Presenteren en trends

Lees de theorie over artikelpresentaties vanaf pagina 166. Voorgaande theorie weet je al vanuit de vorige periode.

Opdracht 1:
Wat voor presentatie je ook maakt, het is belangrijk dat je dit zo presenteert dat je er veel van verkoopt. Maak een prezi of PowerPoint, waarin je aan de hand van voorbeelden uit de praktijk verschillende onderdelen van een presentatie laat zien.
Ga de stad in en/of fotografeer presentaties van je leerbedrijf waar de volgende onderdelen duidelijk te zien zijn en naar voren komen.
· Composities (driehoek, symmetrisch, asymmetrisch, ritmisch)
· Eyecatcher en brandpunt
· Goudenschap
· Facings
· Verwantschappen (2 voorbeelden)
· Plaatsingsverbanden
 	rug-aan-rugplaatsing
 	contraplaatsing
	nabuurplaatsing.
· Prijzen.


Opdracht 2:
Aantrekkelijke presentaties hebben te maken met kleurgebruik en de trendgevoeligheid van het artikel.  Als verkoper is het daarom ook erg belangrijk om op de hoogte te blijven van de laatste trends. 
Maak een moodboard waarin duidelijk de trends naar voren komen voor het komende seizoen. 
Denk hierbij aan 
· Kleur
· Artikelen
· Materiaal
Verzamel kleurenstaaltjes van verf en behang in o.a. bouwmarkten of schildersbedrijven. Zoek knipsels uit bladen die jou aanspreken. 
Verdiep je in het maken van moodboard.
· Wat is een moodboard precies?
· Wat kun je allemaal gebruiken bij een moodboard?
· In welke situatie zou je een moodboard goed kunnen gebruiken?

· 

Opdracht 3:
[bookmark: _GoBack][image: ]Naast trends en kleurgebruik heeft een klant bepaalde behoeftes waardoor hij/zij meer gaat kopen, als verkoper is het erg slim om hierop in te spelen. Lees onderstaand artikel over de vijf belangrijkste consumentenbehoeftes. Doe onderzoek per behoefte hoe jullie op je leerbedrijf hierop inspelen, verduidelijk dit doormiddel van afbeeldingen? Geef een verbetering weer voor je leerbedrijf op basis van deze vijf behoeftes.
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De vijf belangrijkste consumentenbehoeftes

De consument handet it behoeftes. Fbrikanten moeten er dus ol
s 2an doen om invulling te geven 3an deze behoefes. Zeker wanneer
het gaat om mieuwe producten. De viff belangrijste consumentenbe-
hostes zijn:

Verbondenheid

In de complexe wereld wasrin we leven met zikes, tereur en el
lende hebben mensen behoefte san houvast en contact met elksar. De:
vrasg naar egionsle en traditonele producten valt onder deze behoct-
e

Verdieping

‘Mensen hebben behoette san het geven van een exta dimensie aan
b bestaan. Dat zoeken ze in spiritualiteit, maar ook in wellness en
gezonde voeding, De betekenis achter prodiucten en concepten zijn be-
Langrik geworden. Die maken Klanten tot fans.

Verbeelding

In eactie o de harde reaiti hebben mensen behoeft aan fanta-
Si; aan een experience-cconomie in hun eigen hoofd. Mensen zoeken
naar beleving. De Wolkentoetis, Etelingvla en Gebakken Lucht zijn
hiervan voorbeelden.

Verantwoorden
Mensen wille het vanuit een besefgevoel ‘goed doen’ en kiezen

voor bijvoorbeeld milieuverantvoordeljke productvarianten. Ze wilkn
cen goede wereld achterlaten voor het nageslacht.

Vereenvoudiging

De wereld is 20 ingewikkeld dat mensen weer zoeken naar eenvou-
dige dingen; ofwoldingen die gemakkeljk to om- en bevatten zn. Hot
principe van back to basic. De melk b Margt i hiervan een goed voor-
becld: cen it pak met alleen het woord melk erop.




