
nkele jaren 

geleden ver-

trouwden 

de meeste super-

marktondernemers 

de schappenplannen 

die ze kregen van de 

hoofdkantoren toe aan 

het ronde archief. Dat 

is tegenwoordig wel 

anders. Ondernemers 

zijn tegenwoordig maar wat blij met de in-

delingen van de organisatie. De rendemen-

ten die ze daarmee boeken zijn hoger dan 

die wanneer ze zelf aan de slag gaan met de 

schappenplannen. Een bekende, van een ande-

re formule overgestapte Albert Heijn-franchi-

ser vertrouwde me laatst nog toe dat hij in het 

verleden heel veel tijd spendeerde aan het bij-

schaven van de schappenplannen. De moeite 

was niet voor niets, want hij boekte prachtige 

omzetten en rendementen. Alle inspanningen 

ten spijt boekt hij nu dezelfde successen zon-

der ook maar een seconde te spenderen aan 

het veranderen van de worp. 

Schappenplannen bepalen de omzet en het 

rendement van een formule, zo laat Mario 

de Vries van Nielsen in deze speciale uitgave 

van Supermarkt Actueel optekenen. Dat is 

nogal wat. Iedere supermarktorganisatie 

streeft naar een optimaal rendement. Dus de 

schapindelingen van iedere supermarkt in 

Nederland zijn hetzelfde. Een logische conclu-

sie. Maar dat is dan weer niet het geval. Hoe 

kan dat dan? Om te beginnen omdat iedere 

formule zijn eigen formule-uitgangspunten 

heeft. Maar niet alleen dat gegeven bepaalt dat 

alle schappen er weer anders uitzien. Want 

het blijft gelukkig ook een kwestie van gevoel. 

En daarom is en blijft het prima wanneer 

managers zelf aan de slag gaan met hun ei-

gen schappen. Niet eigenwijs doen en denken 

dat je het zelf allemaal zelf beter kunt, maar 

kritisch kijken naar de lokale wensen en daar 

je schap op aanpassen. Dan praat je tenmin-

ste echt over visie op het schap. 

René de Wit
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De omzet van C1000 is in het eer-
ste kwartaal van dit jaar gestegen met 
2,8% tot € 1,296 miljoen. De gemid-
delde weekomzet per winkel kwam 
uit op € 180.000, een toename van 
6,5% vergeleken met dezelfde periode 

in 2007. Over de eerste drie maanden 
van 2008 boekte Schuitema een om-
zetstijging van 3,3% tot € 1,032 mil-
joen. Het aantal C1000-supermarkten 
bedraagt nu 439, een daling van der-
tien vergeleken met vorig jaar. 

Omzet C1000 stijgt met 2,8%

Dirk van den Broek geeft 5000 
kaartjes weg voor de laatste EK-oe-
fenwedstrijd van het Nederlands elf-
tal tegen Wales. Bij besteding van 
ieder € 5 aan elf actieproducten ont-
vangen klanten bij de kass een gratis 
kanskaart. Op deze kanskaart kun-
nen ze een unieke code krassen. Op 
de site van Dirk van den Broek - lek-
kerdoen.nl - kunnen de  klanten deze 
code achterlaten. Per mail krijgen ze 
dan te horen of ze twee kaarten heb-
ben gewonnen voor de wedstrijd. 
Nederland-Wales wordt op 1 juni ge-
speeld in de Rotterdamse Kuip.  

Dirk van den Broek geeft 
5000 Oranje-kaartjes weg

Milieu-inspecteurs gaan van-
af 1 juni in de provincie Utrecht 
controleren of supermarkten ge-
noeg aandacht schenken aan ener-
giebesparende maatregelen. Tijdens 
de controles wordt vooral geke-
ken naar dagafdekking van koe-
lingen en vriezers. Uit onderzoek 
van Energieonderzoek Centrum 

Nederland (ECN) zou blijken dat de 
honderd grootste supermarkten in de 
provincie Utrecht samen bijna 12,5 
miljard kilowattuur kunnen besparen. 
Hiermee kunnen 4100 woningen van 
energie voorzien worden. Volgens 
ECN kunnen supermarkten gemid-
deld zo’n 124.000 kilowattuur bespa-
ren. 

Energie-inspecties bij 
Utrechtse supermarkten 

Het veertigjarig jubileum van 
Hoogvliet wordt uitgebreid gevierd 
met alle klanten. Vorige week is de 
aftrap gegeven voor de Feest Beesten-
spaaractie. De sleutelhangers in de 
vorm van dierenkoppen hebben ie-
der een eigen geluid. Klanten kun-
nen zes weken sparen voor de zestien 
verschillende Feest Beesten. Bij Leon 
Leeuw zijn extra prijzen te winnen, 
zoals een Playstation, vakantiewaar-
de-  en boodschappenkortingcheques. 

Sparen voor Feest Beesten 
bij Hoogvliet


