Winkelinrichting en displays

[image: ]
[image: ]

[image: ]

[image: ]

[image: ]
[image: ]



[image: ]

[image: ]
[image: ]





[image: ]

[image: ]
[image: ]


[image: ]
[image: ]
[image: ]
[image: ]


[image: ]

[image: ]
[image: ]
[bookmark: _GoBack]
[image: ]
image6.tmp
BUITENPRESENTATIE

De buitenpresentatie kan ook onderdeel van de winkellay-out zijn. De buitenpresentatie kan
helpen om klanten te verleiden om de winkel in te komen. Met een buitenpresentatie wordt de
winkel meer zichtbaar in het straatbeeld. Uiteraard mag de buitenpresentatie de klant niet in de
weg staan. Een buitenpresentatie is wel bewerkelijk, want de opstelling met producten moet elke
ochtend naar buiten worden gebracht. Het moet er altijd keurig verzorgd uitzien. Zeker bij
bloemenwinkels die veel verse producten laten zien, kan een slechte en onverzorgde
buitenpresentatie een slecht visitekaartje zijn. Houd bijvoorbeeld altijd rekening met de
weersomstandigheden.
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ROUTING

De winkellay-out wordt uitgewerkt in een routing, vaak in de vorm van een plattegrond. De routing
heeft betrekking op de route die klanten, personeel en producten in het bedrijf doorlopen. Met
een goede routing probeer je ervoor te zorgen dat alle activiteiten op de winkel-/werkvloer zo goed
mogelijk verlopen. De weg die de klant door de winkel aflegt, is de belangrijkste routing. De klant
komt namelijk om geld uit te geven. De klantrouting is de weg die de klant volgt of moet volgen
om hem zoveel mogelijk te laten kopen. Zeker in grotere bedrijven is erover nagedacht dat de klant
onderweg zoveel mogelijk koopprikkels krijgt alvorens hij bij de kassa komt. Denk aan een bedrijf
zoals IKEA. Ook voor kleine bedrijven is het slim om goed na te denken over de route die de
klanten in de winkel afleggen. Je kunt er de verkoop flink mee bevorderen. Bij het maken van een
goede routing zijn een aantal overwegingen belangrijk om mee te nemen:
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Uit onderzoek is gebleken dat een klant het liefst linksom, dus tegen de klok in, door een
winkel loopt. Daarbij is de klant met name rechts georiénteerd. Dat betekent dat eerst de
rechterwand, dan de achterwand en vervolgens de linkerwand in een winkel wordt bekeken.
Het is niet slim om veel lange gangpaden in de winkel op te nemen. Vaak gaat de klant dan
sneller lopen en mist daardoor veel producten, vooral in het middendeel. Lange gangen
kunnen worden onderbroken door displays die de aandacht van de klant vangen.

In een winkel die breder is en minder lang, is de wand tegenover de ingang de belangrijkste
wand, daarna volgen de zijwanden. Dit geldt andersom in een lange winkel. Dan bekijken de
klanten eerst de zijwanden.

In grote winkels zijn de buitenpaden het meest gewild. De binnenste paden worden minder
bezocht. Daar moet dus iets extra’'s gebeuren om toch de aandacht van de klant te trekken.
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De personeelrouting gaat over de routes die medewerkers in de winkel lopen. Zij komen overal in
het pand. Voor hen is het bijvoorbeeld belangrijk om gemakkelijk producten uit de voorraad te

kunnen halen.
De productrouting gaat over de route die het product doorloopt, voordat het product wordt

afgerekend en meegenomen door de klant. Dus van het leveren van het product, tot het in
voorraad plaatsen of presenteren en de feitelijke verkoop.
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PRESENTATIEMEUBILAIR

Afhankelijk van de gewenste indeling van de winkel en het assortiment worden passende
presentatiemeubelen gekozen. De presentatiemeubelen moeten aansluiten bij de winkelformule
en huisstijl. Ze vormen de brug tussen de winkelformule en de producten. Er zijn verschillende
soorten winkelmeubilair verkrijgbaar in de handel.
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SCHAPPEN EN STELLINGEN

ledere winkel zorgt voor een stevige basis voor het presenteren van producten. Zeker in tuincentra
wordt een systeem gekozen dat vele jaren mee kan. Vaak zijn dit schappen tegen de wanden,
lopend van de grond tot aan het plafond. Er wordt ook vaak gebruik gemaakt van stellingen.
Stellingen zijn vaak vrijstaande meubelstukken die aan weerszijden kunnen worden gebruikt voor
het presenteren van producten.
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DISPLAYS

Display is het Engelse woord voor uitstallen. In de praktijk hanteren we de volgende definitie van
display: een tijdelijke opstelling van artikelen in de winkel met als doel de verkoop te stimuleren of
de sfeer in de winkel te versterken. Het verschil tegenover de vaste inrichting met schappen tegen
de muren, is het tijdelijke karakter van de aankleding met een display. Met displays zorg je ervoor
dat de winkel verrassend blijft voor klanten. Producten in displays geven een belangrijke impuls
aan de verkoop. Er zijn drie soorten displays die elk een ander doel dienen en die op verschillende
manieren in de winkel kunnen worden geplaatst:
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« Sfeerdisplay: deze display kom je vooral tegen in winkels die willen laten zien dat ze veel
kwaliteit uitstralen. Het zijn displays met de functie van een etalage. In de display is een thema
uitgewerkt of worden de toepassingsmogelijkheden van een product duidelijk. Er wordt veel
aandacht besteed aan het creéren van een aantrekkelijk geheel. De sfeerdisplay zie je vooral in
buurtzaken en luxe-/speciaalzaken.
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+ Massadisplay: deze display is vooral bedoeld voor het presenteren van grote aantallen van
hetzelfde product. Het zijn displays met als doel snelle verkoop van artikelen. In deze displays
staan vaak artikelen die in de aanbieding zijn. De massadisplay kom je tegen bij discounters en
ook in tuincentra.

* Fabrikantendisplay: deze displays worden vaak inclusief producten, aangeleverd door de
leverancier van een product. Dit betekent automatisch dat de huisstijl van de fabrikant
zichtbaar wordt in je winkel. Een dergelijke display heeft een hoge herkenbaarheid en
aantrekkingskracht op klanten.
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Plaats display

g display

De kop- of einddisplay = Staat aan het begin of het eind van een stelling. De kop- of

De wanddisplay

De schapdisplay

Kassadisplay

Eilanddisplay

einddisplay is vanaf drie zijden te benaderen en moet er dus ook
van drie kanten aantrekkelijk uitzien.

De wanddisplay is ten opzichte van de kop- of einddisplay maar
van een kant te benaderen.

Dit zijn displays in de winkel afgestemd op de huisstijl van de
leverancier van het product dat gepresenteerd wordt. Dit
betekent dat de leverancier het schap naar eigen inzicht inricht.

Bij de kassa moeten klanten vaak wachten. Om de klant te
verleiden tot impulsaankopen worden er ook kassadisplays
ingericht. De displays zijn vaak klein en de producten moeten
een hoge impulswaarde hebben,

Een eilanddisplay staat helemaal vrij in de winkel. Deze displays
trekken optimaal de aandacht doordat de displays van alle
kanten benaderd kunnen worden.
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ANDER PRESENTATIEMEUBILAIR

Producten worden, behalve op stellingen en displays, ook vaak op andere manieren
gepresenteerd. Een aantal mogelijkheden op een rij:

* Kubussen: grote kubussen in de winkelruimte waar productpresentaties op staan.

+ Haken: producten hangen aan haken en kunnen daar zo vanaf worden gehaald door klanten.

* Vlonders: vlonders maken het gangpad voor de klant helder, maar kunnen wel worden
betreden door klanten. Op een vionder kun je sfeerpresentaties maken en verschillende
producten presenteren.

« Stortbakken: grote bakken, meestal gemaakt op pallets, die zeer bruikbaar zijn voor massale
presentatie van goedkopere producten.

« Tafel: een tafel, groot of klein, is altijd bruikbaar voor productpresentaties.
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Zowel in de bloemenwinkels als in de tuincentra worden veel planten verkocht. Planten hebben
verzorging nodig. Dit vraagt specifieke maatregelen voor de presentatie. Veel bloemisten
presenteren de planten in manden of kisten met daarin waterschotels om water op te vangen. In
tuincentra zie je vaak grote tafels waar planten op soort, en water- en lichtbehoefte bij elkaar staan
gepresenteerd. De tafels hebben een eigen bewateringssysteem dat per tafel kan worden bediend
afhankelijk van de waterbehoefte van de betreffende planten.
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Het maken van de perfecte winkelindeling vraagt veel van je tijd en aandacht. Je moet dus goed
nadenken over wat de klant ziet bij het betreden van de winkel. Perfectie bereik je niet door het
maken van een plan en dan te denken dat het klaar is. Het is een proces van bijschaven, aanvullen
en herzien.

WENSEN EN EISEN

De eerste stap die je zet, is het bepalen van je wensen en eisen. Bij de wensen maak je duidelijk
wat jij graag zou willen zien in de winkelindeling: wat heb je voor ogen? Wil je een strakke
uitstraling, mag de winkel losjes/speels zijn ingericht/ingedeeld? Met deze en andere keuzes zorg je
ervoor dat je concept zichtbaar is en dat de winkel bij jou past.

Eisen worden vaak gesteld vanuit de overheid. Veiligheid is een belangrijke eis. Zo moet er in een
winkel altijd een goede en bereikbare vluchtroute zijn. Nooduitgangen horen daar ook bij. Een
ander aspect waarmee je rekening moet houden zijn de werkomstandigheden. Medewerkers
moeten bijvoorbeeld op een goede manier hun werk kunnen uitvoeren. Denk aan het voorkomen
van rugklachten door een goede hoogte van de werktafels. Maar ook het klimaat in de winkel hoort
daar bij zoals de aanwezigheid van daglicht en een goede temperatuur in de winkel.
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ARBO

Arbo is een verkorting van het woord arbeidsomstandigheden. Veiligheid, welzijn en gezondheid
voor medewerkers op de werkvloer zijn belangrijke aandachtspunten bij de inrichting van een
bedrijf. ledere werkgever moet maatregelen nemen om ervoor te zorgen dat werknemers op een
prettige manier kunnen werken. De Arbowet verplicht bedrijven maatregelen te nemen om
veiligheidsrisico's voor werknemers te beperken.
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WINKELLAY-OUT

De winkellay-out is het ontwerp van de inrichting van de totale bedrijfsoppervlakte (bvo of bruto
bedrijfsopperviak). Dat betekent dat naast de verkoopvloeroppervlakte (vvo), ook de overige
ruimtes in de winkellay-out worden opgenomen:

+ De verkoopruimte: hier worden de artikelen aangeboden en gepresenteerd.

 De kassaruimte: hier wordt afgerekend. In grotere bedrijven is er ook ruimte om in te pakken
bij de kassa. De kassaruimte leent zich uitstekend voor het bevorderen van bijverkoop door
zogenaamde ‘kassakoopjes'. Dit zijn producten die doelbewust dichtbij de kassa worden
gepresenteerd om de klant tot extra aankopen te verleiden tijdens het wachten.

* De bedrijfsruimte: dit zijn gebieden in de winkel die niet toegankelijk zijn voor de klant. Denk
aan een kantine voor medewerkers, toiletten en het magazijn voor de voorraad.

* Etalages en sfeerpresentaties: een etalage is een belangrijke blikvanger voor de winkel. Ook al
kijkt een gemiddelde voorbijganger niet langer dan zeven seconden naar de etalage.

* Vrije zones: dit zijn gebieden in de winkel waarin je expliciet inspeelt op de actualiteit. Je plaatst
hier hotspots en focuspunten. Op deze plekken kun je steeds iets nieuws en boeiends aan de
klant laten zien.
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