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dierenspeciaalzaak

zenaarsgevoel. Mensen hebben behoefte 
aan sociaal contact. Kopen op internet voelt 
vaak heel rationeel, zakelijk. Terwijl er bij het 
winkelen, vooral ook in een dierenspeciaal-
zaak, veel meer emotie komt kijken. En als 
een winkel de moeite waard is, kan winkelen 
een leuke bezigheid zijn. Dat betekent dat 
jouw winkel leuk moet zijn! Richt hem mooi 
in, maak het gezellig. Houd bijvoorbeeld de 
grootverpakkingen zo veel mogelijk in het 
magazijn en maak in de winkel ruimte voor 
innovatieve producten mooie spullen en 
hebbedingetjes. Wat ik vind van winkeliers 
die hun prijzen verlagen om te concurreren 
met webwinkels? Niet doen! Die strijd verlies 
je. Maar vergeet niet dat de internetwinkel 
een veel belangrijkere strijd gaat verliezen. 
Zij zullen nooit in staat zijn op hun site 
dezelfde hoeveelheid emotie op te roepen, 
zoals jij in je winkel kunt. Vooral in een bran-
che waar zo veel emotie bij komt kijken als in 
die van jullie.”

Over e-mail en Valentijn
Molenaar is een voorvechter van het gebruik 
van e-mail om klanten te werven en te bin-
den. “Wat deed jij vroeger als je verkering 
wilde? Dan stuurde je je lief een kaart met 
Valentijn. Maar wachtte je vervolgens twaalf 
maanden tot de volgende Valentijsdag? 
Helaas gaan veel winkeliers wel zo met 
hun klanten om. Een klant is in de winkel 
geweest, en vervolgens hoort hij niets meer 
van de winkelier totdat hij zelf toevallig tot 
de conclusie komt dat het konijnenvoer op 
is. Stel nou dat jij als winkelier het e-mail-
adres van die klant krijgt, nadat hij bij jou in 
de winkel kwam om trots zijn nieuwe pup te 
laten zien, en om een halsbandje te kopen. 
Dan heb je de mogelijkheid om hem thuis 
te bereiken. Je zou hem, zonder dat je hem 
stoort, wekelijks kunnen mailen met tips 
om zijn pup op te voeden of te voeren. Of 
gewoon om te vertellen dat je volgende week 
hondenbedden in de aanbieding hebt en dat 
hij in het voorjaar bij jou terechtkan voor 
ruikammen. En inderdaad: vaak zal die con-
sument jouw mail gewoon wegklikken, maar 
hij ziet wel steeds de naam van je bedrijf, en 
geloof me: die slaat hij op. Misschien niet 
bewust in zijn adresboek, maar wel in zijn 
hoofd.” 

Meer weten over Cor Molenaar? Kijk 

eens op www.hetnieuwewinkelen.com. 

1Ken je klant. Registreer zijn naam 

en e-mailadres en stuur hem 

minimaal een keer per maand een 

interessant bericht. Tips over training 

van de hond, voeding van de kat of de 

ruiperiode van het konijn. Maak je mail 

niet te lang en vergeet niet zo af en toe 

af te sluiten met een aanbieding. Geen 

prijsaanbieding, maar een product dat 

bijvoorbeeld aansluit bij het seizoen. 

Vogelvoer voor buitenvogels, borstels en 

kammen voor in de ruiperiode of hon­

denriemen in zomerse kleurtjes.

2Word een emotiewinkel. In een 

dierenspeciaalzaak moet het 

leuk zijn om rond te kijken. Zet 

de grootverpakkingen in het magazijn 

en plak op de driekilozakjes een sticker: 

‘ook verkrijgbaar in 15 kg’. Vul je winkel 

met mooie, innovatieve spullen en heb­

bedingetjes. 

3Etaleer je kennis, in je winkel maar 

ook op je website. Als mensen 

weten dat ze bij jou terechtkunnen 

voor advies, bied je ze een enorme meer­

waarde ten opzichte van het internet.

4Maak van je website een portal 

waar duidelijk adres en openings­

tijden op staan, en bijvoorbeeld 

ook een lijst met producten. Weet dat 

de klant vandaag de dag altijd en overal 

toegang heeft tot het internet. Onder­

weg naar de stad kijkt hij op zijn tablet of 

mobiele telefoon waar hij kan gaan win­

kelen. En dan moet hij jou wel vinden!

5Blijf niet achter die toonbank staan 

wachten tot de klant naar jou toe 

komt. Klanten komen niet meer 

naar jou toe omdat het moet, maar ze 

gaan vrijwillig uit winkelen omdat dat 

leuk en gezellig is. Of kan zijn.

vijf Tips van Cor Molenaar

Zorg ervoor dat de klant graag naar jouw winkel komt.

Tel: 0548-545277
www.allesvoormijnhond.nl

Ca. 1 uur 
kauwplezier!

Chew-It one per week 
zorgt voor een natuurlijke reiniging van de tanden, 
verbetering van de adem en is een absolute lekkernij 
voor uw hond. De speciale vormgeving van de 
Chew-It One per week kauwbot traint de kauwspieren, 
ondersteunt de grondige reiniging van de tanden en 
het tandvlees en voorkomt zodoende tandplak, 
tandsteen en mondgeur!  1 verpakking bevat 4 
Chew-It kauwbotten dit is voldoende voor 1 maand!

80% van de honden ouder dan 3 jaar hebben gebitsproblemen, 
daarom is regelmatige gebitsverzorging enorm belangrijk!

Chew-It one per week helpt daarbij!

Volledig natuurlijk 
product!

XS = 1 - 10 kg

1x 

per week 

verstrekken!

M = 15 - 25 kgS = 10 - 15 kg L = 25 - 50 kg

Chew-It
Voor een schoon en 

sterk gebit!
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