Wat algemene richtlijnen

Wie

Laat niet alleen zien wie welke taak heeft maar ook waarom hij/zij deze taak heeft gekregen.

Dus bijvoorbeeld de creatieve maakt het product ontwerp, de econoom zet de getallen op een rijtje.

Wat

Wat is jullie product en waarom natuurlijk.

(Als je alleen maar zegt dat je kerstballen maakt en ervan uitgaat dat bekend is dat het kersttijd is en dat er ook veel ouders komen en dat ze in de sfeer zijn en jullie wel aannemen dat mensen ook hun portemonnee meenemen en dat jullie de enige zijn en als er concurrentie is dat jullie dan de beste zijn, dan is dat net iets te weinig.  Je mag voor kerstballen je eigen product invullen en nog eens nalezen ;-)  )

Hoe

Zegt iets over de productie wijze (zelf doen of uitbesteden, etc..)

En over hoe je het presenteert.

De waarom vraag helpt ook hier bij

(laat iemand in de groep steeds “waarom” roepen, dat houdt jullie scherp)

Hoeveel

Dat is meer reken werk.

Om winst te maken moeten zowel de inkoopprijs en de verkoop prijs in verhouding zijn. Maar ook moet de verkoopprijs passen bij de doelgroep.

Eén gouden kerstbal van € 150,- ga je waarschijnlijk niet verkopen (maar áls dan heb je wel winst ja!)

Het is vaak een beetje aan circel spel, je verhoogt de verkoopprijs, dan gaat het aantal omlaag en de winst wellicht hoger maar de korting op de inkoop wordt ook minder dus maak je weer minder winst en doe je het andersom idem dito.

Het is daarom dat winkels aan het einde van de verkoopperiode de prijzen verlagen. (Kan ook werken halverwege de markt)

Belangrijk is dan dat je hebt voorbereid tot hoever je de prijs kunt verlagen om toch nog winst over te houden

Denk aan dit

Je hebt 100 producten van 0,40 ingekocht (€ 40,-)

Je verkoopprijs is € 0,70

Halverwege heb je er 50 verkocht (omzet =€ 35,-) en dus € 5,- euro verlies.

Jullie besluiten om “de rest” tegen kostprijs € 0,40 aan te bieden en verkopen er nog eens 40 (= € 16,- extra omzet)

Totaal omzet is dan 35+16 = 51 euro en jullie maken 11 euro winst!

Als je was blijven hangen in de prijs had je verlies gemaakt.

En er is altijd een koopjes publiek (en dat weten jullie als studenten ook)

En ja, het is daarom dat winkels zo’n uitverkoop houden. Dat zorgt voor de winst! Snappie?

Geld

Hierboven staat al veel.

Maar een goede vastlegging van alle cijfers is van belang voor de eindafrekening.

Het vertelt je ook of het zinvol is om er eigen geld in te steken.

In mijn presentatie zei ik al dat Hoe – Hoeveel – Geld veel onderling verband hebben.

Positie

(ja, dat had ik alleen mondeling toegelicht)

De zogenaamde SWOT analyse (die veel moeilijker klinkt dan het is)

Vraag jullie zelf deze vier dingen af over jullie product (of dienst) en je hebt meer inzicht in wat je nog moet verbeteren. Sommigen organisaties zijn verblind door hun sterkte

	Strength (sterkte)


	Weakness (zwakte)

	Opportunity (kans)


	Thread (bedreiging)


