
Deze casus is gericht op het managen van risico 
in het assortiment. Risico ontstaat wanneer we 
in de nabije toekomst een verandering kunnen 
verwachten die nadelig uitpakt voor het rendement. 
We willen voor deze risicovolle artikelen nu al 
acties overwegen, zodat het risico gemitigeerd kan 
worden.

Artikelbeschrijving
Het artikel dat in deze casus centraal staat, is artikel 
85. Dit is een “special” artikel. Van in- of uitfasering 
van dit artikel is op dit moment geen sprake, het 
artikel zit al enige tijd in het assortiment. 

In de tabel op de volgende pagina is de belangrijkste 
informatie inzichtelijk gemaakt.

Zoals gebruikelijk leggen we eerst de classificatie 
uit. Voor de omzet is een ABC indeling gemaakt 
en dit artikel ingedeeld in de “B” klasse. Dit is de 
middelste omzetklasse en het artikel genereert dus 
redelijk veel omzet.

De bruto marge valt met 32% in de “normaal” 
klasse. De classificatie van de bruto marge komt 
tot stand op basis van een vergelijk met andere 
artikelen. Weliswaar lijkt 32% relatief hoog, binnen 
deze productgroep is het normaal om dergelijke
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In deze reeks casussen staat steeds een ander artikel, met andere problematiek, centraal. We pellen de problema-
tiek af om bij de root-cause te komen en bespreken welke oplossing het beste geboden kan worden. Tevens wordt 
er praktisch advies over de implementatie van de oplossing gegeven. 



bruto marge percentages te realiseren. De kosten 
vallen in de “laag” klasse en komen op dezelfde 
wijze tot stand als de bruto marge classificatie. 
Tot slot wordt het rendement als Profit Maker 
geclassificeerd. Dit betekend dat het artikel aan de 
rendementsdoelstelling voldoet. 

Verdieping

Tool naar voren gekomen als risicovol. We reviewen 
de volgende, additionele, data:

We zien dat er slechts vier kopende klanten zijn 
en dat het aantal maanden dat het artikel wordt 
verkocht als “infrequent” wordt geclassificeerd.
Daarnaast wordt de vraagfluctuatie als “nerveus” 
geclassificeerd. Dit betekend dat de vraagomvang 
sterk schommelt in de maanden dat het artikel 
wordt verkocht. 

Het risico dat we lopen is het risico op vraaguitval. 
Door de combinatie van een laag aantal maanden 
sales, laag aantal klanten en een laag aantal 
orderregels is het afbreukrisico  wanneer er een

Voordat de oplossingen om dit risico te mitigeren 
zullen worden besproken, duiken we dieper in de 
data van de vier klanten. Dit is van belang zodat we 
beter begrijpen hoe het geaggregeerde koopgedrag 
precies tot stand is gekomen.  

 

Deze data geeft een ander perspectief op het artikel 
en het potentiële risico. We zien dat eigenlijk alleen 
klant 3 een rol van betekenis speelt met betrekking 
tot de winstgevendheid van het artikel en de grote 
omzet. Specifiek gaat het hier om 1 order die de 
klant heeft geplaatst. Ook de voorraad wordt voor 
het grootste gedeelte voor deze klant aangehouden. 
Indien klant 3 weg zou vallen, dan zou dit artikel 
niet meer winstgevend zijn. Tevens zouden de 
procentuele voorraadkosten sterk oplopen.

Acties
Er zijn een aantal oplossingsrichtingen waar we 
aan kunnen denken, ze worden stuk voor stuk 
besproken. Als eerste zouden we kunnen overwegen 
om de status quo te behouden. In feite is er op dit 
moment niks aan de hand. Het artikel genereert 
genoeg omzet en rendeert goed.

Op basis hiervan zou er besloten kunnen worden 
dat er geen verdere actie nodig is. Echter, de eerder 
beschreven risico’s op het gebied van omzetverlies 
en onverkoopbare voorraad zijn evident. Daarom 
heeft deze oplossing niet de voorkeur.

*van de omzet

2019 Bedrag Percentage* Classificatie

Omzet EUR 9.329 B

Bruto marge EUR 2.972 32% Normaal

Kosten EUR 972 10% Laag

Rendement EUR 2.000 20% Profit Maker

klant weggaat of minder koopt 
procentueel zeer hoog. Dit heeft 
enerzijds als nadeel dat we een 
significante proportie van de 
omzet kwijt zullen raken. Tevens 
kunnen we met teveel voorraad 
komen te zitten waardoor de 
voorraadkosten omhoog gaan.

2019 Aantal / 
Bedrag

Classificatie

Klanten 4 Laag

Maanden sales 5 Infrequent

Vraagfluctuatie - Nerveus

Orderregels 6 Laag

Voorraadwaarde 
gemiddelde

EUR 7.830

2019 Klant 1 Klant 2 Klant 3 Klant 4

Omzet EUR 230 EUR 195  EUR 8.391 EUR 513

Bruto marge EUR 35 EUR 80 EUR 2.770 EUR 92

Rendement - EUR 45 EUR 5 EUR 2.005 EUR 35

Orderregels 2 2 1 1

Zo op het oog lijkt er niets aan de hand 
met dit artikel. De kosten zijn laag en 
de bruto marge is hoog genoeg om aan 
de rendementsdoelstelling te voldoen. 
Des al niet te min is dit artikel in de 
Mirino Assortiment Intelligence



Risico mijden
Een goede eerste stap is om meer onderzoek te doen 
naar het koopgedrag van klant 3. We onderscheiden 
drie typeringen. 

Het zou zo kunnen zijn dat deze klant élk jaar 
dezelfde order plaatst en dat de order, zoals we die bij 
de klantdata hebben gezien, simpelweg onderdeel is 
van de jaarlijkse koopcyclus. Wellicht doet de klant 
een keer per jaar onderhoud aan een installatie en 
is dit artikel dus maar een keer per jaar nodig. We 
kunnen er dan voor kiezen om in gesprek te treden 
met de klant om te vragen of deze order volgend jaar 
weer verwacht kan worden. We zouden specifiek 
voor deze order in kunnen kopen, zodat we niet het 
hele jaar een hoge voorraad hoeven aan te houden.

Een andere mogelijkheid is dat deze klant elke 
maand een dergelijke order deed, maar dat dit nog 
maar 1 keer in 2019 is voorgekomen. De data geeft 
een vertekend beeld. In dit geval willen we met de 
klant in gesprek treden om te achterhalen waarom 
dit het geval is. Mochten we de klant niet kunnen 
overtuigen om wederom orders te plaatsen, dan 
dienen we de voorraad zo snel mogelijk af te bouwen.

Ook kan het zo zijn dat er verder geen enkele 
historie over deze klant beschikbaar is en dat de 
klant voor het eerst een order heeft geplaatst. Dan is 
het van belang om een beter beeld van deze klant te 
krijgen. Is dit een eenmalige order, of heeft de klant 
de intentie om frequenter te bestellen. Uiteraard 
dient de voorraad hier op te worden aangepast.

Risico spreiden
Naast dat we onderzoek kunnen doen naar het 
(historisch) koopgedrag van deze klant, kunnen we 
ook onderzoeken of we meer klanten voor dit artikel 
kunnen vinden. Wanneer we dit doen spreiden we 
het risico op omzetverlies, rendementsverlies en 
onverkoopbare voorraad. In het verlengde hiervan 
kan er onderzocht worden of de vraag naar dit 
artikel kan worden gebundeld met de vraag naar 
een vergelijkbaar artikel.

Soms is er nauwelijks onderscheid tussen bepaalde 
artikelen, al worden ze wel individueel aangeboden 
(en op voorraad gehouden).

Inzicht 
In vergelijking met de besproken problematiek in 
andere casussen is het voordeel dat de groothandel 
met risico management kan halen minder evident. 
Het is niet ondenkbaar dat de groothandel meer 
prioriteit geeft aan het oplossen van problematiek 
bij andere artikelen.

Het is te adviseren om ten minste een goede tool 
beschikbaar te hebben zodat het risico kan worden 
gemonitord. Deze tool dient inzicht te geven 
in de omvang van de omzet, het rendement en 
de voorraad dat door de risico-artikelen wordt 
gegenereerd. Daarnaast is het van belang dat er 
intern een grenswaarde wordt afgesproken die als 
trigger geldt om actie te ondernemen. 

Mirino
Mirino is een jonge onderneming die zich richt 
op integrale business analyse voor de groothandel. 
Met het Assortiment Intelligence Tool wordt 
een eenvoudig te implementeren gereedschap 
aangeboden om zowel het risico als het rendement 
van het assortiment effectief en efficiënt te managen. 
De dashboards kunnen eenvoudig naast de 
bestaande voorraadmanagement tools worden 
gebruikt – plug and play . Ze maken het mogelijk 
om betere commerciële en bedrijfseconomische 
afwegingen te maken gericht op de optimalisatie 
van het rendement van de onderneming , zowel op 
korte en op lange termijn.



Meer informatie
Voor meer informatie kunt u onze website bezoe-
ken. Ook sturen wij u graag onze beeldende digi-
tale brochure of  kunt u contact opnemen voor een 
afspraak. 

Mirino B.V.
Victorieplein 37
1078 PD, Amsterdam

E-mail		 :  info@mirino.nl
Website	 :  www.mirino.nl

Mirino Competence Center
Dit artikel is gepubliceerd in het Mirino Compe-
tence Center. Het Mirino Competence Center is 
een initiatief om de rol van Mirino verder te laten 
strekken dan alleen de inzichten uit onze analyses. 
Wij zijn een kennisleverancier voor de groothandel, 
met assortiment management als centraal thema.

Geregeld publiceren wij relevante artikelen in ons 
Competence Center. Tevens plaatsen wij artikelen 
die door derden zijn uitgebracht en raakvlakken 
hebben met de groothandel.

http://www.mirino.nl

