inspiratie voor hoevewinkels

MEERVERKOOP VIA PRODUCTPRESENTATIE

Wat klanten in een winkel kopen, wordt
voor 67% ter plaatse bepaald. Hierbij laten
de klanten zich grotendeels leiden door wat
ze zien. Je hebt er dus alle belang bij om
voldoende aandacht te besteden aan de
presentatie van je assortiment of een
aantrekkelijke verpakking. Maar waar
moet je allemaal op letten bij je product-
presentatie en wat zijn de potentiéle
effecten hiervan op consumenten?

We zetten je graag even op weg.

win-win voor jou en de klant

Het is aangenamer winkelen voor de klant in een winkel waar alles overzichtelijk
en aantrekkelijk gepresenteerd is. Dit zal de klantenbeleving positief beinvioeden waardoor
je trouwere klanten krijgt.

Door je producten slim te presenteren kan je de klant onbewust meer of anders laten
kopen. Dit vertaalt zich meestal in een hogere omzet. De investeringen die je hiervoor
moet doen zijn vaak minimaal. Het is dus een gemakkelijke manier om je bedrijfsresultaat
positief te benvioeden.

1. Een uniforme presentatie zorgt voor een sterkere merkbeleving.
Het is belangrijk dat de bezoeker de winkel als een aantrekkelijk, consistent geheel
ervaart, Voor de consument is het zo gemakkelijker om een goed zicht te krijgen
op je aanbod. Beslissingen worden vlotter genomen. Hoe doe je dat? Door het
concept van je winkel overal te integreren. Denk aan je rekken, prijsaanduidingen,
kleuren.,... tot zelf je bedrijfskleding. Mooi meegenomen is dat je onmiddellijk werk
maakt van een sterkere merkbeleving,
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2. Geef de klant ademruimte
Om de verkoop in je winkel te stimuleren is het belangrijk om zowel tussen de
rekken als in de schappen voldoende ruimte te voorzien. Dit maakt het niet alleen
aangenamer voor de klanten om te winkelen, ze kunnen je producten ook beter
bekijken. Pas je assortiment dus aan, aan de beschikbare winkelruimte.
Het tegengestelde is ook waar: een te grote winkel met een klein assortiment
brengt een leeg gevoel met zich mee en dat kan je ook beter vermijden.

3. Besteed aandacht aan de presentatie van je producten
- De consument is rechts gearienteerd. Dat wil zeggen dat de producten die rechts
in het gangpad of rechts op een schap staan vaker gekocht worden,
- Bekijk de mogelijkheid om producten in de winkel per categorie te plaatsen. Het
helpt klanten om keuzes te maken. Hoe je de producten opdeelt hangt af van wat
ie wil bereiken. Zorg ervoor dat de indeling logisch is en je deze ook consequent
toepast, ook al is er geregeld een uitbreiding van je assortiment.
- Maak een ‘evenementiele zone' in je winkel om producten in de kijker te plaatsen.
Dit doe je het best aan de kassa, bij de ingang van de winkel of in het middengang
pad. Plaats hier producten waarmee je bijverkoop wil realiseren, in aanvulling op je
kernassortiment. Je kan werken rond bepaalde thema's: confituur maken, een
feestdag, een bepaalde leverancier.. Zorg er voor dat deze zone voldoende opvalt,
- Een product op ooghoogte heeft meer kans op verkoop. Plaats hier producten
met een hogere verkoopsmarge of producten die snel moeten roteren. Producten
die gericht zijn op kinderen plaats je best lager.
- Schuif producten naar voor in het schap (=facing). Met deze techniek wek je de
illusie van een perfect gevuld winkelrek. Dit zet meer aan tot kopen dan
halfvolle rekken.
- Plaats producten met het etiket mooi naar voren en op één liin (=fronting) en
volgens kleur. Dit oogt rustiger en zo komen je producten beter tot hun recht.
- Verse producten plaats
je het best schuinin je
bakken. Kies waar dat
mogelijk is voor gelijke
bakken want dat oogt
een stuk professioneler,
- Gekoelde producten
(frigo/diepvries) plaats
je best zo dicht
maogelijk bij de kassa.
- Verplaats af en toe wat
producten in je winkel, zo
moet de klant nog eens
op zoek in de winkel en
ontdekt hij/zij misschien
andere producten?

Deze publicatie kadert in het PDPO-project Farmer Business +, gerealiseerd met
steun van het Europees Landbouwfonds voor Plattelandsontwikkeling.
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4, Vergeet een duidelijke prijsaanduiding niet
- Het is belangrijk om klanten duidelijk te informeren over de prijs. Zo weet de klant
onmiddellijk wat hij zal moet betalen en neem je hun onzekerheid weg, Daarnaast
is het een wettelijke verplichting van de FOD-economie.
- Voorzie alle producten van een duidelijk en leesbaar prijskaartje. Trek indien
mogelijk jouw huisstijl door in de prijskaartjes. Dat oogt heel professioneel. Bekijk
de mogelikheid om met geprinte prijskaartjes te werken, zeker als je frequent de
prijzen moet veranderen. Zelfgeschreven prijskaartjes geven sneller een slordige
indruk.
- Zorg voor verschil bij de gewone prijskaartjes en de prijskaartjes met promaties.
/0 vallen deze beter op voor je klanten.

5. Geef informatie over je producten
- Door extra productinformatie te geven kan je de aankoopbeslissing makkelijker
maken. Dit kan via een aanbeveling van een klant of een bekend persoon, een
houdbaarheid- of bereidingstip.... of gewoon via de wettelijke verplichte informatie.
- Daarnaast kan je ook info geven over de voedingswaarde. Steeds meer mensen
hechten belang aan een gezonde levensstijl. Met al de deze info kan je een klant
overtuigen om een product te kopen.

Tip: Bekijk of het mogelijk is om een aantal producten samen te verpakken. Dit is een ideale
manier om nieuwe producten te laten proeven of meerverkoop te stimuleren. Klanten
hoeven zo maar een keer te grijpen om verschillende producten in een keer aan te kopen.

6. Zet in op bijverkoop om je omzet een boost te geven
Door klanten iets meer te laten kopen dan ze uiteindelijk
van plan waren kan je een hogere omzet halen in je
winkel. Dit kan je doen door producten aan te bieden
die passen bij de producten waarvoor de klant naar
jouw winkel kamt. Dit heet cross-selling, Bv. granola
in combinatie met yoghurt. Door dergelijke producten

in je aanbod op te nemen bied je vaak een extra service |

aan die de koopervaring positief beinvioedt. o B &
- Impulsproducten zijn erop gericht om klanten te - A
verleiden tot een laatste, vaak kleinere, aankoop. De (t) 4

kassazone is de ideale plaats om impulsaankopen te
stimuleren. Nog beter is om deze impulsproducten te
ontdubbelen door ze op twee plaatsen in de winkel te
voorzien. Dat beinvloedt de verkoop ervan positief.

Deze publicatie kadert in het PDPO-project Farmer Business +, gerealiseerd met
steun van het Europees Landbouwfonds voor Plattelandsontwikkeling.
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7. Een aantrekkelijke verpakking doet verkopen
- Verpakkingen spelen een belangrijke rol bij de aantrekkelijkheid van een product. Een
professionele, aantrekkelijke verpakking verhoogt de herkenbaarheid van je producten en
straalt ook een bepaalde kwaliteit uit.
- Door unieke kenmerken aan je verpakking toe te voegen verhoog je het onderscheidend
vermogen. Denk aan de vorm, unieke maten (bv. éénpersoonsverpakking) en
materialen (bv. herbruikbare glazen verpakkingen). Zeker als je jouw producten B2B
wil verkopen is de verpakking een belangrijk aandachtspunt.
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