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Samenvatting
E&O P1
Retail & Styling
3e druk 



Inleiding

De Uitgeversgroep is er vóór en dóór docenten. Wij proberen met enthousiaste inbreng van onze schrijvende en lesgevende docenten extra ondersteuning te bieden voor jou als collega in het land. De samenvatting die je hierbij aantreft is hiervan een concreet voorbeeld.

Daarnaast is op Digiplein ook aanvullende digitale ondersteuning te vinden.

We kunnen het echter niet alleen. Alleen dóór docenten kunnen we ook iets vóór docenten betekenen. Mis je iets, heb je ideeën, wensen en/of opmerkingen, laat het ons weten. 

Veel lesplezier!

Team Uitgeversgroep


HOOFDSTUK 1 		WERELD VAN RETAIL EN STYLING

1.1. Inleiding 
Retailbedrijven zijn bedrijven die producten verkopen aan consumenten.
Styling is het aankleden van ruimtes en het presenteren van producten.
Retail en styling horen bij elkaar.

1.3. Van klant naar medewerker
Wanneer je iets koopt ben je een klant ofwel consument.

Het is belangrijk om de klant zo goed mogelijk te helpen. De klant koopt dan producten waar ze tevreden mee zijn en de winkel kan winst maken. Dit is een win-win situatie.

Belangen consument:
· goed product
· redelijke prijs
· goede informatie
· Service

Belangen winkel:
· tevreden en terugkerende klanten
· goede verdiensten

1.4. Retail
Er is zowel offline retail als online retail.

Deze retail bedrijven verkopen producten. Producten bestaan uit:
· goederen = tastbaar
· diensten = niet-tastbaar

We shoppen steeds meer online. Hierdoor ontstaan er nieuwe en belangrijke beroepen in de retail, bijvoorbeeld productfotografen en pakketbezorgers.

Online en offline winkels vermengen steeds meer tot blended spaces. Hierbij dienen fysieke winkels meer als showroom.

Steeds meer mensen verkopen producten via sociale media. Veel hebben een eigen webshop en vallen dus ook onder retail.

1.5. Styling
Onder styling valt:
· de manier van productpresentatie. Dit is de manier waarop producten worden geplaatst in een winkel om de consument te prikkelen
· de kleuren in de winkel
· de decoraties in de winkel


Elk bedrijf heeft een doelgroep. Gezamenlijke kenmerken van een doelgroep zijn:
· leeftijd
· interesses
· smaak
· hoeveel men te besteden heeft











































HOOFDSTUK 2 		RETAILFORMULE

2.1. Inleiding 
De retailformule is de manier waarop een winkel alles inzet om de klant zo goed mogelijk van dienst te zijn.

2.3. Retailformule, een aantal begrippen.
De retailformule is de manier waarop een winkel producten aanbiedt aan klanten.

Er zijn vier verkoopsystemen binnen de retailformule:
· winkel met bediening
· winkel met zelfbediening
· winkel met semi-zelfbediening
· webshop.

Bij het vaststellen van de retailformule vul je de P's in:
· product
· plaats
· prijs
· presentatie
· personeel
· promotie

Winkels kijken hoe ze met de P's zo goed mogelijk klanten kunnen trekken. Deze P's worden gebruikt als marketinginstrumenten. De manier waarop deze p's op elkaar worden afgestemd, zodat ze bij elkaar passen, noem je de marketingmix.

De doelgroep is ook een belangrijk onderdeel van de retailformule.

De marktpositie is de plaats van een bedrijf in de markt, vergeleken met de concurrenten. De marktpositie wordt bepaald door de marketinginstrumenten.

Het marktaandeel is jouw omzet uitgedrukt in de totale omzet binnen jouw markt.

De retailformule houdt rekening met de doelgroep, de marktpositie en de marketinginstrumenten.

Een marktconcept bestaat uit:
· producten
· doelgroep
· unieke kenmerken
· behoeften die men wil invullen
· verdienmodel
· positionering

Strategie is de manier waarop je doelen wilt gaan bereiken. Dit kan in een vorm van korte, middellange- of lange termijn.

2.4. Belang van de retailformule
Het is belangrijk om goed na te denken over de retailformule. Het is dan makkelijker om de marketinginstrumenten in te vullen en het is duidelijk wat voor een imago je wilt uitstralen met je bedrijf.

Het is belangrijk om als bedrijf te weten welke identiteit je wilt uitstralen om jezelf te onderscheiden van andere concurrenten.

Belangrijke onderdelen van de retailformule zijn beleving en klantvriendelijkheid. Deze zorgen ervoor dat de klant zich fijn voelt in jouw zaak.

2.5. Winkelvormen
Veel bedrijven hebben zowel een fysieke winkel als een online winkel zodat zij de klant zo goed mogelijk kunnen bereiken.

Een branche is een verzameling van bedrijven die dezelfde soort producten verkopen. Door de veranderingen in detailhandel lopen de branches steeds meer in elkaar over.
Er zijn verschillende soorten winkels, elk met hun eigen specialisatie of functie, zoals speciaalzaken, supermarkten, warenhuizen, en buurtwinkels. Andere vormen zijn onder andere outlet-stores, kringloopwinkels, rijdende winkels, en cross-channel-shops die ook online bestellingen mogelijk maken.
























HOOFDSTUK 3 		PRODUCT EN PERSONEEL

3.1. Inleiding 
Het assortiment bestaat uit het totaal aantal producten dat een (web)winkel aanbiedt.
Bij het samenstellen van het assortiment is het belangrijk om een doelgroepgerichte aanpak te hebben.

3.3. Assortiment
Het assortiment hangt af van:
· Het type winkel
· De prijsklasse waarin men producten wil aanbieden
· Of men met eigen merken wil werken
· Wat de doelgroep wil.

Vaak is er binnen het assortiment sprake van consumptieverwantschap.

Een productgroep is een verzameling van soortgelijke producten.
Het assortiment van een winkel kan verschillende vormen hebben:
· Breed (veel verschillende productgroepen).
· Smal (weinig verschillende productgroepen).
· Diep (veel keuze binnen een productgroep).
· Ondiep (weinig keuze binnen een productgroep).
· Hoog (hoge prijzen).
· Laag (lage prijzen).
· Consistent (samenhangende producten).
· Inconsistent (weinig samenhang in de producten).
· Lang (veel producten in de vele productgroepen).
· Kort (weinig producten en weinig productgroepen).

Winkels bieden verschillende soorten goederen aan:
· Convenience goods (dagelijkse goederen.)
· Shopping goods (goederen die minder vaak gekocht worden).
· Specialty goods (goederen waarvoor de klant veel moeite doet om ze te kopen).

Iedere winkel heeft een kernassortiment met de hoofdproducten en een randassortiment met de aanvullende producten. Deze worden beide aangepast om het volgende te bereiken: winstoptimalisatie, imagoverandering, concurrentiepositie of het brengen van nieuwe producten.

3.4. Merken
Met een merk probeert een aanbieder zijn product te onderscheiden van andere producten.
Bij een merk hoort een symbool, logo en slogan.




Merken kun je herkennen aan de hand van:
· woordmerk
· beeldmerk
· kleuren
· geuren 

Indeling van merken:
· A-merk (een bekend merk)
· B-merk (het is goed, maar net iets minder dan het A-merk)
· C-merk (lage prijs)

Grote retailers komen met een huismerk op de markt. Vaak vallen deze binnen het B-merk. Wanneer er een product zonder merknaam komt valt dit onder het C-merk.

Veel kledingwinkels bieden alleen hun eigen merken nog aan.

3.5. Personeelsleden
Het personeel moet geschikt zijn voor de (web)winkel en voor de doelgroep.

Er zijn veel; verschillende functies binnen bedrijven voor personeelsleden. Bijvoorbeeld; verkoper, retailspecialist of retailmedewerker.

Eisen die aan personeel worden gesteld:
· juiste opleiding
· ervaring
· past bij de doelgroep
· heeft verstand van de producten
· is enthousiast over de producten
· is commercieel
· is flexibel

















HOOFDSTUK 4 		PRIJS EN PLAATS

4.1. Inleiding 
Je moet goed nadenken over de prijzen die je je producten geeft en de plaats van de winkel afhankelijk van je doelgroep.

4.3. Inkoopprijs, verkoopprijs en consumentenprijs
Winkels zijn handelsbedrijven. Ze kopen producten in tegen de inkoopprijs en verkopen hun producten voor de consumentenprijs. De consumentenprijs is de verkoopprijs inclusief btw.

Verschillende soorten btw-percentage:
· Nultarief = 0% (wanneer je goederen levert aan het buitenland).
· Laag tarief = 9% (Voor bepaalde goederen en diensten).
· Hoog tarief = 21% (overige goederen en diensten).

Het berekenen van de consumentenprijs aan de hand van de verkoopprijs:
[image: ]
Berekeningen vanuit de consumentenprijs:
[image: ]
Als retailer wil je weten wat je omzet en afzet is. 

Brutowinstopslag is het percentage waarmee een winkelier de inkoopprijs verhoogt om kosten zoals de huur, energie en personeel te dekken. Hieraan wordt de verkoopprijs berekend en aangepast naar een geschikte consumentenprijs.

4.4. Prijssoorten
De volgende begrippen worden vaak gebruikt om prijzen aan te duiden:
· Consumentenprijs = de prijs die de klant betaalt, inclusief btw.
· Inkoopprijs = de prijs die de ondernemer bij inkoop betaalt.
· Adviesprijs = producent geeft een advies over een geschikte prijs.
· Prijs/kwaliteitverhouding = geeft aan of de prijs van een product past bij de kwaliteit van een product.
· Psychologische prijs = een prijs om de klant te laten denken dat een product niet zo duur is.
· Prijsconcurrentie = concurreren met andere winkeliers door middel van de prijs.


4.5. Fysieke winkel en webshop
Fysieke winkels zijn op veel plekken te vinden. Er zijn drie soorten locaties gebaseerd op de drukte index, hoe hoger de drukte index des te beter de locatie:
· A-locaties
· B-locaties
· C-locaties

Webwinkels hebben ook goede en minder goede locaties. Dit heeft met name te maken met de vindbaarheid van een webshop. Het is belangrijk dat een webwinkel toegankelijk is voor de klant.

HOOFDSTUK 5 		WINKELINRICHTING EN PRESENTATIE

5.1 Inleiding 
De winkel of het bedrijf moet de klanten aantrekken. De buitenkant en de binnenkant zijn hierin beide belangrijk.

5.3 De buitenkant 
Je kunt de winkel op laten vallen door een goede etalage. Er zijn drie soorten etalages:

Gesloten etalage:	etalage met een dichte achterkant. Geeft veel privacy voor de klant. 			Zorgt er ook voor dat ene klant minder snel naar binnen gaat.
Halfopen etalage:	De presentatie heeft een achtergrond. Je kunt zien wat er in de 			winkel gebeurd. Je kunt snel een sfeer aanbrengen in de etalage.
Open etalage:	etalage heeft geen achtergrond. Je kan makkelijk de winkel inkijken. 			Opletten dat de artikelen goed zichtbaar blijven. Klanten pakken 			sneller iets uit de etalage.

Inloopwinkel:		winkel zonder etalage. Vaak bij supermarkten of discounters.

5.4 Winkelindeling
Je moet zorgen voor de juiste winkelsfeer. Dit doe je door de juiste:
· Kleur
· Muziek
· Geur
· Winkelindeling
· Winkelinrichting

Je ‘trekt’ klanten naar binnen met een presentatie bij de ingang.
Verkoopsterke zone:	plek waar veel klanten komen; verkoop is hier hoog
Verkoopzwakke zone:	plek waar minder klanten komen; verkoop is hier laag

Zone kun je sterker maken door er aanbiedingen en populaire artikelen te plaatsen.

Routing:			de looproute van de klant. Winkels proberen een klant door de 				hele winkel te leiden.

5.5 Inrichting en presentatie in de winkel
Je moet artikelen de juiste plek geven. Een schap (=kast) wordt verdeeld in vier hoogtes:

Reikhoogte:	boven je hoofd, goedkopere en lichte artikelen
Ooghoogte:	je oog valt erop, duurste merken, aanbiedingen.
Grijphoogte:	Makkelijk voor iedereen te pakken, duurdere merken.
Bukhoogte:	onder in het schap, goedkope merken, zware artikelen

Spiegelen:	de artikelen naar voren halen in het schap, zodat het er vol uitziet.

Bij het vullen van de vakken moet je op de datum letten.
THT: 		ten minste houdbaar tot, kwaliteit gaat na datum achteruit.
TGT:		te gebruiken tot, product niet meer gebruiken na de datum 

Vullen volgens twee systemen.
FIFO:		First in, first out. De oude artikelen staan vooraan, de nieuwere artikelen 		achteraan.
LIFO:		Last in, first out. De nieuwste artikelen worden vooraan in het schap gezet.

In de winkel heb je ook losse presentaties. Dit noem je een display.
Eilanddisplay:			Een presentatie op een tafel of op de grond. Je kunt er 					omheen lopen.
Wanddisplay:			Een presentatie aan de wand, vaak hoger aan de muur, zodat 				het in de hele winkel zichtbaar is.
Kassa/toonbankdisplay:	Een presentatie bij de kassa om de klant te verleiden nog iets 				te kopen.
Eyecatcher:			Presentatie die extra opvalt.
Brandpunt:			Presentatie die direct opvalt bij binnenkomst.


5.6 Maken van een presentatie
Bij het opbouwen van een presentatie gebruik je:
· De artikelen die je wilt presenteren
· Opbouwmaterialen
· Decoratiematerialen
· Ondersteunende hulpmiddelen
· Verlichting

Om de artikelen goed over de ruimte te verdelen, gebruik je een compositievorm;
· Horizontale compositie		
· Verticale compositie
· Diagonale compositie
· Symmetrische compositie
· Asymmetrische compositie
· Centrale compositie





HOOFDSTUK 6 		WINKELINRICHTING EN PRESENTATIE

6.1 Inleiding
Promotie:	onder de aandacht brengen van je bedrijf of winkel bij de consument met 		het doel de verkoop te vergroten.

6.3 Huisstijl 
Huisstijl:	alles waarmee een bedrijf zich presenteert. Hieronder vallen:
· de kleuren
· het logo
· soort letters
· het gebouw (binnen- en buitenkant)
· reclames
· personeel
· website

De huisstijl moet passen bij de doelgroep en het product. Het zorgt voor herkenbaarheid bij de consument.

6.4 Verschillende soorten promotiemiddelen
De keuze voor promotiemiddelen hangt af van:
· de doelgroep
· bestemd voor een groep of voor een klant persoonlijk
· budget
· reikwijdte (plaatselijk of landelijk)

Reclame
Reclame is een onpersoonlijke vorm van promotie, gericht op een grote groep. Soorten reclame zijn:
· Televisie
· Radio
· Krant en tijdschriften
· Buitenreclame
· Sociale media

Direct marketing
Persoonlijk reclame rechtstreeks via e-mail, bellen, WhatsApp. Ze komen aan klantgegevens door de ’cookies’ die de consument online achterlaat.

Sales promotie
Winkels proberen meer te verkopen door klanten aan zicht te binden. Dit doen ze o.a. door:
· Aanbiedingen
· Waardebonnen
· Gratis proefversie
· Klantenkaarten of apps

6.5 Maken van promotiemateriaal
Voor het maken van promotiemateriaal heb je kennis nodig van kleuren, lettertypes en lay-out.

Kleur
Komt terug in de huisstijl. Kleur heeft ook een gevoelswaarde. Dit is belangrijk bij de keuze van de kleur.

Bij teksten moet je er op letten dat de tekst goed leesbaar blijft.
Goed leesbaar:	zwart op een gele ondergrond
Slecht leesbaar:	rood op een groene ondergrond

Soorten letters en tekst
Er zijn veel type en soorten letters. Veel tekst moet een goed leesbare letter hebben.

Tekst kun je op verschillende manieren uitlijnen. In een verslag lijn je links uit of vul je de tekst uit. Op een poster kun je tekst centreren.

Aanbiedingen kunnen worden geschreven door handlettering te gebruiken.

Lay-out
Dit is de indeling van de ruimte. Je houdt o.a. rekening met:
· Er is witruimte aan de kant
· Gebruik de kleuren en letters van je huisstijl
· Tekst is goed leesbaar
· Foutloos
· De afbeeldingen zijn ondersteunend


6.6 Extra omzet door nevenactiviteiten
Winkelbeleving
Je kunt activiteiten voor je klanten organiseren. In de winkel noem je deze activiteiten winkelbeleving. Voorbeelden zijn:
· Meet en Greet
· Workshops
· Verrassing of klein cadeautje
· Demonstratie
· Proeverij
· Kinderactiviteiten

Winkels proberen zo klanten te aan te trekken en vast te houden.

Sponsoring
Een bedrijf geeft geld of goederen aan een vereniging, evenement of persoon in ruil voor publiciteit.
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