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Anadir valor a las plantas

Un ejercicio de marketing

% Tradicionalmente las
plantas se han vendido a

raiz desnuda en la puerta % La mayoria de los consumidores deciden
del vivero destinada a la realizar una compra una vez
entrada de personal. Lue- se encuentran ya en la tienda.

go vino la revolucién del Se trata de compradores por impulso
contenedor y aparecié la y compran lo que les atrae.
tendencia de la venta al No necesitan plantas, las quieren.
detalle a través de garden Afiadir valor, aumenta el deseo
center, permitiendo a los y, por lo tanto, también aumentari la
C?;;&r:':(;geslar o Cdoem[%r;; recompensa financiera tanto para el

21 afio. & productor como para el detallista.”

Cuadro 1:
Calidad: ;queé quiere el consumidor?

Capacidad de llevar a cabo el proceso

jde produccion

¢(Podemos obteneria? [ f1Conocimiento para realizarlo
Disponibilidad de personal entrenado

el
¢Laestamos obteniendo? ==

Controles periodicos

Manejo l

¢La hemos alcanzado? — | Opinion de los clientes

¢Lo podriamos er merjor? Desarrollo

'Evaluacion del proceso g

En octubre de 1986, la Revista Hortic
lanzabajen ESpapa una campana de
publicidad dellas’etiquetas para plants
ornamenta LANTICARD. Nuestra
x—compaﬂ@'ré en las tareas admMistratival
‘)ic:‘a_ﬁﬁrbfa. fue la modelo de Vs anuneld

Materia prima
Maquinaria
Tiempo _
Personal’

En la década de los 90
nos encontramos a noso-
tros mismos vendiendo
plantas en competencia di-
recta con otros productos
de ocio como fiestas, co-
midas en restaurantes, el
cine y los deportes. En
otras palabras, todos nos
encontramos compitiendo
por el dinero del ocio. Es-
tamos frente a ciertas in-
dustrias muy sofisticadas
que realizan grandes es-
fuerzos en presentar su
producto al consumidor y,
por tanto, los dias de sim-
plemente colocar una plan-
ta en la maceta y esperar a
venderla estdn desapare-
ciendo rdpidamente.

El objetivo del productor
y del detallista es obtener
el midximo beneficio por
cada planta que producen
y venden. Para lograr esto,
el productor tiene que po-
ner un precio realista para
asegurarse que recibe un
beneficio de su inversién.
El detallista también tiene
que tener el mayor retor-
no, meta que se alcanza
cargando a cada unidad un
valor de beneficio adecua-
do para permitir la maxi-
ma renovacién del stock.
Un beneficio muy alto por
unidad puede resultar en
una baja tasa de renova-
cién de la mercaderia y
que las plantas se deterio-
ren en el puesto de venta.
Si el beneficio es demasia-
do bajo, puede haber una
gran renovacién del stock
pero la ganancia que efec-
tivamente queda a la com-
paifiia, serd muy débil.

La calidad no es importante

El objetivo del ejercicio
de marketing es para un
viverista el producir una
planta y presentarla al de-
tallista en una forma que
atraiga al consumidor. El
detallista debe manipular
y exhibir la planta de ma-
nera que inspire al com-
prador a llevdrsela.
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lHustracion de algunas etiquetas para plantas de distintas
procedencias. Su color e instinto comercial son sus
principales atractivos.

La calidad no importa!
Conozco muchos produc-
tores y detallistas que es-
tardn en contra de esta
afirmaciéon. Pero, seamos
honestos: si no tenemos
plantas de calidad, de
acuerdo a lo que el consu-
midor entiende por tal, no
tenemos mercado.

El Cuadro | esquematiza
unas preguntas que vale la
pena hacerse. La calidad
nos permite entrar en el
juego del mercado. Es
comprar una garantia de
sobrevivencia. Afiadir va-
lor a las plantas, de acuer-
do a como lo percibe el
consumidor, es comprar un
nimero de loter{fa premia-
do. Afiadir valor es el de-
terminante del éxito.

a aumentar las ventas y
otros en que esta labor
queda a cargo del detallis-
ta.

Ahora es el momento de
contradecirme, comenzan-
do a observar la calidad
como parte del marketing.
En muchos viveros al por
mayor o menor, la calidad
se determina «a 0jo» y no
se emplean medidas cuan-
titativas para determinarla.

Soy un firme convencido
que la calidad debe ser
mensurable y que deben
establecerse unos estdnda-
res minimos.

El Cuadro 2 muestra unos
lineamientos de criterios
que pueden tenerse en
cuenta a la hora de evaluar
una planta. Estos linea-
mientos se escribieron te-

% La etiqueta sirve para varios propdsitos.
Su objetivo principal es ayudar al
potencial comprador de plantas a

responder algunas preguntas: nombre
comiin, nombre latino, precio,
comportamiento, etc.”

¢Qué es anadir valor?

La mayoria de los consu-
midores, 7 de cada 10, pa-
ra ser exactos, deciden que
van a realizar una compra
una vez se encuentran ya
en la tienda. Por tanto, se
trata de compradores por
impulso y compran lo que
les atrae emocionalmente.
Hay que recordar, pues,
que no necesitan plantas,
las quieren. Afadir valor
es un término usado para
aumentar el deseo, la vo-
luntad de tenerlas, y si se
aumenta el deseo, también
aumentard la recompensa
financiera tanto para el
productor como para el de-
tallista.

El afadir valor es una la-
bor conjunta. Existen as-
pectos en que es el pro-
ductor quien puede ayudar
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niendo «in mente» al con-
sumidor final: recuerde
que €] es el dltimo juez y
que normalmente compra
una planta individual, no
un grupo de plantas. EI
Cuadro 3 resume las ca-
racteristicas que mis le
llaman la atencién,

Una vez alcanzado nues-
tro standard de calidad,
entonces podemos abo-
carnos a la tarea de au-
mentar el valor de la
planta a los ojos del con-
sumidor. La clave estd, a
menudo, en «atreverse a
ser diferente»: mientras
muchos productores estdn
siendo tradicionales en
sus pensamientos, usted
tiene la oportunidad de
experimentar con nuevas
ideas sobre marketing. Es
importante  que  usted

63



HORTICULTURA ORNAMENTAL

pruebe el mercado. Siem-
pre parece insuficiente en-
fatizar el que, si usted esta
experimentando, estd asu-
miendo riesgos. Algunos
de estos riesgos dardn bue-
nos resultados, mientras
que otros fallardn: es muy
importante conocerel mer-
cado antes de tomar una
decision.

Los ejemplos sobre cémo
afiadir valor a las plantas
que se encuentran a través
de todo el mundo son muy
numerosos. En un articulo
de este tipo, todo lo que
puedo proporcionar son
ideas que han funcionado
con éxito.

Ideas sobre como anadir
valor

Para afiadir valor usted

jorar la planta, debe estar
limpia y ser de un color
que atraiga al consumidor
hacia el vegetal. Los pro-
ductores de muchos sitios
del mundo utilizan mace-
tas de pldstico de color pa-
ra mejorar sus plantas. Por
ejemplo:

* Las macetas grises me-
joran las plantas de follaje
plateado

* Macetas con colores a
juego con los de las flores

Esto puede significar
reempacar la planta en una
maceta antes de despa-
charla; algunas tiendas de-
tallistas especifican ac-
tualmente un color «de
marca» que refleja el es-
quema de colores de la
imagen de empresa de la
tienda.

“ Para que los carteles en los puntos
de venta sean efectivos deben estar
colocados cerca de las plantas,
en el centro del jardin; de lo contario,
es tiempo y dinero perdido.”

necesita considerar cada
elemento de la presenta-
cién del producto y eva-
luar cémo puede aumentar
el valor que se percibe de
ese producto. El consumi-
dor no quiere pagar mds
salvo que considere que la
planta tiene mayor valor.

Analicemos algunos de
los elementos:

La maceta

Los productores tradicio-
nales han cambiado las
macetas de terracota por
contenedores de plastico.
La maceta, en términos de
marketing, forma parte del
envasado (desde el punto
de vista del consumidor) y
debe mejorar la presenta-
cién del producto. Por lo
tanto, la maceta debe me-
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La etiqueta

Si bien la etiqueta sirve
para varios propdsitos, hay
que tener presente que su
objetivo primario es ayu-
dar al potencial comprador
y que éste tiene varias pre-
guntas bésicas:

a) (Cudl es el nombre co-
min de la planta?

b) (Cual es el nombre la-
tino de la planta?

¢) (Cudl es el precio de
la planta?

d) ;Cémo se comporta la
planta?

e) ;Doénde debe plantar-
se?

f) (Cuan alto crecerd?
g) (Como cuidarla?

Esta informacién debe
proporciondrsele al consu-

PATIOS AND GARDEN PLANT

FLOWERPOTS plants are Ideal for the patio, terrace or
; b fact for amy corner or space that nesds
m-;AMM-‘,mmMm
plant to the garden and use the terra cotta pot for

ancther plant.

Make ssre you keap your FLOWERPOTS plant moist,
particulasty in hot, dry westher.

LAVENDER
Ranowned lor thesr fragrance, these very xtrxcuve form
imvﬂmdwwmvmlﬂmmn
often vsed to form low
The sprkes of the lavender-biue Aowers frst appear in June and
lase uneil 3
The Rowers can be cut and dried for a histing (ragrance on
their own or in pot powrTis.

Lavenders prefer sunny positions and a well-drained soil.

Bdmplmﬁqwtmlud!xmmgmw.wim
disturbing the root bak, place the plan in 3 hole with some
peat and fortirer mixed m. Firm the plan it and water well.
Feed in Spring with 2 swtable fertiizer and keep moist during
the st year.

FLOWERPQTS Lavenders will give pou years of waiistaction
 looked after foliowing these guidelines.

See wariety fabel in this pot for
colour and siza.

;Qué hay detrds de la etiqueta? Frecuentemente se reserva la

parte trasera para completar la informacion que el potencial

comprador se pueda plantear: cémo cuidarla, regarla... Esta
informacion debe ser precisa y de fdcil entendimiento.
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midor de forma que, ade-
mas de entenderla, lo ins-
pire.

Conjuntos de plantas
(Porqué vender una séla
unidad? Los consumidores
buscan productos de ocio;
muchos de ellos no quie-
ren cargarse con trabajos
de jardineria. Por lo tanto,
ofrecer un producto acaba-
do puede llenar las necesi-
dades de cierto nicho de
mercado.

En Australia, los Estados
Unidos, el Reino Unido y
otros paises, hemos visto
un aumento en el interés
por las actividades al aire
libre y el «patio» hace de
«living room» en el exte-
rior. Esto genera un mer-
cado para productos aca-
bados como son macete-
ros para patios, jardineras
colgantes y macetas para
ventanas. Otras ideas son
maceteros mixtos conte-
niendo varios tipos de
bulbos o de hierbas de
jardin. Los conjuntos de
plantas proporcionan al
consumidor una gratifica-
cién al momento y para el
mayorista y el detallista
son una manera de au-
mentar los beneficios. Si
se hace correctamente es
una situacién en la que
todos ganan.

Carteles en el punto de ven-
ta

Soy un firme convencido
de la importancia de las
sefializaciones en el punto
de venta, simplemente de-
bido a que aumentan mar-
cadamente la venta de
plantas. En el clima Medi-
terraneo, usted necesita ro-
tular con un material ca-
paz de soportar una insola-
cién alta; en todo caso, de-
be tratarse de materiales
que no se altere al contac-
to con el agua, producien-
do chorretes que ensucian
el cartel. En el mercado
existen tintas a prueba de

agua y carteles y tintas
que soportan tres afios de
sol intenso.

Para que los carteles en
los puntos de venta sean
efectivos deben estar colo-
cados cerca de las plantas,
en el centro del jardin; de
lo contrario, es tiempo y
dinero perdido. Muchos
garden center del mundo
pecan de ausencia de ele-
mentos de promocién, con
las posibilidades de venta
que ello resta.

Como mayorista, si usted
proporciona un cartel pro-
mocional, recuerde que
también debe proporcionar
el mecanismo para sopor-
tarlo. De lo contrario se
encontrard con que no se
utiliza de la forma en que
usted pensoé.

El papel del detallista es
exponer y comercializar el
producto de la manera co-
rrecta. Ambas funciones
son artes en si mismas.
Recuerde que las investi-
gaciones indican que una
exhibicién correcta puede
aumentar las ventas en un
540%.

Los noventa son la déca-
da del marketing y ello
tiene como resultado que
la manera en que se co-
mercializan las plantas es-
td cambiando. Ahora es el
momento de afiadir valor a
las plantas.

JOHN STANLEY

Consultor  especializado
en viveros y Garden Cen-
ter. Su empresa, John
Stanley Associates, cuya
primera sede estuvo en el
Reino Unido, data de
1977. Situada actualmente
en Perth, oeste de Austra-
lia, tiene clientes distri-
buidos en cuarenta paises.
Es autor de varios libros y
cintas audiovisuales.
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% Los consumidores buscan productos
de ocio, muchos de ellos no quieren
cargarse con trabajos de jardineria.

Por lo tanto, ofrecer un producto
acabado puede llenar las necesidades
de cierto nicho del mercado.”

1.
2. Plantas usadas para propagacién previo a la venta
. Ramificacién, en especies arbustivas
. Chupones
. Tallos dobles, cuando lo normal es uno simple
. Maceta
. Malezas en la maceta
. Maceta abierta o cubierta con algin material
. Plagas y enfermedades
10.
11.
12.
13.
14.
15.
. Espaciado
17.
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Cuadro 2:

Calidad: criterios para una evaluacioéon
objetiva

Simetria

Plantas con tutores

Altura de la planta respecto a la de la maceta
Ubicacién en la maceta (centrada o no)
Estado del follaje

Exceso de raices en la base

Etiquetado

Raices enrolladas

— Apertura de las flores
— Inexistencia de hojas, flores o ramas muertas
— Etiquetado y precio
— Limpio de manipular
— Fiécil de manipular
— Que no esté en el pico de desarrollo
(que tenga capacidad de mejorar su aspecto)
— Nuevo y fresco
— Que genere un impulso o sugiera un uso

Cuadro 3:
¢ Qué es calidad para
el consumidor final?

% LLa maceta debe mejorar la planta,
debe estar limpia y ser de un color
que atraiga al consumidor hacia el

vegetal. Algunos productores utilizan

macetas de plastico de color para
mejorar sus plantas.

Por ejemplo: macetas grises mejoran
las plantas de follaje plateado, macetas
con colores a juego con
los de las flores...”
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