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Wat speelt in tuinmeubelland?

Een hoop, zo bleek op Branche-

dag 2008 van brancheorganisa-

tie B3 eind november. In Enspijk

kwam de harde kern van zo’n

16 grote leveranciers van tuin-

meubelen bij elkaar, aangevuld

ditmaal met diverse aanbieders

van buitenkeukens als gast.

De BBQ’ers zouden de gelederen
van B3 prima en logisch kunnen
versterken, aldus B3-secretaris
Vincken. De brancheorganisatie is
immers een soort kennis-distri-
butiecentrum en bestrijkt velden
als leveringsvoorwaarden, juri-
dische zaken, specifieke wetgeving
en beurzenbeleid. Daar kunnen
meubels en de barbecues samen
optrekken, toch?

B3 kreeg net te verstouwen dat de
Spoga in Keulen gewoon in septem-
ber op de agenda blijft staan,
ondanks de nadrukkelijke wens het
evenement naar voren te halen,
omdat dat beter past bij ieders
inkooproutine. Nu het september
blijft: wat te doen. Zich schikken in
boter na de vis? Wegblijven en de
huisshow optuigen? Of toch over-
stappen naar het tijdige Frankfurt,
dat met open armen staat te lon-
ken maar waar de branche toch niet
door verleid werd, zoals afgelopen
editie van Decorate Life te zien gaf.

De opmerkelijkste gasten op de B3-
branchedag waren: de tuincentra.
De inkopers van de machtigste

clubs – Intratuin, GRS, Life & Gar-
den, Tuinwereld – waren uitge-
nodigd als gesprekspartner bij de
vele discussies die in de tuinmeu-
belbranche spelen en die levendig
en open werden besproken aan de
hand van stellingen.

Uit de vele statements en inschat-
tingen kwam breed gedragen naar
voren dat er een ronde van down-
sizing voor de deur staat. De con-
sument gaat een stapje terug doen
en kiezen voor net even betaal-
baarder spullen dan voorheen. Die
trend gaat de heel exclusieve mer-
ken in problemen brengen en de
Leen Bakkers van deze wereld in de
kaart spelen. De value-retail komt
dicht aan de bal, zo wordt verwacht.

Onderwijl zit de markt niet stil.
Houd er rekening mee dat het
– kwakkelende en logistiek prehis-
torische – woonkanaal zich op de
tuinmeubels gaat storten. Op de
woonbeurs in Milaan lieten tal van
meubelontwerpers en -merken al
volop tuinmeubelen zien en op die
weg gaan de woonwinkels beslist
verder. Ze zullen wellicht het hogere
en topsegment invullen, maar zeker
ook daaronder hun plek opeisen
– denk maar aan IKEA. Dat is voor
de aanbieders van tuinmeubelen
een kans, voor de gebruikelijke vak-
handel als tuincentra en speciaal-
zaken een uitdaging.

Hoe zit het met de verre oosten-ver-
slaving? Misschien verplaatst som-

mige bedrijvigheid zich naar Oost-
Europa, denkt een enkeling hardop.
Maar de handen voor het vlecht-
werk zijn nu eenmaal het goed-
koopst in Azië. Reken er wel maar
alvast op dat daar in 2010 weer
prijsstijgingen uit voortkomen.

Moet de tuinmeubelbranche aan
MVO gaan doen? Hoe ligt het dos-
sier Maatschappelijk Verantwoord
Ondernemen in de branche waar
Botte Bijlen rondgaan? Heel divers,
zo blijkt. De harde pegels bepalen
meestal de orde en van de consu-
ment is amper sturing in die rich-
ting te proeven. Maar waar het kan,
zal elke speler zijn steentje bij-
dragen. De een houdt in het
omstreden Indonesië vele handen
aan het werk. Een ander stelt vast
dat de branche wel zal móéten,
onder druk van nieuwe overheids-
eisen en van de publieke opinie.

Diverse debatteerders waren blij
dat we in Nederland nog niet in een
positie zitten zoals in Frankrijk,
waar retailketens volstrekt top-
down hun eisen stellen aan de
maatschappelijke inspanning van
de leverancier. Niet voldoende?
Daar is de deur. Nou, dan wil je wel.

Margebehoud – ook een mooi
thema voor de leverancier-retail-
gesprekscombinatie. Hoe dat
samen te bewerkstelligen in een
productgroep waar kortingen en
actieprijzen vanzelfsprekend zijn
geworden? Men betuigde elkaar

vooral niet in mei al te gaan stun-
ten. Dat maakt het spel voor ieder-
een kapot. Maar hoe dat straks echt
uitpakt? De voorraden zijn immers
nog hoog omdat afgelopen seizoen
niet zo’n topper was als het jaar
ervoor. Als dan ook de omloop-
snelheid tegenzit als gevolg van
het nieuwe economische klimaat,
en de stunters zich roeren... ‘Gooi
je marge niet weg’ – het is een
mooie aansporing. Aan dovemans-
oren?

Is er dan geen onomstreden gedeel-
de visie? Tuurlijk wel. Laten we
hopen op formidabel weer in het
voorjaar. En laten we dan ook hopen
dat de Rabobank-experts, die B3
kwamen uitleggen dat we in
Nederland vast niet zo’n heel diepe
crisis hoeven te verwachten, gelijk
hebben. Tijdelijk een dalletje en
dan vanaf 2010 weer omhoog.

Mooiste actiemoment op de
branchedag was te danken aan
speaker-doelman-trainer Hans
– polletje – van Breukelen. Hij
bemoedigde de ondernemers door
hen de waarde van complimenten
en positieve feedback duidelijk te
maken. Geef elkaar maar eens een
fijne schouderklop. Voelt goed hè...?
En dat deed het. Aansluitend
schijnt bij de borrel een polonaise
te zijn gelopen. “En van je hela hola,
houd er de moed maar in, houd er
de moed maar in...”

Persoon Outdoor Living gaat

de verkoop van zijn merk

Triniti opschalen tot een

shop-in-the-shopconcept.

De collectie van het merk wil

niet langer te midden van de

andere tuinmeubelen staan, maar

streeft naar een eigen plek in een

eigen verkoopsfeer in de winkels.

De formule Life & Garden heeft zo’n
shop-in-the-shopaanpak voor Triniti
beproefd en goedgekeurd tijdens

een pilot in Leidschendam verleden
jaar. De aanbieder en de formule
gaan het concept nu uitrollen in de
25 vestigingen van Life & Garden.

Volgens directeur Arthur Davidse
van Persoon is de collectie van Triniti
dermate onderscheidend dat ze
een speciale positie op de winkel-
vloer verdient. Bij het shop-in-the-
shopconcept hoort een eigen teak-
houten vloer van 30 à 40 m2 alsook
speciaal ontwikkeld POS-materiaal.

PERSOON SCHAALT TRINITI OP
TOT CONCEPT

TUINMEUBELBRANCHE TELT ZIJN ZEGENINGEN
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