Groene Detailhandel


Bestellen

Als de inkoopprijs van een product is vastgesteld is het voor een detaillist erg eenvoudig om producten te bestellen. Dit gebeurt via diverse communicatiemiddelen waarbij het vooral om snelheid gaat. Door computergebruik zijn de bestelmogelijkheden sterk toegenomen. Zo kent Intratuin het bleu retail systeem dat het mogelijk maakt om te zien wat er uit voorraad leverbaar is.

Oriëntatie

1
Inkopen, bestellen en orders plaatsen zijn drie verschillende begrippen.


Welke volgorde is de juiste?


a) bestellen, inkopen, order plaatsen

Welke volgorde is de juiste?


a) bestellen, inkopen, order plaatsen


b) inkopen, order plaatsen, bestellen


c) order plaatsen, inkopen, bestellen


d) bestellen, order plaatsen inkopen

2
Grote bedrijven hebben ervaren inkopers in dienst. Wat is de belangrijkste taak van deze mensen. Met andere woorden leg uit wat men verstaat onder inkopen.

[image: image1.jpg]Niets uit deze uitgave mag worden verveelvoudigd en/of openbaar gemaakt zonder
voorafgaande schriftelljke toestemming van de auteur






3
Vul in:

Een goede inkoper onderhandelt met de leverancier over 

.............................................  en  ....................................................... 

Daarna kan hij of zij tot een   ................................................  komen.

4
Leg uit: “inkopen is moeilijker dan bestellen”.




5
Waarom is het voor een verkoper van belang dat hij per artikel of productgroep een omzetprognose achter de hand heeft?



6
Bedenk minimaal 3, voor de inkopende partij gunstige, leveringsvoorwaarden waarover een verkoper zal kunnen onderhandelen met een leverancier.




1.1
Een nieuw artikel

7
Bij assortiment spreekt men over breedte en diepte.  

Leg aan de hand van gerbera’s en snijbloemen uit wat deze begrippen inhouden.





8
Praktisch dagelijks zie je in de winkel nieuwe artikelen verschijnen. 

Er zijn zeer veel redenen om nieuwe artikelen in het assortiment op te nemen. Als je deze redenen op een rijtje zet kom je een aantal begrippen tegen. Hieronder staan een aantal van die begrippen. Leg uit wat deze betekenen.

a) nostalgie



b) trend



c) impulsverkoop



d) seizoenseffect




f) winstmarge



9
Schrijf bij elk van de volgende redenen om een nieuw artikel in het assortiment op te nemen een voorbeeld uit jouw branche.

a) artikel met een nieuwe toepassingsmogelijkheid



b) verbetering van een bestaand artikel



c) aanvulling op een bestaand artikel



d) inspelen op een trend



e) nostalgie



f) behoefte is latent aanwezig 




g) impulsverkoop




h) hoge winstmarge



10
Inkopers kunnen zich vergissen en artikelen inkopen die niet verkocht worden. Stel dat je als winkel door deze reden teveel tuinmeubels hebt ingekocht. Hierdoor heb je geen ruimte voor je kerstartikelen. Geef 2 mogelijkheden om het tuinmeubilair kwijt te raken. 



1.2 Het inkoopproces
11
In tuincentra en bloemenwinkels zie je regelmatig branchevreemde artikelen verschijnen. Geef hiervan 2 voorbeelden.



12
Voordat een inkoper besluit om een artikel in het assortiment op te nemen vindt er in veel gevallen een inkoopproces plaats. Uit welke 3 fasen bestaat dit proces.  Leg elke fase met eigen woorden uit.


a) ................................................................................ uitleg:





b) .............................................................................. uitleg





c) .............................................................................. uitleg




13
Artikelen kun je op diverse manieren ordenen. Hieronder staat een ordening naar verkoopbaarheid. Schrijf bij elke groep 2 artikelen uit jouw branche.


a) onverkoopbaar

...............................................  .........................................................


b) artikel verkoopt zichzelf:

 ...............................................  .........................................................


c) artikel moet aan de man gebracht worden


...................................................  ............................................................

1.3 De oriëntatiefase van het inkoopproces
14
Tijdens het inkoopproces zal de inkoper zich praktisch altijd afvragen of de aanschaf van het artikel tot extra winst zal leiden. Bedenk een reden om een artikel waarvan je kunt verwachten dat het  niet tot extra winst zal leiden toch in te kopen.



15
Je loopt als verkoper op de beurs en ziet antieke kasten. Je verwacht dat dit product in jouw winkel goed verkoopbaar is tegen een redelijke winst.  Je hebt echter geen ruimte. Hierdoor is  het moeilijk om een beslissing te nemen. 


a) 
Bedenk een oplossing die je op dat moment zou kunnen binnenschieten waardoor je beslist om tot aanschaf over te gaan.






b) Stel je besluit om het artikel niet aan te schaffen maar jouw baas is het daar niet mee eens. Hij vindt dat er wel voldoende ruimte is. Hoe zou jij je baas ervan kunnen overtuigen dat het onverstandig zou zijn om de kasten aan te schaffen.



16
Reclame is vaak bedoeld om op de latente behoeften van kijkers in te spelen.

Kijk op tv naar een woonprogramma. Noteer zoveel mogelijk artikelen uit jouw branche waarvoor reclame wordt gemaakt.




17
Winkels spelen vaak in op toevallige kansen. Denk bijvoorbeeld aan het verkopen van petjes als er een populaire sportwedstrijd plaatsvindt.  Bedenk 5 andere voorbeelden van toevallige kansen en bijpassende artikelen waarmee je tijdelijk je assortiment kunt uitbreiden.






18
Nee verkoop is erg vervelend voor de consument en de verkoper. In veel gevallen worden artikelen die geen deel uitmaken van het assortiment en waarnaar vaak gevraagd wordt aangeschaft. Toch zijn er situaties denkbaar waarin je als winkel besluit om een veelgevraagd, niet branche vreemd artikel toch niet op te nemen. Bedenk hiervoor een reden en noem een voorbeeldartikel.

reden:



voorbeeldartikel


19
Namaak bloemen en planten zijn voorbeelden van impulsartikelen die je in tuincentra regelmatig tegenkomt. 


Bedenk 2 argumenten die je zou kunnen aanvoeren om deze producten niet in je assortiment op te nemen.



20
Bedenk 2 voorbeelden van artikelen die je uit principiële redenen niet zou willen opnemen in je assortiment. Geef de reden aan.


a) ......................................................... reden  ......................................


b) .......................................................   reden ........................................    

21
De verkoopprijs kan een reden zijn om een artikel wel of niet in het assortiment op te nemen.

Bedenk een artikel, uit jouw branche, dat je niet zou willen opnemen in je assortiment omdat het te goedkoop is.


22
Als je besloten hebt om een artikel te gaan opnemen moet je een leverancier gaan zoeken. Geef 4 voorbeelden van informatiebronnen om leveranciers op te sporen.





23
Zoek voor elk van de volgende producten een leverancier. Geef per leverancier aan hoe via welke bron je hem hebt opgespoord.


a) hydrocultuur 


naam


bron


b) zijdebloemen 


naam


bron


c) tuinhout


naam


bron


d) potterie


naam


bron


e) potgrond


naam


bron

1.4 De inkoopfase van het inkoopproces

24
Ga ervan uit dat je een zelfstandig bedrijf runt dat gebruik kan maken van een vrij inkoopkanaal. Je hebt een artikel gekozen dat je aan je assortiment wil toevoegen en daarbij een aantal potentiële leveranciers opgespoord. Met een van de leveranciers ga je een inkoopcontract afsluiten. Schrijf  in het volgende schema 10 zaken die hierin moeten worden opgenomen. Omschrijf elke vermelding zo kort mogelijk.

	vermelding
	omschrijving



	1
	

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	

	6
	

	7
	

	8
	

	9
	

	10
	


25
Vaak zie je onder een contract opmerkingen staan als: “Voor leveringen zijn van toepassing de algemene verkoop- en leveringsvoorwaarden van 1-1-2000 gedeponeerd bij de rechtbank in Den Bosch”. 


Welke voordelen heeft zo’n regel voor de leverancier?











26
Welke functie heeft een proeforder?











1.5 De afhandelingsfase  van een inkoopproces

27
Voor de eerste keer ga je naast planten, ook serviceartikelen als bladglans en meststoffen verkopen. Noem 4 manieren om de verkoop van deze artikelen te stimuleren.











 

28
Noem een aantal administratieve handelingen die alleen de eerste keer nodig zijn. Ga hierbij uit van kostbare producten.







29
Wat is een evaluatiegesprek?










2 
Voorbereiding op de bestelling

30
Elk bedrijf streeft naar een optimale voorraad. Wat verstaat men hieronder?










31
Als een product op is heb je te maken met nee-verkoop. Verkopers vinden dit erg vervelen den bedenken dan excuses. Geef een 5 voorbeelden van opmerkingen die jij tegen een klant zou maken.
















32
Geef 4 andere nadelen van een kleine voorraad.













33
Geef  4 voordelen van een zo klein mogelijke voorraad.













34
Wat wil zeggen: Ons bedrijf streeft naar een servicegraad van minstens 80%?













35
Welke reden kan een detailhandel hebben om niet naar een servicegraad van 100% te streven?







36
Leg de relatie uit tussen levertijd en bestelmoment.










37
Stel dat de levertijd van gereedschap 2 weken is. Gemiddeld verkoop je 10 spades per week. De leverfrequentie is een keer per 8 weken.


a)  Bij hoeveel spades in voorraad moet je een nieuwe bestelling opgeven  om geen nee te verkopen?





b) Hoe noem je het aantal artikelen dat minimaal aanwezig is op het moment waarop je een bestelling opgeeft?





c) Hoeveel spades moet je dan minimaal bestellen?




38
Leg het begrip veiligheidsvoorraad uit.










39
Geef 3 voordelen van een grote voorraad.










40
Het aanhouden van grote voorraden kost geld.


Leg uit:


a) Voorraden geven renteverlies?








b) Opslagruimte kost geld.








c) Grote voorraden leveren risico op.







41
Een winkel beschikt over een magazijn. Gemiddeld is hierin 50.000 euro aan artikelen opgeslagen.


De kosten per jaar bedragen:


Huur
2400 euro


energie 150 euro


arbeid
 1000 euro


renteverlies 4% over de gemiddelde voorraad


verzekering
850 euro


Bereken de maandelijkse kosten
















42
Als je besluit om de veiligheidsvoorraad te verhogen loop je minder kans op neeverkoop, dus meer service. Leg uit dat dit niet altijd verstandig is.











43
Hoe groter de bestelfrequentie hoe kleiner de voorraad mag zijn.


a) Wat betekent het begrip bestelfrequentie?








b) Bereken de bestelfrequentie in de volgende gevallen:


* 2 keer per week





* 2 keer per maand





* 5 keer per jaar





* 6 keer per week




44
Grote bedrijven maken vaak gebruik van jit-leveringen. Leg uit waarom dat in de detailhandel praktisch nooit gebeurt.







45
Het vaak doen van kleine bestellingen is duurder dan het minder frequent doen van grote bestellingen. 


a) Geef hiervoor 3 oorzaken.











b) Hoe bepaalt een bedrijf, bedrijfseconomisch gezien, de bestelfrequentie.










2.2
Gemiddelde voorraad, omzetsnelheid en omzetduur
46
Wat betekenen de volgende begrippen?


a) omzetduur








b) omzetsnelheid







47
De gemiddelde voorraad zakken potgrond bedraagt 25


De jaarlijkse afzet is 1000 stuks.


a) Bereken de omzetsnelheid.











b) Bereken de omzetduur










48
De inkoopwaarde van de kamerplantenvoorraad op 1 januari bedraagt € 30000. Op 31 december is deze € 20000.


De omzet aan kamerplanten bedraagt € 500.000 per jaar.


a) Bereken de gemiddelde voorraad tegen inkoopprijzen











b) Bereken de omzetsnelheid.











c) Bereken de omzetduur










49
Leg het verschil uit tussen verkoopwaarde en consumentenwaarde.







50
Bij het berekenen van de gemiddelde voorraad is het vaak niet voldoende om alleen naar de begin- en eindvoorraad te kijken. 


a)Verklaar dit  met behulp van een voorbeeld uit jouw branche.











b) Maak een voorraadberekening voor het in a genoemde artikel. Ga uit van 5 meetpunten per jaar. (Deze opdracht geldt alleen voor niveau 4.)
























2.3
Bestelmoment en bestelgrootte

51
Zodra de minimum voorraad is bereikt ga je een bestelling plaatsen. Wat is het verschil tussen de technische voorraad en de economische voorraad?










52
Geef drie voorbeelden van  besteleenheden in jouw branche.










53
De bestelfrequentie van levende producten is groter dan die van niet levende producten.

53
De bestelfrequentie van levende producten is groter dan die van niet levende producten.

53
De bestelfrequentie van levende producten is groter dan die van niet levende producten.


Schrijf achter de volgende producten  de bestelfrequentie die jij, in het  seizoen, verwacht  kies uit:

3 x per week, 1 x per week, 1 x per 2 weken en 1 x per maand.


a) snijbloemen 


b) potplanten  


c) perkplanten  


d) heesters 

54
Artikelen kunnen elkaar beïnvloeden.


a) Geef een voorbeeld uit jouw branche waarvoor geldt dat de vraag groter wordt als de vraag naar een ander artikel groter wordt.



b) Geef ook een artikel waarvoor geldt dat de vraag kleiner wordt als het andere artikel meer gevraagd wordt.




2.4
Bestelsystemen


55
Bestelgrootte en besteltijdstip worden met letters aangeduid.


Schrijf achter de volgende letters de betekenis.

a) B 

b) Q   

c) s

d) S

56
Hieronder staan voorbeelden van bestelsystemen. Schrijf achter elk systeem de bijbehorende lettercode. Bijv BQ.


a) Een detaillist bestelt elke woensdag 20 dozen steekschuim 







b) Als de minimumvoorraad is bereikt worden er 100 zakken bijbesteld






c) Elk maandag wordt de plantenvoorraad aangevuld




d) Als er veel vraag naar een artikel is wordt er een willekeurige hoeveelheid van besteld.




3
Het Bestellen

57
Vaak houden detaillisten meerdere inkoopkanalen aan voor eenzelfde artikel. Zo kopen ze bijvoorbeeld bloemen bij de grossier en op de veiling. Geef 3 redenen om meerdere inkoopkanalen aan te houden.








 

58
Vul in:


a) Een voordeel van een groothandel als inkoopkanaal is





b) Het zelf importeren van producten heeft de volgende 3 nadelen











c) Het verschil tussen een groothandel en een inkoopvereniging is 







59
Leg het verschil uit tussen centraal bestellen en decentraal bestellen.
















60
Wat is een referentieorder?










3.2
Geautomatiseerde bestelmethoden


61
Leg uit hoe het opnemen en doorgeven van bestellingen via een handterminal werkt.
















62
Welk voordeel heeft het om de computer van de winkel te koppelen aan de computer van de leverancier?










63
Waarom maken bedrijven, in deze tijd van automatisering, voor het doorgeven van bestellingen nog steeds gebruik van de telefoon?







3.3
Bestelbescheiden
64
De meeste bestellingen worden op de een of andere manier op papier verwerkt. Geef 3 argumenten die een detaillist kan aanvoeren om bestellingen op papier te zetten.










65
Stel jij bent bedrijfsleider in een tuincentrum en bent op zoek naar een  inkoper. Stel een advertentie op om een tot een geschikte kandidaat te komen.
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