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Winkelrapportage

Vergelijkbare cijfers:

FOS -5

Week 50 Week 50
Last Year %vs LY Budget Last Year % vs Budget Wvs LY
Omzet (x € 1,000) 0.0% 0.0%
Transacties 0.0% 0.0%
Gem. Bonbedrag 0,0%
Conversie
Aantal tems per ticket 0.0%
Marge {x € 1,000) - e : 0,0%
Marge % 0,0% SRR RS 0.0% 0.0%
Koringen (x€1.000) e L 00% 000 . 0.0%
Korting % 0.0%] 0.0% _0.0% 0.0%
InkVW Breuk (x € 1,000) 0.0% 0.0%
InkW Diefstal (x € 1.000) 0.0% 0.0%
InkW EG (x € 1,000) 0.0% 0.0%
Vooraad InkW (x € 1.000) 0.0% 0.0%
Il":'Jrh'[-‘r per inkoopgroep (x € 1,000) Last Year BvsLY I Act % Last Year LY
i i B o
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Conversie ) Marge Derving

Conversie landelijk is Marge% heeft De derving van Praxis over
65,2 procent tegenover Emmeloord 46,8% het jaar 2023 en 2022 is
51,2% (-14%) tegenover landelijk 1,02% van de gehele
Hoogeveen een 43,5% omzet. Norm is 0,6%.
conversie +7% en Meppel heeft een Breuk: 34,3%
Meppel 0,4% percentage van 46,5% Diefstal: 7,1%
en Hoogeveen 44% Eigen Gebruik: 5,4%

Onbekende derving:53,3%

i

Gem. Bonbedrag @ APK Korting

GCemiddeld bonbedrag Aantal producten per Korting percentage dat
is 8,7% lager dan klant is in Emmeloord Emmeloord heeft is
landelijk (€35,32 t.o.v. 3,4 tegenover 3,2 20,9% tegenover
€38,70) landelijk. landelijk 15,8%
Hoogeveen +6,2 en Meppel heeft 13,5% en

Meppel: -0,7% Meppel en Hoogeveen Hoogeveen 16,5% ‘
hebben 3,1 APK




Strength

Aantal artikelen per

klant is hoger
Marge is hoger
NPS Score is
verhoogt door nieuw
format
Een goed
analyseprogramma

DEFINE
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Weakness

Derving is hoog
Budget 2023 niet
gehaald
Conversie is lager
Bonbedrag is lager
Korting% is hoger
Voorraden zijn te
hoog

@

Opportunity

Beter inkoop- en
verkoopbeleid
Derving verlagen
Handhaven van DS-
artikelen

Threat

Steeds meer mensen
kopen online
Door inflatie kopen
mensen steeds
minder
Door inflatie zijn de
vooraadkosten hoger



DEFINE
PROBLEEMSTELLINGEN

Hoe zou de organisatie zijn voorraad
kunnen optimaliseren?

Hoe kan het bedrijf de bedrijfsdoelen
bereiken door verkoopcijfers te
optimaliseren?

Hoe kan een filiaal ervoor zorgen dat de
derving niet hoger komt dan 0,6%?



DEFINE
PROBLEEMSTELLINGEN

Hoe zou de organisatie zijn voorraad
kunnen optimaliseren?

Hoe kan het bedrijf de bedrijfsdoelen
bereiken door verkoopcijfers te
optimaliseren?

Samen met

Hoe kan een filiaal ervoor zorgen dat de StakehC)lderS:
derving niet hoger komt dan 0,6%? Meer Omzet



OPLOSSINGEN
o1 o

Inzetten op bestellingen op

meerdere Social budgettering
Media platforms. winkelniveau

02

Introduceer duurzame
productlijinen om aan te

05

sluiten bij de groeiende
vraag naar milieubewuste
consumenten.

Bied een interne
‘servicelijn” aan

Het analyseren van

Derving omlaag cijfers van filialen die zijn
brengen omzetdoelstelling

hebben gehaald



OPLOSSINGEN
o1 G

Verdeling
Geen W”dgrOEi Inzetten op bestellingen op - verzorggebied
meerdere Social budgettering IT- technisch

02

Introduceer duurzame
IS in ontwikkeling productlijnen om aan te 05
sluiten bij de groeiende Uitbesteden
vraag naar milieubewuste Bied een interne
consumenten. seriaelfi eem ‘ levert meer
op

03

Derving omlaag
brengen

Onbekende derving

Niet directe oplossing voor«
het vraagstuk

ldentificeren van
iInterne succes-

factoren




IDEATE

. J

Samira Girgis

Aroen Ramdhanie

Winkelmanager Almere Haven Winkelmanager Kampen

22l 24 jaar in dienst

222l 26 jaar in dienst

L , i G jaar winkelmanager Kampen
7 jaar winkelmanager Almere Haven -




! ULTRA SLOW

Verkopen per jaar .

Data gestuurde inkoopbeslissingen
e Analyseer verkoopcijfers X Emotie
e Norm voorraden
e intekenen via reguliere processen

Zet bezoekers om in klanten
e Oprechte interesse, Afspraken nakomen..
e Gemotiveerd en geschoold personeel
e Stel Gastheer/vrouw op

Planning en Presentatie
e Gebruik Opterus voor planning/activiteiten
e Hanteer richtlijnen winkelmanagerboek
e Gezonde volume

04 Marketing
e Verspreiden Flyers/ verhuisbonnen

e Organiseren van evelementen
e Gebruik actief Facebook

Winkeldochters en verkoop
e |dentificeer winkeldochters en neem actie (ROS codes)
e Dagelijks orders nalopen
e Niet altijd bij vraag bestellen, alternatieven




PROTOTYPE

Plan van aanpak, Advies na aanleiding

Plan van aanpak omzet optimalisatie van onderzoek.

Huidige situatie vestiging:

edrijf de bednjfsdoelen bereiken door verkoopcijfers te optimalkseren? Zwaktes

e Bestellen op emotie

e Weinig volume ( 2 steekwagens)
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e T S S e Centrale activiteiten niet uitgevoerd
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. Benchmark met soortgelijke winkels en vergelijk Vrje Verkoop Opperviakte (VWO . Geen IOkale evenemehten
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. » e Actief op sociaal media
3. Planning en amikelpresentabe . ..
¢ Gebruik Opterus voor centrale planning en activiteiten e Niet bl_] vraad bestellen

Minimahseer Winkeldochters en stimuleer verkoop

W

a2 genticCeer winkeiooCnters met een iage RUS-CO0e en ondemeem

. O I O 1

L op O a IMQIEE O a no produ 1
¥ a

W Niat altiid b raar artikelen bestallen. maar urtwiltken voor de hand hezend




NH

T

CLLTTLET |
Gre s

STENDEN

hogeschool




