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INLEIDING

Als je in een winkel werkt, heb je de hele dag te maken met goederen en klanten. Een ander
woord voor goederen is producten. Heb je geen producten in de winkel, dan heb je ook niets
om te verkopen.

Een winkeleigenaar moet dus altijd voldoende goederen op voorraad hebben.
Het is ook van belang om de goederen op de goede manier op te slaan. Anders kunnen goederen
bijvoorbeeld beschadigen. Het presenteren van de goederen in de winkel is ook een belangrijk
aandachtspunt.

InOntvangtenverwerktgoederen leer je alles over goederen. In hoofdstuk 1 lees je hoe goederen
via de winkel terechtkomen bij de consument. Hoofdstuk 2 gaat over de goederenontvangst
en jouw taken daarbij. In hoofdstuk 3 leer je wat je moet weten over het opslaan van goederen.
In de winkel, maar ook in het magazijn.
Hoofdstuk 4 en 5 gaan over presentaties in de winkel: vaste en tijdelijke presentaties. Hoe
presenteer je artikelen in de winkel, op het web of in de etalage? Hoe je goederen gereedmaakt
om te verzenden leer je in hoofdstuk 6.
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KERNTAAK ENWERKPROCESSEN

In Ontvangt en verwerkt goederen komt de volgende kerntaak aan de orde:

B1-K1 Ontvangt en verwerkt goederen.

Werkprocessen bij kerntaak B1-K1
• B1-K1-W1 Ontvangt goederen. hfdst. 2
• B1-K1-W2 Slaat goederen op en verzorgt de opslagruimte. hfdst. 3
• B1-K1-W3 Verzamelt goederen voor (online) bestellingen. hfdst. 6
• B1-K1-W4 Controleert en vult artikelpresentaties aan. hfdst. 4, 5
• B1-K1-W5 Bouwt artikelpresentaties op. hfdst. 5

Daarnaast komt in dit boek een aantal werkprocesoverstijgende onderwerpen aan bod.
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HOOFDSTUK 1
DEWEG VAN GOEDEREN NAAR DE CONSUMENT

Kijk eens om je heen, naar het boek dat je leest, de stoel waar je op zit, de kleding die je draagt.
Alles wat je hebt, is ooit ergens gemaakt. Waarschijnlijk hebben de meeste spullen een heel
lange weg afgelegd voordat ze bij jou terechtkwamen. Als je al deze spullen zelf had moeten
bedenken, maken of verzamelen, was je daar heel wat tijd aan kwijt geweest. Gelukkig kon je
ze gewoon kopen in een winkel of webshop.

De detailhandel heeft een belangrijke functie in onze maatschappij. Er zijn daarom ook veel
detailhandelsbedrijven. Dit kunnen heel verschillende bedrijven zijn. Bijvoorbeeld bedrijven
die goederen uit meerdere assortimenten verkopen en bedrijven die gespecialiseerd zijn in
één artikel.



Opdracht 1 Openingsopdracht bij dit hoofdstuk
Bekijk het filmpje.

a. Wat is volgens jou het doel van de detailhandel?
b. Welke detailhandelsbedrijven ken je in jouw omgeving?
c. Ken je mensen die werken in de detailhandel? Wat vinden ze van hun werk?
d. Wat trekt jou aan in het werken in de detailhandel?

1.1 Een inleiding op de detailhandel
Bedrijven die artikelen verkopen aan consumenten, noem je detailhandelsbedrijven of kortweg:
detailhandel.

Tot de detailhandel horen bijvoorbeeld de slager, de supermarkt, het warenhuis en de
speciaalzaak. Al deze bedrijven kopen artikelen in, bijvoorbeeld bij de groothandel of bij de
producent. Ze verkopen de artikelen tegen een hogere prijs aan de consument. De detailhandel
vormt dus de schakel tussen de groothandel en de consument.

Detailhandel kan offline zijn, zoals de fysieke winkel in de straat. Maar ook online, via internet.
Steeds meer detailhandelsbedrijven verkopen zowel offline als online.

De online winkelDe fysieke winkel in de straat.

Beroepen in de detailhandel
Er zijn verschillende beroepen in de detailhandel. Bijvoorbeeld:
• Assistent verkoop/retail
• Verkoper
• Eerste verkoper
• Verkoopspecialist
• Manager retail
• Ondernemer retail
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Assistent verkoop/retail
Als assistent verkoop/retail heb je assisterende taken. Je assisteert bij:
• de ontvangst van goederen
• de opslag van goederen
• de presentatie van producten
• de verzorging van de winkel
• het helpen van de klant
• het verkoopproces

Als assistent verkoop/retail doe je uitvoerend werk. Je wordt hierin begeleid door je
leidinggevende of een ervaren collega.

Verkoper
Ook een verkoper kom je in allerlei winkels tegen.
Je belangrijkste taak als verkoper is verkopen. Je hebt daarom veel contact met klanten en
voert verkoopgesprekken. Daarnaast besteed je ook aandacht aan de presentatie van producten
en het netjes en schoon houden van de winkel. Je zorgt ervoor dat de winkel er netjes bij staat
en zo een goede indruk bij de klant achterlaat.
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Een verkoper heeft veel contact met klanten.

Taken van de verkoper zijn:
• goederen ontvangen en opslaan
• het voeren van verkoopgesprekken
• het financieel afhandelen van verkopen
• meehelpen met het aantrekkelijk presenteren van artikelen in de winkel
• ervoor zorgen dat de presentaties op orde blijven
• meehelpen met het schoonhouden van de winkel
• ervoor zorgen dat de winkel bij de klant een goede indruk achterlaat

Als verkoper heb je een uitvoerende rol. Je past de standaardprocedures van de winkel toe of
combineert deze met elkaar. Je werkt vaak in teamverband, maar bent verantwoordelijk voor
je eigen takenpakket.

Verkoopspecialist/Eerste verkoper
Als verkoopspecialist heb je specialistische assortimentskennis. Je weet dus veel van de
gebruiksmogelijkheden en gebruiksvoorschriften van producten. Je volgt hiervoor trends en
ontwikkelingen in de branche en het vakgebied.
Als verkoopspecialist pas je deze kennis vooral toe bij persoonsgebonden verkoop.

Als eerste verkoper geef je leiding aan een aantal verkopers. Je zorgt ervoor dat het takenpakket
voor jou en je team op tijd en goed wordt uitgevoerd.

De taken van de verkoopspecialist/eerste verkoper zijn:
• verkopen van producten
• optimaliseren van het verkoopproces
• aan klanten en collega’s advies geven over producten
• meehelpen bij de ontvangst en opslag van goederen
• meehelpen met de verzorging van de verkoopruimte
• zorgen voor een commerciële, aantrekkelijke presentatie van artikelen
• medewerkers aansturen bij de verschillende taken

Manager retail
Als manager retail begeleid en coördineer je alle werkzaamheden binnen de afdeling, het filiaal
of de vestiging. De afdelingsmanager is er verantwoordelijk voor dat de afdeling goed loopt.
De manager retail is ook betrokken bij de ontvangst en opslag, afhandeling van de
verkooptransacties en de verzorging van de verkoopruimte. Soms doe je deze werkzaamheden
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zelf, maar meestal coördineer je deze werkzaamheden.
Als manager retail kun je de leiding hebben over een afdeling in een winkel of een filiaal van
een filiaalbedrijf.

De taken van de manager retail zijn:
• begeleiden en coördineren van alle werkzaamheden binnen een vestiging
• verantwoordelijkheid dragen voor alles in en om het bedrijf
• het bewaken van het imago van de vestiging
• ervoor zorgen dat de verwachte omzet wordt behaald
• beslissingen nemen om de omzet te verhogen
• het beleid van het hoofdkantoor vertalen naar de eigen situatie
• commerciële resultaten van de vestiging inzichtelijk maken
• coördineren van ontvangst en opslag van goederen
• verkooptransacties en verzorging van de winkel

Ondernemer retail
Als ondernemer retail geef je leiding aan een (kleine) zelfstandige onderneming.

Taken van de ondernemer retail zijn:
• een ondernemingsplan opstellen met alle ideeën, gegevens en cijfers die van belang zijn
• formuleren van het beleid op het gebied van commercie, financiën, organisatie, personeel

en logistiek
• zorgen voor klantenbinding en het behalen van goede resultaten door de verzorging van

zijn winkel, de assortimentskeuze, het persoonlijk contact met de klant en een goede
serviceverlening

• het uitvoeren van alle werkzaamheden op de werkvloer, waarbij hij wordt ondersteund
door medewerkers

• het begeleiden, stimuleren en motiveren van zijn medewerkers om als vaklui in hun vakgebied
werkzaam te zijn

• zorgen voor een netwerk om zijn positie op de markt te versterken

Als beginnend ondernemer retail zul je in veel gevallen na je opleiding eerst in een ander bedrijf
werken om ervaring op te doen. Pas later in je loopbaan zul je een eigen onderneming beginnen.
Je zult zelfstandig moeten leren werken, omdat je in de meeste gevallen geen mentor binnen
je eigen onderneming hebt.

Soms kun je wel gebruikmaken van de kennis en ervaring van collega-ondernemers retail of
van je netwerk.
Bij de start van je onderneming zul je als ondernemer retail niet altijd personeel in dienst
hebben. Afhankelijk van de groei en de grootte van de onderneming zul je personeel in dienst
nemen.

Opdracht 2 Waar of niet?
Kies bij elke uitspraak of deze waar of niet waar is.
a. Detailhandelsbedrijven verkopen artikelen aan consumenten.

waar / niet waar
b. De groothandel is de schakel tussen de producent en de consument.

waar / niet waar
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Opdracht 3 Functies in de detailhandel
Lees wat Ahmed, Onno en Jasmine doen.
Welke functie hebben ze? Maak de juiste combinaties.
Er blijft een functie over.

verkoper

assistent verkoop/retail

manager retail

verkoopspecialist

Ahmed werkt in een winkel. Hij pakt de
voorraden uit die zijn binnengekomen en
plaatst ze in de winkel.

Onno verkoopt parketvloeren. Hij weet veel
van allerlei soorten parketvloeren en kan
de klanten daarom goed adviseren.

Jasmine werkt in een winkel. Zij
coördineert alle werkzaamheden op de
afdeling parfumerie.

Opdracht 4 Taken en goederenstroom
a. Wat hoort bij de taken van een manager retail? Kies het juiste antwoord.

Voorraden uitpakken en in de winkel plaatsen
Klanten adviseren over een product
Afdeling aansturen

b. Maak de tekst compleet. Vul de juiste woorden in.
Kies uit: afleggen – consument – goederenstroom – logistieke keten – producent – samen –
weg.

Met goederenstroom wordt bedoeld: De die de goederen

van naar .

De wordt gevormd door alle bedrijven die

de goederen door de heen begeleiden.

1.2 De logistieke keten
De goederenstroom is de weg die de goederen afleggen van producent naar consument. Om
goederen door de goederenstroom heen te begeleiden, moet je ze bewerken, vervoeren en
opslaan. Al deze activiteiten samen noem je logistiek. Er zijn veel bedrijven die meewerken
aan dit proces. Al deze bedrijven samen noem je de logistieke keten.

Het is belangrijk dat elk bedrijf in de logistieke keten zijn taken op tijd en goed uitvoert. Dat
betekent goed plannen en samenwerken. In het volgende voorbeeld lees je waarom dat zo
belangrijk is.
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