
“Het doel van Caring is het verbete-
ren van de presentatie, verkrijgbaar-
heid en de verkoop van producten
door middel van het optimaliseren
van de winkelvloercommunicatie.
Zorg voor kwaliteit, service en
flexibiliteit staat hierbij centraal”,
aldus Den Boggende. “Fieldmar-
keting is de afgelopen jaren steeds
populairder geworden. Onder field-
marketing wordt elke vorm van
dienstverlening verstaan, dat als uit-
gangspunt het verbeteren van pre-
sentatie, promotie, verkrijgbaarheid
en verkoop van producten en dien-
sten heeft. Het vergroot de zicht-
baarheid van een product op de
plaats waar het wordt aangeboden.”
Onder fieldmarketing valt bijvoor-
beeld sampling, sales, instore-de-
monstraties, merchandising en pro-
motie. Uit onderzoek blijkt dat
fieldmarketing zeer succesvol kan
zijn, indien goed uitgevoerd. Zo
hebben promotionele acties direct
invloed op het aankoopgedrag van
de consument en levert het een dui-
delijke positieve bijdrage aan de
merkbeleving. In het algemeen staat
de Nederlandse consument dan ook
zeer positief tegenover promotio-
nele activiteiten.

PDA
Caring had al vroeg in de gaten dat
fieldmarketing een belangrijke rol
kan spelen in het keuzeproces van
de consument. “Het moment waar-
op doelgroep en product elkaar tref-
fen moet optimaal zijn”, zegt Den
Boggende. “Caring doet er alles aan
om dat voor elkaar te krijgen. Het is
voor Caring daarom een must om
de ontwikkelingen vooruit te zijn.”
Zo werkt de buitendienst met een
PDA-systeem. Hiermee kan men de
buitendienst volgen, wordt de rap-
portage gemaakt en hebben mede-
werkers en opdrachtgevers een
complete registratie van de werk-
zaamheden direct nadat deze zijn
uitgevoerd. “De rapportage die ge-
maakt wordt, bestaat overigens niet
alleen uit data, maar laat ook het re-
sultaat van bijvoorbeeld de promo-
tie, de merchandising of de sales
zien. Met deze vorm van rapportage
is Caring uniek in haar branche.”

Partners
Wat Caring nog meer bijzonder
maakt is dat zij haar klanten een to-
taalpakket kan aanbieden door de
samenwerking met dochteronderne-
mingen Dice Promotions en Parcos.

Dice is een fullservice promotiebu-
reau die zorg draagt voor instore ac-
tiviteiten. Zij biedt onder andere
diensten als flyering, sampling, pro-
ductdemonstraties, promotieteams
en hospitality. Toen Caring groter
werd, ontstond er meer vraag en an-
dere wensen vanuit de klanten,
vooral op het gebied van promotie.
Daarom richtte Den Boggende Dice
Promotions op en werden de krach-
ten van Dice en Caring in 2005 ge-
bundeld. Zo kwamen jarenlange ex-
pertise en dynamiek onder één dak
in Wijk bij Duurstede. Sinds het
toetreden van Hans van Doggenaar
in 2009 is besloten de samenwer-
king uit te breiden met Parcos. Dit
is een fullservice distributiebureau,
dat zich vooral richt op parfumerie
en cosmetica. Door heel Nederland
leveren zij vanuit hun magazijnen
aan grote en kleine retailers en win-
kelketens. Daarnaast probeert
Parcos zich constant te blijven ont-
wikkelen binnen een dynamische
omgeving, door haar services aan te
passen aan de eisen van de consu-
ment, retailers en haar partners. Alle
drie de werkmaatschappijen werken
in de Benelux. Den Boggende: “De
samenwerking tussen de bedrijven
is hecht, waardoor een zeer goede
synergie is ontstaan op het gebied
van kennis en ontwikkeling.”

DFMA Award
In 2008 werd Caring door de bran-
chevereniging Dutch Field Marketing
Association (DFMA) beloond met
een nominatie voor de DFMA-
Award, een prijs waarmee fieldmar-
keting als essentieel onderdeel van de
marketingcommunicatiemix defini-
tief op de kaart werd gezet. Deze
award wordt jaarlijks uitgereikt door
de DFMA. De Award heeft tot doel
fieldmarketingbureaus en indirect de
klanten en opdrachtgevers te belonen
voor de effectieve inzet van fieldmar-
keting als communicatiemiddel en
marketinginstrument. Caring werd
als enige genomineerd binnen de ca-
tegorie Merchandising. Dit voor een
actie waarbij 800.000 kookboeken in
3 dagen tijd naar 2700 verkooppun-
ten werden uitgereden en geplaatst,
in opdracht van Unilever. “Dit was
de grootste opdracht in merchandi-
sing in Nederland die ooit werd ge-
houden”, vertelt Den Boggende. Iets
waar Caring Fieldmarketing trots op
mag zijn. Voor meer informatie over
Caring Fieldmarketing kijk je op
www.caring.nl
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V R A A G & A A N B O D

Advertenties voor deze rubriek kunnen, uitsluitend schriftelijk
(per brief, fax of e-mail), tot maandag 10 uur worden opgegeven.
Plaatsing op zaterdag de week erop volgend.
Prijs € 1,65 per mm, hoogte met een minimum van 35 mm (€ 57,50) en met
een maximum van 60 mm (€ 99,–). Brieven onder nummer € 3,50 extra.
Bij ongewijzigde herplaatsing in het eerstvolgende nummer wordt voor
deze advertenties de halve prijs berekend.

Gezocht Winkelrestanten
Balans-opruimingen, overtollige voorraden, uitverkooprestanten.

Na telefonische afspraak direct afhalen en contante betaling.

Partijenhandel A.A. van Dalen
Tel: 035 - 6010972
Fax: 035 - 6468035

mobiel: 06 - 24703233

OPGAVE BIJ: VAN DER WEIJ B.V. PERIODIEKEN,
POSTBUS 285, 1200 AG HILVERSUM, FAX: 035 - 6210951 OF
E-MAIL info@drogistenweekblad.nl

Loopt je agenda over van de afspraken en ben je het overzicht soms een
beetje kwijt? Zou je graag meer nascholingen, bijeenkomsten, seminars,
beurzen, netwerkborrels en andere branchegerelateerde evenementen
bijwonen? DW houdt je op de hoogte met een beknopt overzicht van alle
belangrijke data voor de aankomende zes weken. Heb je een goede
suggestie voor een vermelding in deze rubriek, stuur deze dan naar
redactie@drogistenweekblad.nl

Datum: 2 en 3 oktober
Locatie: Bleiswijk
Organisator: Cosinta Service B.V.
Evenement: Cosinta Beauty Inspiration dagen. Tevens vindt de

presentatie van een nieuw merk plaats en worden
er demonstraties gegeven van de nieuwe cursussen

Kosten: Gratis
Meer informatie via: 010-5243444

Datum: 6 oktober
Locatie: Den Haag
Organisator: Neprofarm
Evenement: Symposium ‘Besparen door gezond verstand’
Kosten: Gratis
Meer informatie via: info@neprofarm.nl

Datum: 7 oktober
Locatie: Den Haag
Organisator: Thermopreen Den Haag BV
Evenement: Inkoopbeurs, waar circa 30 fabrikanten hun

assortiment vertegenwoordigen.
Kosten: Toegang is gratis. Inschrijven is niet verplicht,

maar als je dit wel doet, ontvang je een week
voor de inkoopbeurs een overzicht van
alle aanbiedingen.

Meer informatie via: 070-3292137 of info@thermopreen.eu

Datum: 9 oktober 2010 t/m 3 april 2011
Locatie: Leiden
Organisator: Museum Boerhaave in samenwerking met het

Ivoren Kruis
Evenement: De tentoonstelling ‘Say Cheese! De kracht van

de mond’ over de mond en mondzorg van
vroeger en nu, wordt georganiseerd in het kader
van het honderdjarig bestaan van het Ivoren
Kruis

Kosten: De toegangsprijs voor volwassenen is € 7,50
Meer informatie via: www.dekrachtvandemond.nl

Datum: 30 oktober
Locatie: Utrecht
Organisator: tijdschrift ORTHO (Orthomoleculair Magazine)
Evenement: Congres ‘Voeding & Psyche, 25 jaar ME/CVS’
Kosten: € 140,- (na 30 september € 160,-)
Meer informatie via: 0315-695211, www.voedingenpsyche.nl,

inschrijving@voedingenpsyche.nl

DW kalender

DW belicht

Effectieve winkelvloercommunicatie
Al meer dan negentien jaar lang verzorgt Caring Fieldmarketing verkoopondersteunende activiteiten voor vele bedrijven. Wat begon als een klein fa-

miliebedrijf op een zolderkamertje, is uitgegroeid tot een grote organisatie. Echter, de familiewaarden staan nog hoog in het vaandel. Caring hecht

veel waarde aan haar mensen, die volgens directeur Rick den Boggende uiteindelijk toch voor het resultaat zorgen.

Door: Nikita Lensink

Zonder veel promotie en ondanks
een hogere prijs heeft de tandpasta
van Oral-B inmiddels een markt-
aandeel van bijna tien procent.
Volgens Ronald van de Straat, di-
recteur externe relaties bij Procter &
Gamble, bewijst de tandpasta dat
extra acties niet noodzakelijk zijn.

In de promotie van de tandpasta
werd met name de nadruk gelegd op
de technologische voordelen ervan.
Hierdoor voelden veel mensen zich
aangesproken en waren dan ook be-
reid er een meerprijs voor te beta-
len. Het is dan ook niet nodig om
zomaar met acties te strooien.

Basic luier
Echt actieloos is P&G overigens
niet. Zo wordt over een paar
maanden de Pamper Simple Dry
geïntroduceerd. Met deze voorde-
lig geprijsde basic luier wil P&G
ook andere doelgroepen aanspre-
ken.

Procter & Gamble laat actiedruk achterwege
Procter & Gamble (P&G) zegt een diepe promotie van een nieuw product niet meer noodzakelijk te vinden, en

laat het daarom in sommige gevallen voortaan achterwege. Een goed voorbeeld is de introductie van Oral-B

tandpasta vorig jaar.

Het pand van Caring Fieldmarketing in Wijk bij Duurstede.
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