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Preguntar cómo vender
Le pregunté a un productor en una feria reciente en 
el norte de España si las plantas de determinada es-
pecie que ofrece a los “gardens”, jardineros o floris-
terías tienen formatos o modelos de oferta distintas 
según sea el canal de la venta o bien el perfil del 
usuario comprador. Cómo deben ser estos formatos 
“me lo señalan” los comerciantes, los revendedores, 
los mayoristas, me explicó este viverista.

En Estados Unidos en las revistas profesionales de 
horticultura, los autores de muchos de los artículos, 
técnicos de universidades o de empresas, muy a me-
nudo incluyen en sus textos, además de las informa-
ciones sobre fertilización, sanidad vegetal, sustratos 
y demás métodos de producción como riego y con-
trol del clima, otro apartado referido a la comerciali-
zación en el punto de venta. Discusiones de cómo 
vender más y mejor. En un artículo reciente sobre el 
cultivo de espárragos los autores acababan con apar-
tados en dónde se analizaban las presentaciones, los 
envasados para la venta. Si se vende a granel al bor-
de de la carretera la confección de “cómo se lo lleva 
el cliente” se decide allí mismo, los mayoristas que 
venden en las fruterías prefieren presentaciones y 
calidades con diferentes presentaciones, los super-
mercados quieren unidades de venta de menores ta-
maños para vender a precios bajos y en el canal del 
foodservice, por el contrario, envases mayores con 
numerosas unidades de espárrago. En todos los casos 
los vendedores saben que informar bien a los com-
pradores, hacerles ofertas, que incluso expliquen 
cómo usar una verdura o una planta, produce su 
efecto, se vende más.

En frutas y hortalizas, en las tiendas para cada espe-
cie hay una diversidad limitada. Son pocas las verdu-
lerías que tengan 10 tipos de tomates diferentes. En 
plantas de vivero, en flores también, la creatividad 
del productor y del minorista, no tienen porque te-
ner límites. En los viveros productores se pueden 
preparar “bocetos de conceptos de venta” y coope-
rar con los “gardens” y mayoristas o empresas co-
mercializadoras. En la distribución organizada lo es-
tán haciendo, vean los casos de Jardinarium, Verde-
cora, Truffaut o Jardiland. En otros casos la estrate-
gia de venta es casi “solo el concepto de oferta”; en 
Bauhaus o Leroy Merlin cuando en alguna ocasión 
venden plantas, y sino, puede verse, esto mismo, en 
Ikea.

Sólo para suscriptores disponible en versión on-line       
en la revista Horticultura Global 289 (marzo 2010) 
http://www.horticom.com/pd/article.php?sid=75260

A pesar de los pesares,             
los viveros de ornamentales  
son optimistas

Un informe de las actividades                      
de la FloraHolland realizado durante          
la exposición de flores de Aalsmeer               
a finales del año pasado
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