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Maar, een plattegrond kun je ook online maken. Hier zijn digitale programma’s voor beschikbaar, ( https://nl.floorplanner.com/ )
[image: Afbeeldingsresultaten voor plattegrond tekenen]
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3.2 Routing

Onder routing verstaan we de weg die de Klant volgt of bij voorkeur zou moeten
volgen om zo veel mogelijk te kopen voor hij uiteindelijk bij de kassa of check-out
uitkomt om af te rekenen.

Uit onderzoek is gebleken dat een klant het liefst linksom, dus tegen de klok in, door
een winkel loopt, waarbij ich met name rechts oriénteert. Dat betekent voor een
zaakvan normale omvang dat eerst de rechterwand, dan de achterwand en pas daarna
de linkerwand wordt bekeken. Vooral in supermarkten wordt met dit fenomeen





image7.tmp
rekening genouden en worden de moetgroepen (artikelen die iedereen nodig heeft)

aan de rechterkant van de paden gepositioneerd.

Je kunt hieruit twee dingen condluderen:

~ De kassa moet aan het eind van de route worden geplaatst.

- Het middengedeelte wordt vaak overgeslagen. Om daar toch de aandacht
naartoe te leiden is dat een geschikte plaats om aanbiedingen, acties en displays
te plaatsen.
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In een winkel die breder is dan lang, is de wand tegenover de ingangspartij de
belangrijkste wand. De klant zal daar het eerst naartoe lopen; pas daarna volgen beide
zijwanden.

Een winkel met een extra lang interieur zorgt ervoor dat eerst de beide zijwanden en
pas als laatste de achterwand wordt bezocht.

De routing wordt afgezien van de vorm en het vioeroppervlak van de winkel ook
bepaald door de plaatsing van de schappen, de rekken, de displays, de paskamers en
de kassa's.

De plaatsing van bovenstaande zaken is nogal van invioed op het koopgedrag van
de klant. Zo mag de klant niet door een al te lange gang lopen. Hij zal naarmate hij
verder komt, zijn tempo gaan verhogen. Lange gangen kun je onderbreken door
displays te plaatsen om zo opnieuw de aandacht van de klant te vragen. Aan het eind
van de gang zien Klanten graag wat bijzonders. Daar zijn displays of aanbiedingen op
hun plaats.
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In grote winkels zijn de buitenste paden het meest gewild. Dit zijn de 700%-paden.
De binnenste paden worden minder bezocht. Daar moet dus iets extra’s gebeuren
om toch de aandacht van de Klant te trekken

Daar waar klanten moeten wachten, bijvoorbeeld bij paskamers en kassa's, moet
voldoende ruimte zijn.

Sommige winkels creéren als ze daarvoor de ruimte hebben, aparte kinderhoekjes met
speelgoed en videofilms om de kinderen aangenaam bezig te houden. De ouders
kunnen ondertussen rustig winkelen.
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3.3  De plattegrond

Het ontwerpen van een winkellay-out kun je het eenvoudigst doen met een
plattegrond. Daarbij moet je op schaal werken. Je kent het principe vast wel. Schaal
1 : 25 wil zeggen dat iedere centimeter op de plattegrond in werkelijkheid 25
centimeter is. Op zo'n plattegrond wordt het winkeloppervlak op schaal getekend.
Binnen dat winkelopperviak kunnen dan de verschillende onderdelen worden
ingetekend. Vaak wordt gewerkt met een basisvel, waarover doorschijnend
overtrekpapier, een zogenaamde overlay, wordt gelegd zodat je over de basis
verschillende ontwerpen kunt tekenen. Je kunt ook op een andere manier een indeling
maken. Je moet dan van alle onderdelen die binnen de muren van het pand moeten
worden geplaatst, op de bijbehorende schaal vormen snijden uit karton. Die vormen
kun je al schuivend en beoordelend een plaats geven op het basisvel.
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3.4 De plaatsingsverbanden
Artikelen kunnen op verschillende manieren bij elkaar worden gepresenteerd:
- nabuurplaatsing

8ij nabuurplaatsing presenteer je artikelen die met elkaar te maken hebben, in
hetzelfde of het nabij geplaatste schap.

00O

- contraplaatsing
Er is sprake van contraplaatsing wanneer de artikelen tegenover elkaar aan
weerszijden van het looppad zijn geplaatst.

O
O
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- rug-aan-rugplaatsing
8ij rug-aan-rugplaatsing presenteer je e artikelen aan weerszijden van de
stelling.
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gescheiden plaatsing

Artikelen die beter niet in de buurt van elkaar geplaatst kunnen worden,
presenteer je volgens gescheiden plaatsing op verschillende plaatsen in de
winkel. Artikelen die regelmatig gedurende de dag moeten worden aangevuld,
kun je beter niet te dicht bij elkaar zetten. Artikelen die een bepaalde reuk
verspreiden, kun je 0ok niet met zomaar met andere artikelen combineren

O
O
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3.5 Verkoopzones

In de winkel kun je plekken aanwizen waar de klant minder geneigd is artikelen te
kopen en ook plekken waar veel omzet wordt gedraaid. We spreken dan van
verkoopzwakke en verkoopsterke zones

Verkoopzwakke zones zijn die plekken waar klanten de gelegenheid krijgen wat sneller
te lopen doordat de paden ruim zijn en er geen obstakels zijn gevormd om die snelheid
af te remmen. Verder is de linkerkant van een gangpad minder in het oog vallend.
We zijn immers in een linkse routing geneigd meer naar rechts te kijken dan naar
links. Verder zijn middenzones in een winkel de plaatsen waar de lant relatief minder

komt.
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Verkoopsterke zones zijn die plaatsen in de winkel waar de klant even stilstaat of stil
moet staan. Bijvoorbeeld in de rj voor de verswaren in een supermarkt, of bij de
kassa's et cetera.
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3.6 Het presenteren van artikelen

Wanneer je de hele winkel hebt aangepast aan je eigen wensen ten aanzien van
vormgeving, routing en meubilair, is het tijd de artikelen op een verantwoorde en
aantrekkelijke manier te presenteren. Een juiste manier van etaleren kan de verkoop
aanzienlijk bevorderen. Daarbij is een goede samenwerking tussen producent en
detailist van belang. De detaillist moet een bepaald product zien zitten voor zijn
klanten; datis dan weer in het voordeel van de producent. Het is voor de producenten
daarom bijzonder belangrijk de gunst van de detailhandel te verwerven

In Noord-Amerika gaat men daarin wel erg ver. Daar kopen producenten bijvoorbeeld
bepaalde schapposities voor hun producten om er zeker van te zijn dat hun product
in het oog zal springen. Het lijkt erop dat ook in Nederland de producenten steeds
nadrukkelijer de gunst van de middenstander proberen te winnen.

Een goede artikelenpresentatie s in eerste instantie van groot belang voor de winkelier,
maar ook de Klant voelt zich meer op zijn gemak in een overzichtelije winkel
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Tijdens het winkelen wordt hij bij een juiste artikelenpresentatie op ideeén gebracht
en koopt dan vaak meer dan eigenlijk de bedoeling was.

Er zijn lanten die de indeling en artikelenpresentatie als een soort boodschappenlijst
hanteren. Die lopen dan elke week een vaste route door de winkel om zo overal langs

te komen en niets te vergeten. Dat s vooral in zelfbedieningszaken zoals bijvoorbeeld
supermarkten het geval
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3.7 Afslu
Begrippenlist

bvo
maquette
plattegrond
routing

verkoopsterke zone

verkoopzwakke
zone

wo
winkellay-out

Bedrijfsvloeroppervlakte

Een ruimtelijke weergave op schaal van in dit geval de winkel.
Een bovenaanzicht van in dit geval een winkel.

De weg die de klant, al dan et gestuurd door de presentatie
van artikelen, door de winkel kan afleggen

Plaatsen in de winkel die sterk de aandacht krijgen van de
Klant.

Plaatsen in de winkel die door de klant slecht worden bezocht.

Verkoopvloeropperviakte.
Ontwerp, op basis van een plattegrond, van de inrichting van
de totale winkelopperviakte.
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3 De verkoopruimte

Oriéntatie

In dit hoofdstuk staan we stil bij wat er allemaal komt kijken bij het inrichten van een
winkel. We maken kennis met het begrip winkellay-out en we volgen de weg (routing)
die de Klant aflegt door de winkel. De winkellay-out leg je vast op een plattegrond.
Bij het maken van de winkellay-out houd je rekening met de plaatsing van artikelen
in het schap en sterke en zwakke verkoopzones. Dit alles bepaalt de presentatie van
de artikelen in de winkel. En door een goede artikelenpresentatie wordt de verkoop
bevorderd.

3.1 Winkellay-out

De winkellay-out is het ontwerp, meestal op basis van een plattegrond, van de
inrichting van de totale winkelopperviakte. Bij nieuwbouw of herbouw wordt ook
nogal eens een maquette gemaakt. Op het maken van een plattegrond komen we
verderop in dit hoofdstuk nog terug.
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In de winkellay-out wordt een indeling gemaakt van de totale bedrijfsvloeropperviakte
(bvo). Dat betekent dat niet alleen de verkoopvioeroppervlakte (vvo) wordt ingedeeld,
maar ook de overige ruimtes. We kunnen een aantal van die ruimtes onderscheiden:
- de verkoopruimte
Hier worden de artikelen aangeboden, vinden de presentaties van de
verschillende artikelgroepen plaats en is er ruimte vrijgemaakt voor etalages.
Afhankelijk van de distributievorm is deze ruimte in verhouding tot de andere
ruimtes het grootst.

- de kassaruimte
Deze ruimte is niet alleen bestemd voor het aantal kassa's, dat afhankelik van
het aantal klanten kan variéren, maar wordt ook verder doelmatig gebruikt. De
line-upruimtes dienen om rijen te kunnen vormen voor de kassa's en de ruimte
achter de kassa wordt gebruikt om de artikelen weg te nemen en in te pakken.
Denk ook aan de ruimte voor inpaktafels na de kassazone in een supermarkt.
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bedrijfsruimte
Hiermee wordt de ruimte bedoeld die normaal gesproken niet toegankelik is
voor de Klant, zoals personeelskantine, toiletten, schoonmaakruimte, kantoren,
voorraadruimtes en emballageruimes.

Klantgerichte of serviceruimte
De resterende ruimte is de serviceruimte. Onder deze ruimte verstaan we onder
andere de gangpaden, de ruimte rond displays, koelruimtes en toonbanken. Ook
extra faciliteiten als inforuimtes, kinderoppasruimte en klantentoiletten vallen
hieronder. Afhankelijk van de distributievorm kan de serviceruimte groot dan
wel Klein zijn in verhouding tot de verkoopruimte. Ook de huisstij is
medebepalend. Vergelijk de ruime opstelling in een filiaal van Albert Heijn en de
vaak wat krap bemeten ruimtes van de low-pricesupermarkten, waar meer omzet
per vierkante meter moet worden gehaald.
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Bij het ontwerpen van de winkellay-out moet bovendien worden gekeken naar de
doelgroep, de grootte van de artikelen, het daarbij behorende
winkelinrichtingssysteem en naar de weg die e klant door de winkel moet afleggen,

de zogenaamde routing.




