
[image: ]
[bookmark: _GoBack]Productpresentaties moeten altijd perfect onderhouden worden zodat de klant zoveel mogelijk gestimuleerd wordt tot aankoop van de producten uit deze presentatie. Onderhouden betekent met enige regelmaat schoonhouden, aanvullen en spiegelen van de presentatie. Op moment dat een bepaald product uitverkocht is vul je de presentatie aan met een vergelijkbaar en passend product. Een aantrekkelijke en goed onderhouden presentatie zorgt ervoor dat de klant sneller tot aanschaf overgaat en verhoogt de verkoopcijfers. 
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Presenteren in schappen
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Presenteren op displays
Displays hebben als doel de verkoop te stimuleren en hebben vaak een tijdelijke invulling. Ze veranderen daardoor vaak van inrichting. De keuze voor een display is afhankelijk van de winkelformule (daar komen we nog op terug) en met name het soort producten dat verkocht wordt in de winkel. Ten opzichte van schappen hebben displays een meer decoratieve functie. Wanneer je op displays presenteert moet je er rekening mee houden dat klanten producten van een display willen pakken. Houdt er dus rekening mee dat displays onderhoud nodig hebben om aantrekkelijk te blijven. Verder is bij het presenteren op displays het volgende belangrijk:
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Dankzl] up-selling, ook een omzetverhogende presentatietechniek, gaat de klant vaak met een
beter (en duurden) alternatief van een product of dienst naar huis dan van te voren gepland.
Producten van eenzelfde soort in diverse prijsklassen staan b elkaar. Door goede
productinformatie, waaruit duidelijk de kwaliteitsverschillen tussen e verschillende merken naar
voren komen, probeert de ondernemer de kiant te verleiden tot een duurdere aankoop.
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IMPULSAANKOPEN
Veel Klanten komen zonder een specifiek doel in een winkel, dit zjn de zogenaamde funshoppers.
Ze willen geinspireerd worden en zijn daardoor zeer gevoelig voor impulsaankopen.
Impulsaankopen zijn aankopen die de klant doet, terwill niet zeker is of hij het product echt nodig
heeft of er goed over heeft nagedacht. Daar spelen veel ondernemers op in. Impulsief koopgedrag
van de klant kan tot een behooriijke omzetverhoging leiden.
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PRESENTATIE-OPSTELLINGEN
Je kunt voor verschillende soorten presentatie-opstellingen kiezen. De manier waarop je de
presentatiestil beschrijft, zegt ook veel over de manier waarop het product in de winkel wordt
geplaztst. Het woord ‘speels geeft aan dat de presentatie losjes mag zijn. Een ‘zakelijke’ presentatie
zorgtvoor snel overzicht en is strak. Over het algemeen kan worden gesteld dat duidelijk
groeperen heel belangrik is bij elk soort presentatie. In onderstaande tabel zie je verschillende
presentatietechnieken (ordeningsvormen) voor productpresentaties.
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Hang enleg
Frontaal

Boekgewis

Van Kiein naar groot

Vavormen

Gebogenljnen

Diagonale ljnen

Vooral toegepast in Kledingwinkels. Speels, losjes, functioneel

Toegepast in supermarkten of drogisterijen. Functioneel,
‘gemakkelik te grijpen, overaichtelik

Boekhandel, geordend en overzichtelik

Producten staan van Kieln naar groot gepresenteerd. De lant
leest deze presentatie vanuit links als er horizontaalis
gepresenteerd.

Langere artikelen staan in het midden en de andere artkelen
Staan er steeds schuin achter aan weerszijden. Deze opstelling
geeft overzicht.

‘Gebogen ljnen staan voor vrouweljheid, elegantie en positvtei

Diagonale ljnen zorgen voor beweging en actie binnen een
presentatie.
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PLANTEN PRESENTEREN
Met planten kun je ook zorgen voor een aantrekkelijke presentatie. Echter, bj planten spelen
verzorging en verlichting ook een heel belangrijke rol. Planten hebben elk een andere lichtbehoefte
en specifieke verzorgingseisen (water, voeding enzovoorts). Daar moet je dus in de presentatie
rekening mee houden. Dit mazkt het presenteren van planten best een uitdaging. Het is slim om
planten met eenzelfde herkomst bij elkaar te plaatsen. Je kunt voor die groep planten voor
optimale omstandigheden zorgen. Zeker in tuincentra wordt hieraan aandacht besteed.
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SCHAPPEN

‘Schappen behoren tot de basis van het winkelinterieur. Op de schappen presenteer je de
producten. Schappen beginnen vaak op de grond en eindigen bij het plafond. Ze zijn ook vaak
breed en groot en dat betekent dat je goed moet nadenken over de manier waarop je de
producten op de schappen plaatst. Een belangrijk begrip hierbijis facing, wat letterljk het
Vooraanzicht betekent. Het gaat in dit geval om het vooraanzicht van de productpresentatie. Er zijn
horizontale en verticale facings. 8ij horizontale facings praten we over productposities onder
elkaar. Verticale facing zegt iets over het aanta! stapelingen op een of meerdere schappen.
Hieronder volgen een aantal concrete tips bij het inrichten van schappen.

+ Zware artikelen of artikelen die erg groot zjn en daardoor dus opvallen, kunnen op een lage
positie worden geplaatst.

- Gewoonte artikelen, zoals potgrond, hoeven geen extra aandacht en kunnen dus eveneens
laag worden geplaatst.

- Artikelen met een goede winstmarge worden op een betere positie geplaatst, op ooghoogte.

- Kostbare artikelen of artikelen die een gevaar opleveren voor grijpgrage kinderen, moeten een
hoge positie krijgen.

- Consumenten moeten vergelijkbare artikelen in een 0ogopslag kunnen zien. Dat betekent dat
ze bij elkaar op een schap moeten worden geplaatst of in een verticale facing te zien moeten
zijn.

- Schappen moeten altid een volle aanblik tonen. Halfvolle schappen verkopen minder.
Vandaar ook dat producten in supermarkten naar voren worden geschoven.

- Een schoon en verzorgd schap, liefst met duidelijke prijzen of met geprisde artikelen, leidt tot
betere verkoop van producten. Dit wordt ook wel spiegelen genoemd.
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FPRESENTATIEROOGTE
Producten kunnen op verschillende hoogtes worden gepresenteerd:

1. Strekhoogte 180 cm - 220 cm: producten op strekhoogte zijn van veraf zichtbaar.

2. Kijk-/o0ghoogte 120 cm - 160 cm: de presentatiehoogte die het meeste opvalt. Hier presenteer
je de nieuwste producten.

3. Grijphoogte 80 cm - 120 cm: de grijphoogte is perfect voor producten die de kiant in de winkel
verwacht. De Klant zoekt net zolang totdat hij het product heeft gevonden.

4. Bukhoogte bodem - 80 cm: Klanten moeten bukken om producten te bekijken of kopen. Deze
hoogte wordt gebruikt voor de meer functionele, zware producten.
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Op de display moet de aandacht op de artikelen gericht zijn.
De display moet een opvallend geheel in de winkel zijn.

De display moet passen bij de huisstij van de winkel.

Displays moeten regelmatig worden aangepast/opgefrist.

De display mag niet in de weg staan.

Er moeten duidelik pris- en tekstkaarten aan de display worden toegevoegd.
Plaats de display altijd op een ondergrond zoals een vionder of op een kopstelling.
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PRODUCTINFORMATIE

Behalve dat klanten geprikkeld willen worden, willen ze ook goede informatie over het product
krijgen. In de productpresentaties die je maakt, moet je dus ook veel aandacht hebben voor
informatievoorziening. Hierbij kun je denken aan:

- de (uiterlijke) kenmerken van het product,

+ hetvervaardigingsproces,

- het materizal waarvan het product is gemaakt,
- de functie van het product.
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Soms is een product subtiel geprijsd. De iant moet dan eerst verliefd worden op het product.
alvorens de pris te weten te komen. Dit werkt anders bij aanbiedingen, want daar is de lage

verkoopprijs het belangrijkste argument om het product te kopen en moet de prijs dus direct
zichtbaar zijn.
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TECHNOLOGIE

Delaatste jaren wordt voor productinformatie, en 0ok voor bewegwijzering, steeds meer gebruik
‘gemaakt van moderne technologie. Hieronder enkele voorbeelden:

+ QR-codes: een QR-code s een bepaald type streepjescode. Met een app op je telefoon scan je
de streepjescode voor aanvullende informatie over een product. QR-codes kunnen
‘gemakkelijk worden aangemazkt op websites.

+ Interactieve displays: via een interactieve displays kan de Kiant on demand in de winkel extra
of specifieke informatie krijgen. Je komt op deze manier ook meer te weten over je Klant.

- Storywall: wanneer je een ambachtelijk bedrif hebt dat al jaren bestaat, kun je door middel
van een storywall verhalen over het product en het bedrijf vertellen. De storywall s een
digitaal middel dat continu beelden van en teksten over het bedrif laat zien, Verhalen spreken
mensen aan. Ze kopen graag een verhaal.
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ORDENING VAN PRODUCTEN

ORDENING
Het woord ordening komt meerdere malen terug in deze module. Ordenen staat voor het op
volgorde of volgens een ander systeem rangschikken. Ordenen biedt dus ook ruimte voor een
eigen rangschikking. Dit betekent dat je een plan moet hebben voor je productpresentatie, zeker in
‘grotere bedrijven. Voor een goede verkoop is het van belang om producten zo te plaatsen dat er
‘een logische opbouw ontstaat bijvoorbeeld door de ordening van productgroepen.
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PRODUCTVERWANTSCHAP

Vaak wordt geprobeerd om producten, die logisch gezien bij elkaar horen, te combineren in
productpresentaties. De kiant is namelijk van nature geneigd om bepaalde artikelen bij elkaar te
zoeken en wil alles gemakkelijk vinden. Zo zal de eigenaar van een tuincentrum ervoor zorgen dat
alle tuingereedschappen bij elkaar liggen, en staan bij de buitenplanten bijpassende potten. Dit
noemen we ordenen op basis van verwantschap, ook wel family-grouping. Verwantschap betekent
bij elkaar horen. Wanneer we het dus over productverwantschap hebben dan bedoelen we het

presenteren van producten die bij elkear horen. We kunnen het complete aanbod van een winkel
indelen in meerdere types verwantschappen:
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Consumptieverwantschap: de consument verwacht dat producten die bij elkaar horen ook bij
elkaar in de buurt zijn gepresenteerd. Voorbeeld: tent, luchtbed en slaapzak liggen b elkaar.
Productieverwantschap: de manier waarop producten zijn gemaak, kan bepalend zijn voor de
plaatsing van de producten in de winkel. Bijvoorbeeld handgemaakt aardewerk of hout
‘gesneden fruitschalen.

Merkverwantschap: alle producten van een merk staan bij elkaar. Je ziet dit vaak terug bij
‘schoenen, elektronica, kleding enzovoorts.

Prijsverwantschap: producten worden op prijskasse geordend. Duurdere en goedkopere
producten staan bij elkaar gepresenteerd. Maar denk ook aan grote pallets vol met
aanbiedingen.

stijlverwantschap: producten die tot dezelfde stilgroepen behoren, worden bij elkear
‘gepresenteerd (zie hoofdstuk 1 voor stilgroepen).

‘Themaverwantschap: them's kunnen ook het uitgangspunt zijn voor productpresentaties.
Producten die goed aansluiten bij een thema als vader- of moederdag kunnen bij elkaar staan.
Herkomstverwantschap: producten met dezelfde herkomst worden bij elkaar gepresenteerd,
bijvoorbeeld producten uit dezelfde streek.




image4.tmp




image5.tmp
CROSS-SELLING & UP-SELLING

Cross-sellingis een slimme, omzetverhogende presentatietechniek. Volgens deze techniek

presenteer je producten die elkaar aanvullen om zo bijverkoop te bevorderen. Voorbeelden van
cross-selling zijn:

+ boeket en bijpassende vazs,
- gerecht en bijpassende wijn,
+ leren schoenen en schoenverzorgingsproducten.




