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inspiratie voor korteketenproducenten

De inrichting van winkels met hoeve- en streekproducten 
speelt een cruciale rol in het creëren van een aantrekkelij-
ke en gastvrije winkelomgeving. Een doordachte inrichting 
van je winkel is een kans om de unieke charme van je pro-
ducten en ambacht tot uiting te brengen. In deze fiche ver-
kennen we de belangrijkste aspecten van winkelinrichting 
en vind je praktische tips om zelf aan de slag te gaan. 

winkelinrichting

win-win voor jou en de klant

Een aantrekkelijke en verzorgde winkelinrichting...
•	 trekt klanten aan en vergemakkelijkt het vinden van producten
•	 inspireert klanten om nieuwe items te proberen
•	 moedigt klanten aan om langer te winkelen
•	 schept vertrouwen
•	 helpt winkeliers bij een beter voorraadbeheer

Voor je met winkelinrichting aan de slag gaat, moet de basis goed zitten. Het is belangrijk om 
altijd te vertrekken vanuit de verwachtingen en noden van je klant.

Wie is jouw klant?

Bepaal en beschrijf de doelgroep die je wil bereiken. Hoe beter je je doelgroep kent, hoe 
beter je een aanbod op maat kan samenstellen en een succesvolle winkelinrichting kunt 
realiseren.
•	 Wat is belangrijk voor hen?
•	 Hoe beslissen ze? 
•	 Hoe zitten ze in elkaar? 
•	 Wat zijn hun aankoopmotieven?
•	 Welke oplossing zoeken ze?

1. Hoe sterker de basis, hoe beter het resultaat

Persona’s kunnen je daarbij helpen. Ontdek er meer over in de fiche Persona en filmpje Wie 
is mijn ideale klant?

https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Fiche_PERSONA.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=e-Ta7inrq1M
https://www.youtube.com/watch?v=e-Ta7inrq1M
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tip Probeer in één zin te omschrijven wat je doet. Denk na welk verhaal er over jou verteld 
kan worden en gebruik dat als basis voor je belofte.

Wat beloof je aan de klant?

Zodra je doelgroep bepaald is, ga je op zoek naar jouw belofte aan je 
klant. Dat vormt het kader voor alle bedrijfsbeslissingen die je neemt, 
zoals winkelinrichting. Door die verbintenis duidelijk en concreet te 
formuleren kan je gemakkelijker knopen doorhakken. Wil je bijvoor-
beeld vooral je eigen verse producten aanbieden, dan moet de winkel 
niet vol staan met aangekochte producten. Jouw belofte vormt dus 
het startpunt van je winkelinrichting. 

Hulpvragen die je kan stellen om je belofte te omschrijven:
•	 Waarin ben je uniek? 
•	 Wat heb je dat anderen niet hebben? 
•	 Waarom moeten mensen bij jullie komen? 
•	 Wat moeten jullie klanten doorvertellen? 

De fiche Positionering en filmpje Hoe positioneer ik mijn bedrijf en 
product? helpen je op weg.

Voorkom bedrijfsblindheid

Is de parking goed aangeduid, is de etalage netjes, zijn de ramen proper, is de ingang goed 
zichtbaar,…? Bedrijfsblindheid kan ervoor zorgen dat je hier geen aandacht meer voor 
hebt. Test je eigen locatie met behulp van de checklist basis winkelinrichting. Vraag nadien 
aan één of meerdere externen om de checklist ook eens kritisch in te vullen. Ga met hun 
opmerkingen aan de slag. Zo zit de basis van je winkelinrichting alvast goed.

Klanten hebben overzicht nodig. Een vlekkenplan helpt je om 
structuur, eenvoud en leesbaarheid aan te brengen in je fysie-
ke winkel. Het is een schematische, visuele voorstelling van je 
winkelruimte. Elke vlek weerspiegelt een groep producten die bij 
elkaar horen.

Je kan groeperen op:
•	 productcategorie (bv. kaas, charcuterie, …)
•	 activiteit (bv. ontbijt, aperitief, lunch, …)
•	 basisaanbod, seizoensaanbod, impulsaanbod of 

specialiteitenaanbod. 

Daarnaast zijn er ook vlekken mogelijk als kassazone, 
cadeaumanden, verwerkingsruimte, landingszone, …

Voorbeeld vlekkenplan

2. Vlekkenplan

Vertrek altijd vanuit het standpunt van je klant om de vlekken te rangschikken: wat moet 
de klant eerst zien? Hoe loopt de klant door de winkel?tip

https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Fiche_POSITIONERING.pdf
https://youtu.be/rYSDg2rgtBE
https://youtu.be/rYSDg2rgtBE
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKToolbox_Winkelinrichting_Checklist%20van%20de%20basis.pdf
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Stap voor stap een vlekkenplan maken

•	 Bepaal eerst de vlekken van de producten die je aanbiedt in de winkel.
•	 Probeer extra diensten, concepten of clusters te bedenken in functie van je doelgroep.
•	 Schrijf de vlekken op post-its.
•	 Rangschik de vlekken tot het logisch voelt.
•	 Leg de vlekken op het grondplan van je winkel.
•	 Kijk kritisch naar je vlekkenplan: zit de indeling operationeel juist? Hoe worden meerdere 

seizoenen of aanbodvariaties opgelost?
•	 Bespreek het vlekkenplan met een extern persoon. 

Tips om de vlekken te rangschikken
•	 Klanten die een winkel binnenkomen hebben nood aan rust en overzicht. Ze moeten als 

het ware acclimatiseren als ze door de deur gestapt zijn. Zorg dus voor een ‘landingszo-
ne’ bij de inkom. Zo creëer je ruimte om even stil te staan bij het binnenkomen en te kijken 
waar naartoe. Zet dus geen meubel recht voor de deur. 

•	 De meeste omzet wordt gerealiseerd in de eerste meters die een klant in je winkel aflegt. 
Mensen kijken en gaan standaard naar rechts in een winkel. Plaats daar dus de meer 
impulsgerichte producten. 

•	 Plaats je kassa links. Als mensen rechts starten, passeren ze de kassa pas op het einde. 
Klanten komen om producten te kopen en willen niet meteen geconfronteerd worden 
met betalen. Dat houdt hun portemonnee dicht.

•	 Elke winkel heeft koude en warme zones. Koude zones zijn punten waar klanten minder 
geneigd zijn om te komen. Plaats hier je kernassortiment. Klanten zullen sowieso naar 
die producten op zoek gaan. Producten in warme zones (bv. op de kop van een rek) vallen 
op en verkopen goed. Gebruik dit onderscheid. Zet de producten die je wil promoten of 
die het meest winstgevend zijn in een warme zone. 

•	 Hou rekening met zichtlijnen van de klant. Die bepalen sterk hoe een klant door de winkel 
loopt. Creëer opvallende focuspunten die de aandacht van de klanten trekken. Zo laat je 
hen door de winkel bewegen. Uit deze focuspunten kan je ook extra rendement halen. 

tip Ook voor een toog of marktkraam kan een vlekkenplan gemaakt worden. 

Klanten willen orde, rust en duidelijkheid. Pas dat toe 
op je rekken en in de kasten. Door jouw productassor-
timent juist te presenteren kan je de aandacht van de 
klanten trekken, hun interesse wekken en hen aanmoedigen om 
aankopen te doen. 

3. Commercieel presenteren
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Enkele basisbeginselen 

•	 Klanten kijken van boven naar onder en van links naar rechts. Ze kijken eerder verticaal 
dan horizontaal.

•	 Genereer stopkracht: als je een consument 3 seconden kan laten 
kijken, dan heb je zijn aandacht. Dat kan door hem iets te laten 
lezen, door hem verwonderd te laten stilstaan bij een foto, …

•	 Breng rust door producten te herhalen. Dat kan door heel sym- 
metrisch te werken (bv. met kleur) of het gebruik van ritme (bv. 
producten op dezelfde manier herhalen).

•	 Plaats de producten die je het meest wil verkopen op ooghoogte. 
Dat is de meest commerciële plaats. Op reik- en bukhoogte zul-
len producten minder verkopen. Zwaardere producten of stock 
kan je op bukhoogte plaatsen.

•	 	Klanten kijken meter per meter. Organiseer je producten daar-
om in blokken van een meter.

•	 Zorg ervoor dat je winkelschappen altijd netjes en aangevuld 
zijn. Massa is kassa. Klanten willen niet de indruk krijgen dat ze 
de restjes moeten meenemen.

•	 Kleur kan je inzetten als een instrument om de aandacht te trekken. Het kan de klant 
helpen bij zijn keuze. Blijf altijd in dezelfde kleurfamilie. Combineer bijvoorbeeld 1 warme 
met 1 complementaire koude kleur.

•	 Een saaie presentatie kun je boeiend maken door ze te doorbreken met bv. een foto.
•	 Communiceer de voordelen van je producten, bijvoorbeeld: deze morgen geoogst, huis-

bereid, oma’s recept, …
•	 Ga in dialoog met klanten via visuele communicatie.

Meer info vind je in de fiche Meerverkoop via productpresentatie. Krijgen ze bij een volle 
spaarkaart telkens een ander product, dan kijken ze er al naar uit wat het de volgende keer 
zal zijn.

tip Zoek op Pinterest naar leuke voorbeelden, bijvoorbeeld om groenten te presenteren. Of 
kijk naar de opbouw in grote winkels. Hoe pakken zij het aan?

In je winkel communiceer je direct en indirect met je klanten. Het babbeltje aan de kassa is 
heel belangrijk voor het menselijke aspect van de verkoop. Maar ook in de winkel zelf kun je 
je belofte aan de klant communiceren.  

•	 Verlaag de drempel om je winkel binnen te komen. Maak je gevel uitnodigend, want die 
is er 24/24. Wat je met je winkel uitstraalt en wil communiceren, moet je ook terugvinden 
in de gevel. Laat de kleuren, materialen terugkeren, zorg voor een nette voordeur, zonder 
te veel blaadjes en stickers. 

4.	 Goede communicatie zet de juiste toon

https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2021-10/Meerverkoop%20via%20productpresentatie.pdf


Deze publicatie kadert in het PDPO-project Empowering Farmers, gerealiseerd 
met steun van het Europees Landbouwfonds voor Plattelandsontwikkeling.

•	 Communiceer op een authentieke en menselijke manier. Wees jezelf en durf jezelf op de 
voorgrond te plaatsen. Een bordje met ‘Verkoopster Liesbeth heeft geproefd en vond het 
super’ toont het familiaire karakter van de hoeve- en streekproducenten.

•	 Probeer altijd positief te communiceren. Een bordje: ‘Wij gaan 
komende week even van ons gezinnetje genieten’ klinkt veel 
positiever dan ‘De winkel is een week gesloten’. 

•	 Betrek de klant en zorg voor beleving. Dat kan beginnen met 
proevertjes, maar is veel ruimer. Vraag je klanten mee te den-
ken over een nieuw recept, geef hen op beperkte tijdstippen de 
kans om je bedrijf of productieproces beter te leren kennen. 
Laat mensen zelf het lintje voor hun cadeaumand kiezen,…

•	 Maak de klant nieuwsgierig. Op een tafeltje regelmatig een 
nieuw product of recept leggen, trekt de aandacht van de 
klanten. Krijgen ze bij een volle spaarkaart telkens een ander 
product, dan kijken ze er al naar uit wat het de volgende keer 
zal zijn. 

•	 Mensen snuisteren en grabbelen graag. Door in een rek 
meerdere kruiden door elkaar te plaatsen of manden vol 
met verschillende zakjes nootjes te presenteren, maak je 
hen nieuwsgierig.

•	 Een scherm in een winkel is een ‘wachtverzachter’. Je kan het inzetten om de tijd te do-
den tijdens het wachten. Denk goed na over wat je erop projecteert. Gebruik het vooral 
om je verhaal - je belofte - te vertellen. Toon hoe de verse groentjes geproduceerd wor-
den. Ligt je kassa vol foldertjes of hangt je deur vol posters? Dat kan slordig overkomen. 
Scan ze in en laat ze passeren op een scherm/tablet.

VOOR NA


