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Werken met Edu4all

REGISTREREN, AANMELDEN EN LICENTIE ACTIVEREN

Je gaat aan de slag met Edu4all. Volg volgend schema om te kijken wat je moet doen.

waar je mee werkt?

Ja Is dit het eerste werkboek van Edu4all Nee

Ga naar bronnen.edu4all.nl/bronnen/
handleiding en bekijk de film
Licentie activeren.

Zoek in een werkboek dat je
eerder hebt gedaan je
gebruikersnaam en wachtwoord
op. Schrijf je gegevens op in de
vakken onderaan deze pagina.

Ga naar licentie.edu-actief.nl.
Klik op Aanmelden.

Ja

Is dit het eerste werkboek voor dit
profielvak of keuzevak?

Nee

Kies voor Aanmelden via Edu’Actief.

Kies voor Een nieuwe gebruikersnaam

aanmaken.

Je kunt direct aan de slag.

Ga naar www.edu4all.nl en log
in met je gebruikersnaam en
wachtwoord.

Maak een gebruikersnaam en wachtwoord
aan.

Gebruikersnaam = je schoole-mailadres*
Wachtwoord = naam van je school

*Heb je geen schoole-mailadres? Vraag dan
je docent om een gebruikersnaam.

Schrijf je gebruikersnaam en wachtwoord

Ga naar licentie.edu-actief.nl.

op in de vakken onderaan deze pagina.

Vul op de website de licentie in die op
de eerste pagina van dit werkboek staat.

Klik op Activeren.

Je hebt nu toegang tot de bronnen.
Log in op www.edu4all.nl met je
gebruikersnaam en wachtwoord.

Gebruikersnaam:

Wachtwoord:

% Verkopen en presenteren
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BRONNEN

In dit werkboek staan opdrachten. Om deze opdrachten te maken, heb je soms bronnen nodig, zoals
tekstbronnen, films, websites en de Theek-iT.

Wanneer je een bron gaat gebruiken, staat er een pictogram in je werkboek:

Achter het pictogram staat in paarse, dikgedrukte tekst welke bron je nodig hebt. Bijvoorbeeld:

Lees Tekstbron 1.2 Persoonlijke verzorging. Maak daarna opdracht 13 tot en met 16.

Bekijk de Film Werken in de thuiszorg bij ouderen. Maak daarna opdracht 1.

Bij het eerste voorbeeld ga je een tekstbron lezen. Bij het tweede voorbeeld ga je een film bekijken.
Deze bronnen vind je op www.edu4all.nl.

Op bronnen.edu4all.nl/bronnen/handleiding wordt uitgelegd hoe je werkt met de bronnen op de

website.

OVERLEG MET JE DOCENT
Soms is het nodig om te overleggen met je docent. Je ziet dan dit pictogram in je werkboek: @

Achter het pictogram staat waarover je met je docent gaat overleggen. Bijvoorbeeld:
61. In Taak 3 heb je een planning ingevuld. Bekijk deze.
a. Kijkinkolom5.Taak 12 toten met 14 ga je nog maken. Zijn alle andere taken af? Zo nee, overleg
met je docent welke taken je nog moet doen.
OPDRACHTEN VOOR BB, KB EN GL
Doe jij de basisberoepsgerichte, kaderberoepsgerichte of gemengde leerweg? Dan zitten er speciale

opdrachten voor jou in het werkboek. Je herkent deze opdrachten aan de volgende pictogrammen:

opdracht voor leerlingen van de basisberoepsgerichte leerweg
opdracht voor leerlingen van de kaderberoepsgerichte leerweg
opdracht voor leerlingen van de gemengde leerweg.

We wensen je veel succes en plezier met het maken van de opdrachten!

Team Edu4all

&i Verkopen en presenteren



Deel A In de schoenenwinkel

Orieénteren

Verkopen kun je in vele branches en beroepen doen. In dit deel maak je kennis met verkopen van een
product in de branche detailhandel.

Taak 1 Kennismaken met verkopen in de detailhandel

Bekijk de Film Werken in de detailhandel. Maak daarna opdracht 1.

1. Defilm gaat over de detailhandel.

a. Watis detailhandel?
[_] verkoop van producten aan bedrijven
[ verkoop van kleine producten
[] verkoop van producten in een winkel
[ ] verkoop van grote producten

b. Indefilm zie je een modewinkel, een supermarkt en een drogisterij. Geef nog drie voorbeelden
van winkels in de detailhandel.

1.

2.

3.

c. Welke werkzaamheden voeren de medewerkersin de film uit? Geef er nog vier. Twee antwoorden
zijn al gegeven.

Nummer Werkzaamheden

Producten neerzetten

Klanten begroeten

AN Il el I B M

d. De eigenaresse van de modewinkel zegt: ‘De klant is koning.” Wat betekent dat?

i Verkopen en presenteren



Deel A In de schoenenwinkel

e. Welke kwaliteiten die hier staan lijken jou het belangrijkst in de detailhandel? Maak een top
drie.

Klantvriendelijkheid
Belangstelling voor producten hebben
Netjes zijn Rekenvaardig zijn
Ondernemend zijn Beleefd zijn

Initiatief durven nemen

Advies kunnen geven

f. Hebjij die kwaliteiten?
[Jja

Zo ja, welke? Geef ook voorbeelden waaruit blijkt dat je die kwaliteiten hebt.

[ nee

g. Lijkt het jou leuk om in de detailhandel te werken? Waarom wel of niet?

&i Verkopen en presenteren



Deel A In de schoenenwinkel

2. Alsverkoper in de detailhandel moet je veel dingen kunnen.
Waaraan denk jij bij verkopen? Werk in tweetallen en vul het lijstje aan.

1. klantvriendelijk zijn 8.

2. vragen stellen

3. 9.

4 10.
11.

5.

6. 12,

7 13.
14.

3. Verkoop. Vernieuwingen bij verkoop.

Prijzen (14) Abonnementen Specificaties Reviews (20) Lokale winkels (341)
e} GOEDKOOP =, 3-4 dagen € 589,00 =
Bekijk product >
- Meer informatie Afhal 00
*hhhk 06 AlEN 60
belsimpel.nl my Op werkdagen voor 23:30 betaald, morgen in huis € 605,00 s
2 Bekijk product >
- Meer informatie Afhalen € 0
*kkkir 8.9 fhalen € 605,01
mp Op werkdagen voor 22:00 betaald, morgen in huis
(] €605,00 Bekijk product >
+ Meer informatie
*hhkir 82

Moet een verkoper in een winkel door deze vernieuwingen volgens jou extra klantvriendelijk zijn?
Leg uit waarom wel of niet.

4. \eel mensen zijn vaste klant van een winkel omdat ze daar goed geholpen worden.
a. In welke winkel word jij goed geholpen?

i Verkopen en presenteren
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Deel A In de schoenenwinkel

b. Geef een voorbeeld van hoe je in die winkel geholpen wordt.

c. Waarom vind je dat een goede manier van helpen?

d. Watvind je een slechte manier van klanten helpen? Maak hiervan een (strip)tekening. Neem
hiervoor een apart vel papier. Werk er niet langer dan vijf minuten aan.

5. Veel mensen werken in de detailhandel.

a. Kenjijiemand die als verkoper of verkoopster in de detailhandel werkt?
Zo ja, wieis dat?

Zo nee, ga door met vraag 6.
b. Bij welke winkel werkt die persoon?

c. Welke werkzaamheden doet die persoon?

6. Verkopenvinden nietalleen plaatsin een winkel. Als klant kun je daarvoor ook op andere plekken

terecht. Bijvoorbeeld in een groothandel, bij een bank of op de markt.
a. Hebjij zelf wel eens iets verkocht? Zo ja, wat?

Zo nee, ga door met vraag d.
b. Waar heb je dat product verkocht?

c. Wat heb je gedaan en/of gezegd toen je dat product verkocht?

&i Verkopen en presenteren



Deel A In de schoenenwinkel

d. Bekijk de producten. Welke tekst zou je erbij zetten als je deze producten verkoopt op internet,
zoals op Marktplaats?

7. Hebjealle opdrachten van Taak 1 gemaakt? Kijk je antwoorden na als je dat met je docent hebt
afgesproken.

Taak 2 De leerdoelen bij Deel A

Als je in de detailhandel als verkoper aan de slag gaat, moet je:

1. devolgende begrippen over koopgedrag en verkoop kunnen herkennen en uitleggen:
+ koopbehoefte

+ koopmotieven

+ emotioneel en rationeel koopgedrag

+ plaatsvervangende verkoop

« bijverkoop.

volgens de algemeen geldende normen en omgangsvormen een (verkoop)gesprek kunnen voeren
de juiste communicatiemiddelen kunnen kiezen

een zakelijke e-mail kunnen sturen

een zakelijk whatsappje kunnen sturen

een korte (product)presentatie kunnen voorbereiden en geven.

oOvkwn

{ Verkopen en presenteren
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Deel A In de schoenenwinkel

8. Jehebt gelezen wat je moet kunnen als je als verkoper in de detailhandel aan de slag gaat. Wat
weet jij al? Wat kan wel en wat kan niet volgens de ‘algemeen geldende norm’ als je verkoper
bent? Zet een X in de juiste kolom.

Wel volgens de Niet volgens de

algemeen algemeen
geldende norm geldende norm

Begroeten met: ‘Goedemiddag’

Pet dragen

Zeggen: ‘lk zal even voor u kijken’

Een privételefoongesprek voeren onder werktijd

Drinken in de winkel

@ 9. Je hebtvast zelf op school al enkele presentaties gegeven.

12

a. Waar was je trots op?

b. Wanneer zou je in de detailhandel iets moeten presenteren? Geef drie voorbeelden.
1.

2.

3.

10. Heb je alle opdrachten van Taak 2 gemaakt? Kijk je antwoorden na als je dat met je docent hebt
afgesproken.

Taak 3 Taken plannen

In deze taak ga je de taken van dit deel inplannen.

11. Bekijk Taak 4 tot en met 10. En bekijk het schema hierna.
a. Maak een planning voor de taken die je gaat doen. Zet de datum en het lesuur in kolom 4.
b. Zoek in de taken naar de opdrachten met
Bij welke opdrachten is overleg met je docent of controle door je docent nodig?

&i Verkopen en presenteren



Deel A In de schoenenwinkel

c. Overleg met je docent:
» op welke momenten jij de antwoorden van de gemaakte opdrachten gaat nakijken
» op welke momenten je docent jouw werk zal beoordelen.

d. Heb je een taak af? Zet een v in kolom 5. Zet een — als je een taak niet kon doen. Als je Taak 1,
2 en 3 gedaan hebt, kun je deze nu afvinken.

1.Taak 2.Onderwerp 3. Richttijdin 4.Datumen lesuur 5.Af 6. Paraaf
minuten docent
1 Kennismaken met 25
verkopen in de
detailhandel
2 De leerdoelen bij Deel A 15
3 Taken plannen 10
4 Producten en klanten 100

leren kennen

5 Een verkoopgesprek 100
voeren

6 Een zakelijke afspraak via 100
e-mail maken

7 Het juiste 100

communicatiemiddel
kiezen en een whatsappje

sturen
@ 8 Een presentatie 100
voorbereiden en geven
9 Terugkijken en verder 30
kijken
10 Voorbereiden op de toets 20

Aan de slag

Mood is een trendy schoenenwinkel voor dames, heren en kinderen. Mood verkoopt bekende
kwaliteitsmerken schoenen en sneakers. Ook voor armbanden, riemen en tassen kunnen klanten er
terecht. Mensen kopen graag bij Mood, omdat de medewerkers altijd vriendelijk zijn, aandacht voor
de klant hebben en goede verkoopadviezen geven.

i Verkopen en presenteren



Deel A In de schoenenwinkel

Taak 4 Producten en klanten leren kennen

Je gaat als verkoper bij Mood aan de slag. Voordat je klanten gaat helpen, ga je je verdiepen in de
producten en klanten van Mood, zodat je klanten goed kunt helpen en veel producten verkoopt.

VOORBEREIDEN
Lees Tekstbron 4.3 Kennis over een product. Maak daarna opdracht 12 en 13.

12. Over welk soort artikelkennis gaan de volgende uitspraken? Zet een X in de juiste kolom.

Uitspraak Praktische Technische Commerciéle

artikelkennis artikelkennis | artikelkennis

‘Deze schoenen kunt u het beste eens in
de drie weken inspuiten met deze
regenbeschermer.’

‘Deze schoen hebben we noginuw maat.’

‘Deze sneaker heeft een goede pasvorm
en is lekker licht.’

‘Komt u maar met de sneaker. De veter
moet daarin op een speciale manier
worden geregen.’

‘Ditis het laatste paar dat ik heb in deze
maat. Het model komt ook niet meer.’

‘Deze schoenen zijn handgemaakt en
komen uit Italié.’

13. Hoe kun je aan artikelkennis komen? Noteer drie manieren.
1.

2.

3.

Lees Tekstbron 3.6 Doelgroepen. Maak daarna opdracht 14 en 15.

14 &i Verkopen en presenteren



14. Wat is een doelgroep?

Deel A In de schoenenwinkel

[] een groep producten waarmee klanten hun doel kunnen bereiken

[_] een groep mensen die allemaal hetzelfde doel hebben

[] een groep mensen die allemaal ongeveer hetzelfde zijn en hetzelfde willen en op wie een
bedrijf/organisatie zich richt (bijvoorbeeld om producten te verkopen)
[_] een groep producten of diensten waarmee klanten hun doel kunnen bereiken

15. Elke winkel heeft een doelgroep. Omschrijf de doelgroep van de winkelketens. Denk hierbij aan
het geslacht, de leeftijd, alleenstaand of een gezin en een laag, gemiddeld of hoog inkomen. Eén

antwoord is al gegeven.

Naam winkelketen

1. Hunkemoller

Doelgroep

Vrouwen van 20+ met een
gemiddeld inkomen.

Hieraan kun je zien wat de

doelgroep is

Reclame met daarin vrouwen
vanaf 20 jaar, producten (alleen
voor vrouwen), gemiddelde
prijzen.

2. IKEA

3. de Bijenkorf

4, Starbucks

5. Lidl

6. Primark

i Verkopen en presenteren
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