovatiemotor Greenport
Aalsmeer

088-4440254
Andreas.hofland@syntens.nl
8003793-2447724

6 mei 2013

ISA-brief kennisleverancier

Syntens
Postbus 1300
3430 BH Nieuwegein

Bezoekadres
Kelvinbaan 42
3439 MT Nieuwegein

T 088 - 444 0 444
nieuwegein@syntens.nl
www.syntens.nl
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Bijlage 7 Bloemlezing resultaten Concept-Clincs

A DE BLOEMISTENKWEKERIJ 40 HA

Belangrijkste uitkomsten Clinics

2 kernbehoeften bij aankopen (snij)bloemen

Zintuigelijke sensaties, overweldigd worden bij MIJN moment
Verrassing

NIET: eigen gebruik en cadeau’s, dat zijn invullingen,
geen behoeften!

EN: plaats voor een vernieuwend, fis en vrolijk
concept naast het grijze en ouwige ‘Fleurop’

A DE BLOEMISTENKWEKERIJ 40 HA

Nieuwe inzichten / insights

Verrassen kan meer dan opwegen tegen het ‘zelf
uitzoeken’ van bloemen

Uitzoeken is gekoppeld aan een vast verkooppunt
Verrast worden is sterk motief iets nieuws te proberen
Verrassen is niet per sé aan een fysieke plek gebonden
‘Verrassen’ is belangrijker dan ‘convenience’ (‘voeding)

Onbetrouwbaarheid: krijgt die ander jouw cadeau?
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PLUK — het merk

A DE BLOEMISTENKWEKERIJ 40 HA

Pad naar de pilot - I

Startscenario combineert 3 kernzaken

Basis en laden merk PLUK (beleving, verrassing, fris, vrolijk)
Bloemen abonnement mét bezorgdienst (omkeren, vraagsturing)

Vanuit fysieke locatie in stad, met zo laag mogelijke kosten, op
onverwachte locatie (verrassend), met zo veel mogelijk benefits en
productverwerking zo ver mogelijk terug in de keten

I  Opdracht Jeroen Rossen: hoe te realiseren

En tegelijkertijd planvorming voor verdere uitrol

A DE BLOEMISTENKWEKERIJ 4«

Pad naar de pilot - lli

Gedachten rond financiering
Werken naar lage investering
Crowdfunding
Leasemodellen bezorgdiensten (Rabobank?)
ICT (CRM++) en/of Mobilieitspartners (Tuc-tuc)

Franchisees: cash-up front
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PLUK — het merk

Bijlage X Beschikkingen vijf (5) ingediende voorschotverzoeken
Vanwege privacy-redenen hier niet getoond!
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