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1.1 Inkoopkanaal

1
Er is verschil in de mate van vrijheid die een detaillist heeft op het gebied van inkopen.


a)
Wat betekent het als een detaillist over een vrij inkoopkanaal kan beschikken?

 

 


b) 
Wat is het verschil tussen lichtgebonden en tamelijk gebonden inkoopkanalen?

 

 


c)
Geef een nadeel van een vergaande vorm van kanaal​binding bij de inkoop.

 

 


d)
Geef 5 voordelen van kanaalbinding bij de inkoop.

 

 

 

 

 


e)
Waarom zullen bloemenwinkels en tuincen​tra prak​tisch geen gebruik maken van volledig gebonden inkoopkana​len?

 

 

 

2 
Sommige producenten willen niet direct leveren aan detaillisten en consumenten. Geef h​​ie​r​v​oor 2 r​e​d​e​n​en.

 

 

3
Stel een tuincentrum of bloemenwinkel maakt voor de verkoop van planten​voeding gebruik van een servicemerchandiser.


a) Leg uit wat dit inhoudt.

 

 


b) Geef 3 redenen voor een detaillist om dit te doen.

 

 

 

4
Veel tuincentra en enkele bloemenwinkels zijn aangesloten bij een inkoopcombinatie. Geef 3 redenen om je aan te sluiten bij een inkooporganisatie als intratuin, europa​tuin, covatuin of Florado.

 

 

 

5
Vaak kom je een zelfstandige bloemenwinkel tegen in een supermarkt of tuincentrum. Hoe heet zo'n samenwerkings​verband?

 

1.2
Leveranciers

6
Hieronder staat een tabel met verschillende soorten leveranciers voor de bloemenwinkel en het tuincentrum. Geef bij elke leveran​cier minimaal 2 kenmerken. Noteer bij elke vorm 2 namen van bedrijven. De namen kun je opzoeken op internet of  achterhalen via je BPV-be​drijf.

	PRIVATE 
Leverancier
	Kenmerken
	voorbeelden

	producent, kweker, fabrikant
	
	

	groothandel, com​missionair


	
	

	Grossier
	
	

	Importeur
	
	

	inkooporganisatie, inkoopvereniging
	
	

	veiling
	
	

	beurs
	
	


7
Geef 3 redenen die een detaillist kan aanvoeren om op de veiling te kopen in plaats van bij de groothandel.

 

 

 

8
Vaak worden inkoopkanalen verkeerd benoemd. Zo wordt het kopen bij een commissionair vaak "kopen op de veiling" genoemd. Verklaar deze verwarring.

 

 

 

1.3
Leverancierskeuze

9
Vaak zijn er meerdere leveranciers voor eenzelfde arti​kel. Dit betekent dat je als detaillist kunt kiezen.


a)
Hoe kun je aan de namen en adresgegevens van leve​ranciers komen?

 

 


b)
Noem 4 factoren die bij de keuze van een leverancier een rol spelen.

 

 

 

 


c)
Heeft concurrentie en positieve of een negatieve invloed op de producten? Denk daarbij aan leverings​voorwaarden, prijs/kwaliteitsverhouding, service e.d.



Verklaar je antwoord.

 

 

 

 

10
Leg het begrip fysieke distributie uit.

 

 

 

 

1.4
Leveranciersbeoordeling

11
Als een detaillist een leverancier kiest let hij erop dat de producten van de leverancier passen bij de doelgroep van de winkel.


a)
Hoe heeft de leverancier via zijn producten invloed op het imago van de winkel van de de​taillist. Noem 4 factoren.

 

 

 

 


b)
Leg uit dat het onverstandig is om het hele assorti​ment bij een leverancier te kopen.

 

 

 

12
Leveranciers en producenten kunnen aan consumentenpromo​tie doen. Denk daarbij aan TV-programma's, spotjes, advertenties, productpresentaties, folders e.d.  Klanten gaan daardoor naar bepaalde arti​ke​len vragen. Dit kan ertoe leiden dat de detaillist afhan​ke​lijk wordt van een bepaalde leve​rancier. Leg uit dat dit geen probleem hoeft te zijn. 

 

 

 

13
Leveranciers kunnen op diverse manieren kortingen ver​strekken. Leg, met behulp van een voorbeeld, uit wat de volgende vormen van kortingen inhouden.


a) kwantumkorting

 

 


b) korting voor contant 

 

 


c) bonuskorting

 

 


d) seizoenkorting

 

 

14
Wanneer spreekt men bij de inkoop van producten over "partnership"?

 

 

 

15
Wat is het verschil tussen een prijszetter en een prijsvolger?

 

 

 

 

16
Wat betekenen de volgende begrippen:


a) bedrijfseconomisch prijsbeleid

 

 


b) psychologische prijs

 

 


c) prijs- kwaliteitsverhouding

 

 


d) prijsherrekeningsclausule

 

 


e) betalingsvoorwaarde 

 

 

17
Vaak is het raadzaam om niet met een leverancier in zee te gaan zonder je eerst te verdiepen in de financiële positie van de leverancier.


a) Geef 2 redenen om dit te doen.

 

 


b) Noem 4 manieren om aan deze informatie te komen.

 

 

 

 

18
Op een leverancier moet je kunnen vertrouwen. Geef 4 voorbeelden van veel voorkomende frustraties bij detail​listen als het gaat over het leveren van producten.

 

 

 

 

1.5
De offerte

19
Bedrijven vragen vaak offertes aan bij leveranciers.


a) Wat is een offerte?

 

 

 

 


b) Geef 2 redenen om offertes van artikelen aan te vra​gen.

 

 

20
Je bent bedrijfsleider in een tuincentrum. Omdat je de indruk hebt dat je huidige leverancier van kerstsparren erg duur is ga je een vrijblijvende offerte aanvragen bij een andere leverancier. 


Schrijf een brief naar een leveran​cier van kerstbomen waarin je de offerte aanvraagt. (Brief indelen volgens de Amerikaanse indeling)


Geef in jouw aanvraag aan:


-
Het aantal bomen (Picea abies) dat je denkt af te nemen; 150 bomen van 1 meter, 400 bomen van 1,50 meter, 700 bomen van 2 meter en 50 bomen hoger dan 2 meter. 


-
De gewenste kwaliteit ( minimaal 80% kwaliteit A)



-
De gewenste levertijd (De helft of meer begin november)


-
De gewenste plaats van aflevering (Op het bedrijf)


Informeer naar:


-
De prijs en kortingsmogelijkheden


-
Transportkosten


-
De mogelijkheid om de bomen zelf uit te kiezen



-
Wijze van aflevering


-
Betalingsvoorwaarden


-
Levertermijn bij nabestelling

21
Je hebt een of meerdere offertes ontvangen voor kerstbomen. Vervolgens moet je keuzes gaan maken. Ga je door met de oude leverancier, kies je een nieuwe of ga je met meerdere leveranciers in zee?


Stel dat de prijzen niet noemenswaardig verschillen. Geef in dat geval  4 argumenten om:


a) Enkel door te gaan met de huidige leverancier.

 

 

 

 

b)
Van leverancier te wisselen

 

 

 

 

c)
Bij meerdere leveranciers te bestellen
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