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AAN DE Engelse ICl komt de eer toe
de plastics te hebben uitgevonden. Dat
was in de donkerste jaren uit onze
huidige geschiedenis, nl. omstreeks
1939. Er werd op dat ogenblik niet
bijzonder veel waarde aan deze vin-
ding gehecht — men had wel wat an-
ders aan het hoofd — en zo kon het
gebeuren dat de plastics pas na de
oorlog in Amerika belandden, waar
Dupont zich voor het nieuwe materiaal
ging interesseren.

Bij dit machtige concern werkte een

zekere meneer Tupper, die als chemi-
cus de opdracht kreeg ‘eens een beetje
met de nieuwe stof te gaan experimen-
teren’. Hij begon met de (n0) voor de
hand liggende oplossing en wel door
de toepassing van deze corrosiebesten-
dige stof als beschermlaag voor aller-
lei materialen. Maar toen kwam de
vrouw in het spel.

Mevrouw Tupper opperde nl. de mo-
gelijkheid om het geheimzinnige mate-
riaal aan te wenden voor huishoude-
lijk gebruik. Blijkbaar bezat ze een niet

al te grote keuken, want haar gedach-
ten gingen in de eerste plaats vit naar
het stapelsgewijs opbergen van etens-
waren en dergelijke. Haar man wierp
zich met nieuwe energie op dit idee,
doch kwam al gauw tot de ontdekking
dat alle plastic geen pldstic is: als we
een stuk plastic tegen onze achterruit
leggen om beslaan of dichtvriezen te
voorkomen, interesseert het ons niets
of het al dan niet een bijsmaakje
heeft, maar als we er etenswaren in
moeten opbergen verandert de zaak.

Op instigatie van zijn vrouw zocht Tup-
per verder en hij ontwikkelde een me-
thode om levensmiddelen voor langere
tijd te conserveren door het gebruik
van een hermetisch sluitende (plastic)
deksel. Zijn experimenten werden met
succes bekroond en Tupper, die al lang
van een eigen bedrijf gedroomd had,
vond dit het moment voor zichzelf te
beginnen.

Voor het opzetten van een eigen busi-
ness zijn echter twee partijen nodig: de
fabrikant én de afnemer, zonder wel-
ke geen producent het kan stellen.
Tupper moest tot zijn verdriet onder-
vinden, dat er aan de verkoop van
zijn artikel nogal wat haperde, want
eenmaal in de winkel was het er
één-van-de-vele — er was voor het
grote publiek geen directe reden zijn
plastic-keukengerei te preferen boven
de aanbiedingen van een ander merk.
En Tupper, niet voor één gat gevangen,
besloot daar iets aan te doen.

De huis-aan-huis verkoop was in het
vitgestrekte Amerika lange jaren niet
alleen gebruikelijk, maar ook zeer suc-
cesvol geweest. Rond 1935 echter
kwam daar verandering in, en wel
door toedoen van een anoniem ge-
bleven vertegenwoordiger die mis-
schien wat lui van aard was. Deze
heldere geest kwam nl. op het idee
zijn goederen te demonstreren op de
‘social parties’ waar de Amerikaanse
huisvrouwen zo dol op zijn. Deze bij-
eenkomsten, die meestal een of ander
sociaal doel hebben, worden in ieder
geval druk bezocht door de leden van
alle mogelijke vrouwenverenigingen
en wat de vertegenwoordiger deed
was er zijn artikelen aanbieden met
de toezegging een bepaald percentage
van zijn verkoopsopbrengst in de ver-
enigingskas te storten. Het resultaat
was overweldigend; zijn omzet steeg
dusdanig dat zijn systeem al spoedig
navolging vond.

Hiermede was eigenlijk het idee van
de ’'home parties’ geboren. Bij deze
verkoopsmethode, die zich inmiddels
over heel Amerika heeft vitgebreid,
worden in huiselijke kring een aantal
mensen bij elkaar gehaald, er wordt
gedemonstreerd, besteld en verkocht.
Het verschil met de huis-aan-huis ver-
koop is, dat men op deze manier met
dezelfde moeite meer mensen kan in-
teresseren voor een en hetzelfde pro-
duct; de onkosten zijn geringer, de om-
zet groter en ook de verkoopspercen-
tages kunnen hoger liggen.

Om terug te keren naar de heer Tup-
per, ook hij meende van deze ver-
koopsmethode te kunnen profiteren. En
terecht. In korte tijd vonden zijn Tup-
perware producten hun weg door
Amerika. Vervolgens boorde men op
dezelfde wijze de markten van Japan,

Canada, Australié en Europa aan. Ook
Europa, ja. Niemand had het verwacht,
maar ondanks het verschil in volks-
mentaliteit, heeft het systeem ook hier
succes; zelfs de doorgaans nuchtere
Nederlandse huisvrouwen ‘vallen’ er-
voor en honderden dames hebben zich
reeds bereid verklaard bij het arran-
geren van de Home Parties te helpen.
Het op Amerikaanse leest geschoeide
verkoopsysteem verloopt als volgt: een
gastvrouw nodigt een aantal vriendin-
nen uit voor het bijwonen van een de-
monstratie. Op uur Y is het gezelschap
verzameld en arriveert de demonstra-
trice (die van Tupperware berijden een
R4l); de producten die zij heeft aan
te bieden worden vuitgepakt en ten-
toongesteld; de demonstratrice vertelt
de details en noteert de bestellingen,
die later vanuit een centraal punt wor-
den afgewerkt. En om te bewijzen dat
de methode werki: statistische gege-
vens wijzen uit, dat ook in Nederland
50 tot 60% van de aan zo'n home
party deelnemende vrouwen terug-
komen voor een nieuwe demonstratie.
De een vertelt het de ander, vit de
genodigden komen nieuwe ‘gastvrou-
wen’ voort en zo circuleert mét het
nieuwtie ook het gedemonstreerde
product.

Mocht v zich behalve voor het home-
party systeem meer in het bijzonder
voor de producten van Tupperware in-
teresseren, denk er dan wel om, dat
deze artikelen niet in de winkel te
koop zijn. U kunt ze alleen via de
beschreven demonstraties aan huis be-
trekken. Een briefje aan de redactie
en wij geven u het adres van het ver-
koopkantoor voor Nederland.
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