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we rewild retail

tappenplan
inkopen als
een expert

Dcinkzi] de beste voorbereiding
weten wat je nodig hebt voor een
winstgevende winkel
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";.,.J i‘. ¢ cle sleistel in ironden voor 2er leviandige winkelstraai@Ste 09,
daar werk 2 eaagesenijnlijkal jar=a'zard ann: Wi he:pen je er graag bij!
DGarsy0) staar we) N1’ AaKorstore- 0o /vsKhe:urs Trendz. in deze whitepaper
deen we de-bes(ia tips an:daar niz:vs vaveranciens zshizien kennen, in te
kopen en jaw winke: zxzia-viirstgevend te maken.
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In deze whitepaper
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Leveranciers

eren KBnnen

f Leveranciers $turen op
selecteren data

U

Inkopen volgens
g dgil8ON15/b-regel

Voorbereiding op
het inkooypgesprek
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341-BGBNi@FEHBNJ .

Le legt uit hoe belangrijk het is om

leveranciers te leren kennen. Het is haar

antwoord op onze eerste

Bi@hB @B@

vrajag, waarmee we willen achterhalen
hoe retailers slim kunnen inkopen, zowel
op een (vak)beurs als online.

[FOMEKIIHE CB@ s B8 INBIIMTHEBI<;:|
G)@ICBISBGBN@ EHBNEIAHE GMMN ABBS(

3 BAEB GG ;@ L C KNG B BiH CB @ EEBISHJJF

(e wilt eigenlijk geen nieuwe collectie
kopen op )Jde beurs, daarvoor heb je de
tijd en de rui)Bte niet,” vertelt ze. Ze
vervojgt:

OKderken tonen er niet de volledige
collectie en zowel concurrenten als
andere leveranciers kijken met je mee.
Maak liever een afspraak met nieuwe
leveranciers die je Rert kennen.”

Als we vragen wanneer een vakbeurs
voor retailers geslaagd is legt ze uit dat
het vooral belangrijk is om contact te
maken.

ankorstore

Zodra je een nieuwe potentiéle
leverancier ontmoet wil je contact
maken. Zodra je elkaar gesproken hebt
is dat eigenlijk al'¥oldoende.

Focus tijdens het gesprek op de
waarden van de leverancier,
bijvoorbeeld op het gebied van
duurzaamheid én de missie. Spreek over
de prijspunten en stel vast of dit past bij
de doelgroep die je wilt bedienen. Als de
leverancier geschikt lijkt voor jouw
winkel maak je een afspraak om op
kantoor verder te praten.
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Het i96én van de punten waar je op let
als je leveranciers wiltdselecteren. Houd

rekening met:

o YIKKGGIUHBEFD2<FoEFE>EGIBI?E

Heeft de leverancier de producten die je wilt
bestellen opga®rraad? En is er voldoende
voorraad om bij te bestellen als de producten

snel blijken tecverkopen?

e PE@KC?BYCHEFDEI@EDEGGI/
EBRHB@Is

Wat is het minimale bedrag waarvoor je moet
bestdlleb)? Hoeveel producten moet je bestellen
{en dus v&ikkopen) om tekunnen bestellen?

o 7E>EG2BAIKB62@?EIFEBF

DE@H i=KKGNhIGBEO
Gelden ef specifieke l&¥etingscondities? Welke

betaalvoorwaarden zijn van toepassing?

e JrGrHCeE?6EEBF
rGKO) @ 2B K@ ?w

Heeft de leveraricier certificaten of labels op het
gebied van ditzaamheid? Waar worden de

producten geproduceerd en is de atkomst
duidelijk vaStgelegd?
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A+ | #>H#75 7?7 o

1% #/ 3.$#># #4 | #3 -- 3%5 # )#/ 3.$8
> #HE #H4 -&*

Z K 4 -# 3 $#HA% #75> # Z A-#7% , #F $#5/8
5/ #4 | #5/#4 # # $# %5 V
4 F%3.9 # %P7V Ga uit van de marge die je
Bereken het derverkOOppercentqge dCﬂ]dwel&elljk weetlte realiseren, niet
voor de aatum waarop je inkoop van de marge die een leverancier je
veawacht te verkopen. Zorg dat je aanbiedt. Een 7% , #4% # &- is pas

minimaal C'P#voor dieldatum verkoopt, ®@aardevolaals je weinig ite.ms in de sale
zodat je de rest eventueel in de sale kunt hoeft te Vbr|.<.0l99ﬂ, omdat je ze
verkopen. Verkopp jeuminder? Dan kocht damdwerkelijkverkoopt.

je de verkeerde collectie of kocht je te .
veel. G-ebruik de inzichten vanuit de data om

je inkoop verder te optimaliseren.

| - Merhaal de étc:pp__enfkhot en met 5, om
Z "SHE-I# -.5#4 | 8 steeds te blijven werbeteren. Houd er

~ SIHIS>#5] V bovendien rekening mee dat zelfs je
Moe sreel weet je de inkpop te verkopen?  badis-assortiment zo nu en dan kan
Een hogere omzetsnelheid leidt tot een visselen, al is dat natuuklijk branche-

., H#[{z&# Een hoge omzetsnelheid afhankdijk. Houd een vinger aan de
biedt de mogelijkheid om meer in te pdbs, om jouw doelgroep goed te
kopen en daarmee volumevoordeel te begrijpen en zo goed mogelijk te
behalen. bedienen.
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3 praktische tips

Lelts buiten het stappenplan om deelt Nienke nog graag een

aantal tips om beter in te kopen:

8 \Biok/kottimbeh8en Feestdagen
Pta&t BIQck Mri€lay voor de deur of
komen de feedtddgen eraan? Het is
Yerstandig om daar in de inkoop
rekening me¥ t@houden. Koop
by¥oorbereld zoveél mogelijk hardlopers
uit het basis-assortitment in als je hoge
kortingen wilt gnbieden. Door meer in
te kopéh Rrifg jesblumeé-Roordeel. Van
de hardbpéts weet je dat klanten ze
zullen kbloen.

De inkbog voor Sinterklaas en kerst ziet
er heel andeys Zits Dan verwachten
consundente whiarschijnlijk meer
byzondere|producten, Joor het perfecte

cadkau.

8 Motljb/de#dig '$tim' d@bruikt
(Gebruik de sale om items met een lage
omzetsnelheidalsndf: te verkopen. Geef
artikeleh €n coll@cties die je niet
Yerkocht een push, ddor met de prijs te
spelén. De klass?ellers prifs je natuurlijk
niet af, oMdat & deZé volgend jaar
wadqrsehfjnfijk z&ZkuntBrkdpen. Mits je
Yoldoende rdgimte en werkkapitaal hebt

natudnijk.
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XientueePkrn je telfdspeciaal voor een
sale inkbpen. GEbruik het volume-
Yoordeel om groots in te kopen als er
een sale-pertdde aan 21t te komen en je
daarmee Avilt bpvallen.

8 \Grtd Helwveflkdbpboosters
Andllyseer wellfe ptaducten je vorig
setzoen doed verkocht en beoordeel of
die nog stéeds bij de huidige trends
pas¥gn. Sommige trends starten in een
hoger segment en sijpélen daarna door.
Denkbijvoorbeeld aan de gouden apen
Yan enkkle jaren geleden of andere
trendgevoelige kandeldars en beeldjes.
Als de trend n&gtniet af2wakt kan die je
helpen om de otnzet in de winkel op te
krikkéa. Als een trend op z'n hoogtepunt
is, is ditzelfs defperfecte
Yerkooplboster. Consumenten zoeken
dctief naar die items.
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