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VOORWOORD

Met gepaste trots presenteert Marshoek u de nieuwste
editie van onze Benchmark Supermarkten 2024. Dit
jaar is extra bijzonder, want Marshoek bestaat 40 jaar.
Al vier decennia volgen wij de ontwikkelingen in de su-
permarktbranche op de voet en ondersteunen wij on-
dernemers bij het maken van strategische keuzes.
Dankzij deze jarenlange ervaring weten wij als geen an-
der wat er speelt in alle delen van de branche - van
zelfstandig ondernemers tot grote franchiseformules —
en hoe u hierop kunt inspelen.

2024 is een jaar van structurele veranderingen in de
sector. De impact van de gestegen loonkosten door de
CAO-wijzigingen, de verdere verscherping van wet- en
regelgeving rondom tabak en de groeiende noodzaak
om duurzaam en efficiént te opereren, vragen om een
scherpe strategische blik. Tegelijkertijd dwingen veran-
derend consumentengedrag, digitalisering en de op-
komst van nieuwe verdienmodellen ondernemers om
continu te blijven schakelen.

Zoals u van ons gewend bent, kijken wij niet alleen naar
de cijffers, maar ook naar de implicaties voor uw be-
drijffsvoering. Hoe kunt u inspelen op veranderende
marges, stijgende kosten en de verschuiving in consu-
mentengedrag? Welke best practices zien we in de

markt, en welke strategische keuzes kunnen u helpen
om te blijven groeien? Niet alles is beinvioedbaar, maar
er zijn altijd keuzes in hoe u omgaat met deze ontwik-
kelingen. Wij helpen u om de juiste stappen te zetten in,
aan en buiten uw bedrijff, passend bij uw zakelijke en
persoonlijke ambities

Duurzaamheid, digitalisering en samenwerking binnen
franchiseverbanden spelen een steeds grotere rol in de
toekomstbestendigheid van ondernemers en organisa-
ties. De kracht van het collectief wordt steeds belang-
rijker — door samen te werken, elkaars belangen te be-
grijpen en een gezamenlijke visie te vormen, kunnen
franchise supermarkten hun positie versterken.
Marshoek ondersteunt u bij het maken van strategische
keuzes die aansluiten bij de ontwikkelingen in de markt
en de specifieke behoeften van uw organisatie.

Wij zijn trots op onze 40 jaar expertise in de branche
en we blijven ons inzetten om ondernemers en organi-
saties vooruit te helpen. Voor nu wens ik u veel leesple-
zier toe met onze Benchmark Supermarkten 2024 en
nodig ik u van harte uit contact met ons op te nemen
om uw ambities te bespreken. Doe uw voordeel met
ons advies en maak een afspraak met een van onze
consultants of adviseurs.

Ton van Loon, Algemeen Directeur

Contactgegevens:
Telefoonnummer: 030-6359400
Email: Ton.vanLoon@Marshoek.nl
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1 INLEIDING

1.1 INTRODUCTIE

Al 40 jaar volgt Marshoek de ontwikkelingen in de su-
permarktbranche en ondersteunen wij ondernemers bij
het maken van strategische keuzes. Jaarlijks analyse-
ren we de gegevens van circa 650 zelfstandige super-
markten om trends en financiéle prestaties inzichtelijk te
maken. In deze editie vergelijken we opnieuw circa 300
supermarkten, wat een scherp en actueel beeld ople-
vert van de markt. Cijfers op zich vertellen echter niet
het hele verhaal. De werkelijke waarde ligt in de duiding
ervan: wat betekenen deze ontwikkelingen voor uw
winkelvloer en hoe kunt u hierop inspelen?

De noodzaak van een proactieve aanpak

De dynamiek in de sector blijft groot. De impact van stij-
gende loonkosten, veranderende wetgeving en toene-
mende digitalisering vraagt om wendbaarheid en stra-
tegisch inzicht. Snelle veranderingen vragen om een
proactieve aanpak. Door samen te signaleren en tijdig
te handelen, kunnen ondernemers kansen benutten en
hun positie versterken.

Marshoek staat klaar om u hierin te ondersteunen. Wij
analyseren succesvolle strategieén in de markt en den-
ken actief met u mee over de juiste keuzes voor uw win-
kel of organisatie. Niet alles is beinvioedbaar, maar er
zijn altijd keuzes in hoe u reageert op veranderingen. Wij
helpen u deze keuzes te vertalen naar een strategie die
past bij uw zakelijke en persoonlijke ambities. Hierbij kij-
ken wij niet alleen naar de cijfers, maar duiken we ook
met u mee in de processen en zaken als optimaliseren

van investeringen en uw vestigingspunt in breder per-
spectief. Wij gaan boven uw winkel hangen en kijken
kritisch naar alle facetten. Zo kijken we niet alleen naar
het rendement van morgen, maar ook naar de toe-
komstbestendigheid van uw bedrijf over vele jaren.

De kracht van ondernemerschap

Zelfstandige supermarktondernemers spelen een cru-
ciale rol in de sector. Ruim een derde van de super-
markten in Nederland wordt door ondernemers gerund,
waarbij hun ondernemerschap een essentiéle factor is
in het succes van de formule. De kracht van zelfstan-
digheid binnen een franchiseorganisatie bewijst zich
steeds opnieuw. Met deze benchmark bieden we u
concrete inzichten en praktische adviezen om uw on-
derneming toekomstbestendig te maken.

Daarnaast ondersteunen we franchisecollectieven bij
het optimaal benutten van de kracht van samenwer-
king. Lokaal ondernemerschap, gecombineerd met de
voordelen van een centrale organisatie, blijft een suc-
cesvol model in een veranderende wereld. Door samen
te werken en elkaars belangen te begrijpen, versterken
ondernemers hun positie binnen de markt.

‘Wij nodigen u graag uit om met ons
in gesprek te gaan over de toekomst
van uw onderneming.’

1.2 UW WINKEL VERGELIJKEN: HOE DOET U HET ECHT?

De resultaten van deze benchmark bieden kansen om
de eigen ontwikkelingen te spiegelen aan andere (ver-
gelijkbare) winkels in de branche. Het is vooral interes-
sant om daarbij een vergelijk te maken met winkels
welke een vergelijkbaar profiel kennen, maar tevens
verbeterkansen laten zien. Dit kan zijn op basis van for-
mule, maar ook op regio, marktgebied of omzetaande-
len. Door in te zoomen op de best-practice uit deze ver-
gelijkbare groep kan er heel gericht worden vastgesteld
waar winst te behalen is. Wat kunt u leren van de beste
uit de klas?

~N
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Marshoek biedt hiervoor een gepersonaliseerd bench-
markrapport aan, waarbij uw eigen exploitatie wordt
gespiegeld aan een vergelijkbare groep winkels als-
mede de best-practice. De verbetermogelijikheden wor-
den in kaart gebracht op basis van een grote diversiteit
aan onderwerpen. Dit biedt concrete inzichten die u
dichter bij uw ambities brengen. Bent u geinteresseerd
in wat Marshoek voor uw bedrijf of organisatie kan be-
tekenen? Neem dan contact met ons op!



1.3 OPBOUW BENCHMARK

Inzicht geeft voorsprong

Deze rapportage bestaat uit twee delen. Allereerst ne-
men wij u mee in de belangrijkste ontwikkelingen bin-
nen de branche. Bestaande trends en toekomstige ver-
wachtingen worden hierin uitgebreid beschreven en ge-
duid. In het tweede deel presenteren we diverse cijfer-
matige analyses zoals u van Marshoek mag verwach-
ten. Deze cijffers vormen voor ons niet slechts een te-
rugblik, maar een waardevolle naslagbron die resulteert
in concrete kansen voor een optimale exploitatie van
uw onderneming.

Succes draait volgens ons niet alleen om het bereiken
van de hoogste omzet of het maximaliseren van rende-
ment. Echte resultaten zijn het gevolg van de inzet en
visie waarmee u als ondernemer zowel uw zakelijke als
persoonlijke ambities realiseert. Een belangrijke ontwik-
keling die wij signaleren, is de toenemende aandacht
voor vakmanschap en maatschappelik verantwoord
ondernemen. Initiatieven die verder reiken dan winstcij-
fers alleen: zij dragen bij aan het welzijn van de samen-
leving en onderstrepen de essentiéle rol die supermark-
ten spelen binnen de maatschappij.

Klaar voor de toekomst

Hoewel deze benchmark uiteraard inzicht geeft in de
prestaties van 2024, is hij nadrukkelijk bedoeld om ver-
der te kijken. Niet het verleden, maar de toekomst
vraagt onze aandacht. Juist in deze snel veranderende
tijd is het uitdagender dan ooit om te anticiperen op wat
komt. Deze benchmark daagt u uit om stil te staan bij
belangrijke ontwikkelingen én helpt u richting te geven

aan de keuzes die bepalend zijn voor uw succes in
2025 en daarna. Meer dan ooit vertalen wij deze inzich-
ten naar praktische tips en adviezen waarmee u direct
impact kunt maken.

In deze editie verdiepen wij ons in thema’s die vandaag
en morgen uw exploitatie sterk beinvioeden. Denk aan
de nieuwe wetgeving rondom tabak, de groeiende im-
pact van online kanalen en de veranderende arbeids-
markt. Beschikbaarheid, kwaliteit én kosten van perso-
neel zijn steeds meer met elkaar verweven en vragen
om slimme, toekomstgerichte oplossingen.

Deze onderwerpen vormen slechts een greep uit de

vele vraagstukken die op de sector afkomen. De cen-
trale vraag blijft: hoe goed bent u voorbereid?

Vragen die wij samen helpen beantwoorden:

Is uw vestigingspunt klaar voor de toekomst?

Hoe gezond is uw financiéle basis?

Wat betekenen de veranderingen voor uw
ambities?

Welke kansen kunt u nu benutten?

Want wat ons betreft stopt het niet bij deze rapportage:
wij staan klaar om samen met u te bouwen aan de toe-
komst van uw onderneming. Onze missie is niet voor
niets:

“Wij realiseren met retailers hun ambities”

Persoonlijke
Benchmark




1.4 TEAM MARSHOEK RETAILCONSULTANCY

Namens Marshoek Retailconsultancy wensen wij u veel leesplezier. Vragen en opmerkingen naar aanleiding van deze
rapportage vernemen wij graag van u.

Joeri van Rens

Senior Retailconsultant

Contactgegevens:
Telefoonnummer: 06-51218563
Email: Joeri.vanRens@Marshoek.nl

Richard Kievit
Senior Retailconsultant
Contactgegevens:

Telefoonnummer: 06-51849097
Email: Richard.Kievit@Marshoek.nl

Leroy de Groot

Junior Retailconsultant

Contactgegevens:
Telefoonnummer: 06-83129838
Email: Leroy.deGroot@Marshoek.nl
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2 ALGEMENE BESCHOUWING

‘De toekomst behoort niet aan de sterksten, maar aan
degenen die zich het best kunnen aanpassen aan ver-
andering.” is een bekende uitspraak van Charles Dar-
win. Weliswaar zag deze uitspraak op biologische ont-
wikkeling, maar deze is in onzekere tijden ook zeker re-
levant voor supermarkten. Het jaar 2024 en 2025 mar-
keren een periode van diepgaande transitie voor de su-
permarktsector. In een tijdperk van voortdurende ver-
anderingen, waar we zowel te maken hebben met on-
zekere economische omstandigheden als met maat-
schappelijke verschuivingen, is het essentieel om met
flexibiliteit en visie te reageren. De komende jaren zullen
niet alleen worden gekarakteriseerd door het vasthou-
den aan bestaande strategieén, maar vooral door het
vermogen om wendbaar te blijven en kansen te zien
waar anderen de uitdagingen zien. Wat maakt dat mijn
vestigingspunt een betere concurrentiepositie kent dan
mijn concurrent?

Uitdagingen en kansen

De recente veranderingen in wetgeving, zoals de ta-
baksrestricties die vanaf juli 2024 van kracht zijn, dwin-
gen supermarkten om hun klantbenaderingen opnieuw
te evalueren. Het afhandelingsgebied van klanten wordt
opnieuw uitgelijnd, niet alleen door regelgeving, maar
ook door de manier waarop consumenten hun aanko-
pen doen (zelfscan) en de rol van de supermarkt als fy-
sieke en digitale ontmoetingsplek (denk ook aan ont-
wikkelingen als retailmedia). Dit biedt zowel uitdagingen
als nieuwe kansen voor ondernemers die bereid zijn
hun dienstverlening te herzien en innovatief te denken.

In 2025 blijft de markt onzeker, met inflatie die nog
steeds invloed heeft op de volumes, ondanks een ver-
wachte groei van de omzet. Tegelijkertijd zien we dat
de marges langzaam maar gestaag in ontwikkeling zijn,
mede door de strategische keuzes van marktspelers.

De stijgende lonen, mede als gevolg van de cao-onder-
handelingen blijven een factor die de supermarktketens

Vestigingslocatie essentieel

Er zijn twee belangrijkste redenen waarom een con-
sument voor een bepaalde supermarkt kiest, name-
lijk Dichtbij en Bereikbaarheid. Met druk op de ver-
dienmodellen en opschuivende ondergrenzen is het
meer dan ooit essentieel actief bezig te zijn met de
sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen rondom
de vestigingslocatie. De winnaar van de toekomst is

de ondernemer die hier nu actief beleid op voert.

rechtstreeks beinvioedt. De druk die dit uitoefent op de
bedriffsvoering vraagt om een herziening van HR-
strategieén en een zorgvuldige afweging van waar au-
tomatisering de oplossing kan zijn. Tegelijkertijd moeten
bedrijven zich richten op het verbeteren van de klant-
beleving en het optimaliseren van kosten, waarbij het
vinden van de juiste balans tussen service en winstge-
vendheid cruciaal blijft.

Kosten

Een positieve ontwikkeling is de daling van de energie-
prijzen, hoewel deze nog steeds op een relatief hoog
niveau liggen. Toch biedt dit perspectief voor de toe-
komst, vooral als we het kunnen combineren met duur-
zame investeringen. De stijgende kosten voor materia-
len, arbeid en de hoge rentevoeten plaatsen echter
druk op de investeringsmogelijkheden. Het blijft daarom
nog steeds in toenemende mate essentieel om investe-
ringen grondig door te rekenen en alleen te kiezen voor
strategisch verantwoorde, intelligente investeringen.

‘De sleutel tot succes ligt in het ver-
mogen om zowel flexibel als strate-
gisch te blijven.’

Duurzaam verdienmodel

De arbeidsmarkt blijft krap, maar de consument blijft
bereid om te investeren in producten die waarde bie-
den. Dit biedt supermarkten een unieke kans om niet
alleen hun marktaandeel te vergroten, maar ook om
hun omzet en marges te verhogen. Deze kansen zullen
niet automatisch ontstaan, maar zullen athangen van de
juiste keuzes en strategische richting. Goede bereik-
baarheid, aantrekkelijke winkels, goed parkeren en
juiste locatie zijn meer dan ooit essentieel voor een
duurzaam verdienmodel naar de toekomst.

Samenvattend biedt de komende periode tal van kan-
sen, maar ook nieuwe uitdagingen. De sleutel tot suc-
ces ligt in het vermogen om zowel flexibel als strate-
gisch te blijven, waarbij een goede voorbereiding en
een scherp oog voor trends essentieel zijn. Hoewel we
de toekomst niet precies kunnen voorspellen, staan wij
klaar om samen met u de juiste koers te bepalen en de
nodige scenario's te doorlopen om uw ambities werke-
likheid te maken. Of dit nu gaat om investeringen, het
verbeteren van uw vestigingspunt of het aanpassen van
de bedrijffsstrategie, wij ondersteunen u in het realiseren
van een toekomstbestendige operatie.

Benchmark Supermarkten 2024 9



3 PERSONEEL

De afgelopen jaren hebben we vanuit verschillende in-
valshoeken aandacht besteed aan het optimaal inrich-
ten van het personeelsbestand binnen de supermarkt.
Wat optimaal is, blijft uiteraard sterk afhankelijk van uw
strategie en ambities. Toch is het vanuit onze data, ken-
nis en ervaring mogelijk gebleken om structurele ver-
banden aan te tonen die richting geven. Deze inzichten
zijn een belangrijk hulpmiddel bij het maken van be-
wuste keuzes binnen uw HR-beleid. Personeel is ten-
slotte niet alleen uw grootste beinvloedbare kosten-
post, maar ook de belangrijkste succesfactor in de win-
kel. Op de volgende pagina is een uitgebreide tabel
weergegeven met diverse HR-data, inclusief een best
practice o.b.v. EBITDA.

Personeelstekorten

Door de toenemende druk vanuit personeelstekorten
en stijgende lonen is het juiste HR beleid voeren een
steeds grotere uitdaging. Wel zien we het afgelopen
jaar een kentering, waarbij de instroom cijfers weer ho-
ger liggen dan de uitstroom cijfers. Dat betekent dat de
tekorten in personeel het afgelopen jaar zijn afgeno-
men. Dit is ook te zien in onderstaande tabel, waarin de
instroom per categorie hoger is dan de uitstroom.

Stedelijkheid Instroom % | Uitstroom % | Verschil

Niet stedelijk 29,3% 27,9% 1,4%

Matig stedelijk 35,8% 34,2% 1,7%

Weinig stedelijk 35,6% 33,4% 2,2%

Sterk stedelijk 36,3% 34,0% 2,2%

Zeer sterk stedelijk 44,5% 38,9% 5,5%
Jeugdlonen

Druk op de kosten bilijft echter bestaan. Met de aange-
kondigde stijging van de jeugdlonen met gemiddeld
20% neemt deze druk weer verder toe. Als de verho-
ging van het jeugdloon begin 2024 al was doorgevoerd,
zouden de loonkosten circa 4,3% hoger zijn uitgevallen,
wat een directe daling van het netto resultaat met on-
geveer 0,4 procentpunt tot gevolg zou hebben. Wan-
neer het jeugdloon volledig zou worden afgeschaft, stij-
gen de loonkosten zelfs met 25,5%, wat het resultaat
met circa 2,1 procentpunt zou verlagen. De kosten/op-
brengsten verhouding in het personeelsbestand ver-
schuift hierdoor en vraagt om kritisch te kijken naar het
bestaande beleid.

Tegelijkertijd liggen er ook op operationeel vlak duide-
lijke kansen. Betrokken medewerkers, die weten wat er
speelt in de winkel en goed zijn ingewerkt, presteren
beter op kritieke processen zoals derving en diefstal-
preventie. Daarbij kent het werken met oproepkrachten
meer flexibiliteit, maar is ook zichtbaar dat verzuim bij
vaste contracten (en vooral bij loopbaners) aanzienlijk
hoger ligt.

Loonschalen

Ook de loonschalen geven interessante inzichten. Daar
waar schaal A en B domineren in de opbouw, zien we
dat best practices iets meer uren inzetten in Schaal A
en juist wat minder in schaal B en C dan gemiddeld. Dit
duidt op een iets andere personeelsmix, waar er relatief
wat meer met goedkopere ‘handjes’ wordt gewerkt en
daarnaast nog wordt gezorgd voor een voldoende ni-
veau van aansturing en processen.

‘Dat betekent dat het resultaat met
circa 0,4% daalt door de stijging
van de jeugdlonen.’

Opbrengsten

Het blijft belangrijk om niet alleen te kijken naar kosten,
maar juist ook naar de opbrengstenkant van HR-beleid.
Alleen dan ontstaat er ruimte voor optimalisatie. De
juiste mensen op de juiste plek is in theorie eenvoudig,
maar in praktijk vaak complex. Door te vergelijken met
collega-ondernemers en uw personeelsbestand be-
wust te spiegelen aan best practices, kunt u scherpere
keuzes maken en toewerken naar een structureel ster-
kere bezetting.

De druk op de exploitatie is echter groot, en stijgende
loonkosten zijn lang niet altijd volledig door te rekenen
in de prijs. Dat vraagt om balans en maatwerk. Het ma-
nagen van loonkosten is daarom hét speerpunt voor
2025. En die sturing begint bij inzicht. Niet alleen in cij-
fers, maar vooral ook in de impact die uw keuzes heb-
ben op de prestaties van uw winkel.

Medewerkers

Tevredenheidsonderzoek




O.b.v. O.b.v. Best practice
aantal medewerkers gewerkte Uren o.b.v. gewerkte uren
Leeftijd
13-15 jaar 9,0% 1,9% 2,1%
15-18 jaar 37,1% 19,4% 20,7%
18-21 jaar 18,9% 18,6% 19,4%
21-26 jaar 12,1% 16,8% 15,9%
26-45 jaar 11,6% 22,8% 21,8%
45-67 jaar 10,7% 19,8% 19,1%
67+ jaar 0,6% 0,6% 0,9%
Dienstjaren
0-1 jaar 38,3% 17,5% 17,0%
1-2 jaar 21,8% 21,5% 21,1%
2-3 jaar 13,0% 15,3% 18,9%
3-5 jaar 10,3% 14,3% 12,0%
5-10 jaar 11,1% 20,2% 13,9%
10-20 jaar 3,8% 8,0% 14,4%
20+ jaar 1,6% 3,2% 2,8%
Contracturen
0 uur 76,1% 53,2% 53,8%
0-12 uur 2,1% 1,1% 0,3%
12-24 uur 5,6% 7,3% 7,7%
24-32 uur 6,2% 11,3% 12,1%
32-40 uur 5,0% 12,0% 9,4%
40 uur 5,0% 15,1% 16,5%
Kostprijsuurloon
€ 0 tot 7,50 22,2% 6,8% 7,6%
€ 7,50 tot 12,50 32,5% 22,4% 23,9%
€ 12,50 tot 17,50 6,5% 7,0% 6,7%
€ 17,50 tot 25 18,4% 23,5% 24,9%
€ 25 en hoger 19,9% 40,0% 36,8%
Niet bekend 0,5% 0,3% 0,0%
Oproepovereenkomst
Ja 76,5% 53,5% 55,1%
Nee 23,5% 46,5% 44,9%
Type Contract
Bepaalde tijd 73,1% 51,3% 56,0%
Onbepaalde tijd 26,9% 48,7% 44,0%
Geslacht
Non-Binair 0,1% 0,1% 0,2%
Man 43,6% 42,7% 45,7%
Vrouw 56,3% 57,3% 54,0%
Loonschaal
A 66,5% 41,7% 44,3%
B 22,1% 32,9% 30,1%
@ 5,5% 11,3% 10,8%
D 1,6% 4,0% 4,4%
E 0,8% 2,2% 0,9%
>F 0,8% 2,4% 0,4%
Overig 0,6% 1,2% 2,3%
Niet bekend 2,1% 4,2% 6,8%
Dienstbetrekking
Erbijbaner 73,8% 49.7% 50,4%
Loopbaner (parttime) 17,2% 30,6% 30,9%
Loopbaner (fulltime) 5,4% 15,4% 14,8%
Overig 3,6% 4,3% 3,8%
WW-Premie
Hoog 83,4% 63,7% 64,9%
Laag 16,6% 36,3% 35,1%

HR-analyse




4 TABAK

De afgelopen jaren is er veel aandacht geweest voor de
aanstaande tabaksban in supermarkten, inmiddels is
dit realiteit: sinds 1 juli 2024 is de verkoop van tabak in
supermarkten definitief verleden tijd. Veel ondernemers
hebben hierop geanticipeerd door vanaf dat moment
de winkel en meer specifiek de servicebalie en de klant-
afhandeling te herzien. In de eerste helft van 2024 werd
de afbouw hiervan dan ook al zichtbaar.

Impact op de omzet

Dat het verdwijnen van tabak impact heeft, staat buiten
kijff — zowel qua klantstromen als qua financiéle resulta-
ten. De mate van impact verschilt echter sterk per win-
keltype en locatie. Dit vraagt om een lokale, strategi-
sche aanpak. Gemiddeld daalde de consumentenom-
zet inclusief tabak in de tweede helft van 2024 met
4,4%. De grootste daling zien we in grensgebieden
(6,5%) en bij winkels zonder een tabaksverkooppunt
(TVP) in de buurt (4,9%). Klanten die voorheen enkel
voor tabak kwamen, bleven nu weg, maar ook de ove-
rige omzet in de winkel staat hier aanvullend onder
druk. Tegelijkertijd steeg de omzet exclusief tabak licht
met 1,1%. Vooral winkels met een eigen TVP of een in
de directe omgeving zagen een plus van ruim 1,3%. Dit
wijst op klantbehoud en hermieuwde focus op reguliere
boodschappen.

Index week 27-52 2024 Omazet incl. Omzet excl.
vs. week 1-26 2024 tabak tabak
Winkels met een eigen TVP 96,6 101,3
Winkels zonder TVP in de 951 100,9

directe omgeving
Winkels in grensgebieden 93,5 99,1

Winkels met een TVP in de
directe omgeving

Totaal 95,6 101,1

96,1 101,6

Impact op de brutowinst

Ondanks de daling in omzet steeg de totale brutowinst
met 0,8%. De belangrijkste verklaring: het verdwijnen
van tabak — een product met lage marge - uit het as-
sortiment. De brutowinstmarge inclusief tabak steeg
met 5,4%. Exclusief tabak bleef de marge vrijwel gelijk
(-0,4%), wat duidt op een gezonde productmix. Winkels
met een TVP in de directe omgeving presteerden het
best, met een index van ruim 101 op de brutowinst.

Het aantal klanten daalde met gemiddeld 8,2%. In
grensgebieden (-8,3%) en bij winkels zonder nabijgele-
gen TVP (-10,5%) was dit effect het sterkst. Klanten die
voorheen "even binnenwipten" voor sigaretten, bleven
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nu weg. Daartegenover staat een forse stijging van de
gemiddelde besteding per klant: inclusief tabak +4,1%,
exclusief tabak zelfs +10,1%.

Impact op de loonkosten

De loonkosten daalden met 3,5%, vooral doordat veel
supermarkten de servicebalie hebben afgeschaald of
vervangen door zelfscankassa’s. Dit leidde tot structu-
rele efficiéntiewinst. Exclusief tabak daalden de loon-
kosten als percentage van de omzet met 4,6%. Deze
ontwikkeling laat zien dat supermarkten zich snel heb-
ben aangepast aan de nieuwe realiteit, met aangepaste
inzet van personeel.

Index week 27-52 Loonkosten % Loonkosten %
2024 vs. week 1- t.o.v. de omzet t.0.v. de omzet
26 2024 incl. tabak excl. tabak
Winkels met een

eigen TVP 99,3 94,7
Winkels zonder

TVP in de directe 104,5 98,5
omgeving

Wln!(els in grens- 104,7 98.9
gebieden

Winkels met een

TVP in de directe 96,3 91,1
omgeving

Totaal 100,9 95,4

Grensgebieden

Opvallend is dat winkels in grensgebieden structureel
slechter presteren op alle KPI's. Naast het wegvallen
van tabaksverkoop speelt hier ook het prijsbewustzijn
van klanten een rol, mede door inflatie en aanhoudende
prijsdiscussies. De stap naar goedkopere alternatieven
over de grens (met name Duitsland) is snel gemaakt. Dit
versterkt de impact van de tabaksban in deze gebieden
aanzienlijk.

De tabaksban heeft geleid tot duidelijke veranderingen:
minder klanten, hogere bestedingen en licht verbeterde
marges. Supermarkten met een eigen of nabijgelegen
TVP wisten zich relatief goed te herpakken. De grootste
uitdaging ligt bij winkels zonder TVP en in grensregio’s,
waar klanten vaker uitwijken naar het buitenland. Voor
deze winkels is het van belang strategisch te herijken.
Investeringen in automatisering, herinrichting van ser-
vicepleinen en een aantrekkelikere winkelmandmix
kunnen helpen om het verlies aan tabaksomzet struc-
tureel op te vangen. Waar bedreigingen ontstaan, doen
zich immers ook weer nieuwe kansen voor — maar al-
leen met een onderbouwd plan kan het rendement
duurzaam behouden blijven.



5 E-COMMERCE

In verschillende eerder verschenen versies van onze
benchmark hebben wij gerapporteerd over de ontwik-
keling van e-commerce bij supermarkten. Zoals bekend
schoot de online omzet in de Coronaperiode omhoog
met circa drie procentpunt aandeel. Vervolgens zagen
we echter dat het aandeel van e-commerce stabili-
seerde in de jaren na corona. Gestaag blijft het aandeel
in de totale omzet echter wel oplopen. Inmiddels zien
we dat over het jaar 2024 het e-commerce-aandeel
ruim 8% bedraagt. Dat is toch een ruime verdubbeling
van het aandeel in 5 jaar tijd.

Aandeel online-omzet in supermarktomzet lopend jaar
YouGov Retaildashboard fmcg (huishoudelijke markt)

@ Omzetpercentage

s o - -
~
~
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Bron: YouGov

A Flourish chart

Franchise en winstgevendheid

Het overgrote deel van deze omzet wordt overigens ge-
realiseerd door AH, Picnic en Jumbo, gevolgd door
PLUS. Doordat Albert Heijn deze omzet vanuit de cen-
trale organisatie realiseert en Picnic geen winkels heeft,
geldt dat het franchiseaandeel in online relatief beperkt
is. Op zichzelf is dit niet persé een probleem, gelet ook
op het feit dat de online keten nog steeds integraal ver-
lieslatend is.

Weliswaar kan (zeker met het instore pick model) lokaal
z0 nu en dan een positief resultaat worden gerealiseerd,
het blijft aanzienlijk minder winstgevend dan verkopen
via het fysieke kanaal. Echter beantwoordt online wel
duidelijk aan een groeiende vraag van de consument.
Het is dus wel degelijk van belang om hier serieus naar
te blijven kijken en als ondernemer na te denken wat je
hier wel of niet mee wil. Voor ketens geldt dat de uitda-

ging blijft om een fatsoenlijke integratie te bewerkstelli-
gen tussen de kanalen om zo ook optimalisatiemoge-
lijkheden te vinden. Vooralsnog blijven het in de praktijk
immers nog redelijk gescheiden werelden.

Online als groeikans

Alles bij elkaar geldt dat online een flinke hap uit de to-
tale koek neemt. De discussie blifft dan altijd of een
goed afgestemde online en fysieke propositie elkaar
kunnen versterken of alleen maar beconcurreren. Wel-
iswaar groeit online immers ten koste van de fysieke
winkel, waar er dus sprake is van het verschuiven van

‘Online groeit ten koste van de fy-
sieke winkel, waarbij gezonde om-
zet verschuift naar een verlieslatend

kanaal.’

‘gezonde’ omzet naar een verlieslatend kanaal, echter
kent online ook alternatieve verdienmodellen. Het ge-
bruik van data om meer gericht klanten te benaderen
en zo ook media inkomsten binnen te halen biedt po-
tentieel kansen voor integraal stijgende inkomsten op
ketenniveau. Belangrijk is wel om dan de samenhang
tussen de online en fysieke aanwezigheid van de totale
keten te bezien ten aanzien van deze inkomsten.

Tevens geldt nog steeds dat de online propositie vaak
beter in staat is om de zakelike klant te bedienen. Dit
zijn over het algemeen ook de grotere bestellingen,
waarbij de klant bereid is te betalen voor de kosten van
online zoals bezorgkosten. Op deze wijze biedt online
dus ook kansen ten aanzien van nieuwe markten.

Alhoewel de uitdagingen ten aanzien van online voorlo-
pig nog erg groot blijven stellen we vast dat het inmid-
dels een structureel onderdeel van de supermarktketen
is geworden. De ontwikkelingen gaan snel en naast de
reguliere goederenstroom ontstaan er aanpalend
nieuwe verdienmodellen rondom de e-commerce ke-
ten. Het is daarom belangrijk om steeds kritisch te blij-
ven kijken naar de ontwikkelingen en hoe hiermee om
te gaan, zowel in het lokale marktgebied als centraal.
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De maatschappelike druk op bedrijven om verant-
woord te ondernemen neemt toe. ESG — dat staat
voor Environmental, Social en Governance — vormt de
nieuwe standaard voor duurzaamheid, sociale recht-
vaardigheid en goed bestuur. Waar dit eerst met name
relevant was voor grote multinationals, zien we dat ook
het mkb en de retailsector steeds nadrukkelijker met
ESG-beleid te maken krijgen. Voor supermarktonder-
nemers betekent dit dat duurzaamheid en maatschap-
pelijke verantwoordelijkheid geen ‘extra’s’ meer zijn,
maar onderdeel worden van het fundament onder de
bedrijffsvoering.

‘ESG is allang geen vaag beleids-
kader meer, maar een concreet
instrument om duurzamer, inclu-
siever én toekomstbestendiger te
ondernemen’

Van energiezuinig naar circulair ondernemen

ESG raakt de supermarktsector op meerdere manie-
ren. Aan de ‘Environmental’-kant zien we ondernemers
investeren in energiezuinige installaties, minder voed-
selverspilling en een duurzamer assortiment. Sommige
winkels kiezen bewust voor minder plastic, zetten in op
lokale producten of experimenteren met circulaire ver-
pakkingsconcepten. Deze initiatieven dragen niet alleen
bij aan een beter milieu, maar sluiten ook steeds beter
aan bij de wensen van consumenten, die duurzaamheid
vaker meewegen in hun koopgedrag.

Aan de ‘Social’-kant biedt juist de personeelsorganisa-
tie veel aanknopingspunten. Het aannemen van jonge-
ren, het bieden van eerste werkervaringen en het actief
stimuleren van doorgroei: het zijn aspecten waarin su-
permarkten al jaren een belangrijke maatschappelike
rol vervullen. Tegelijkertijd ontstaat er een nieuwe ver-
antwoordelijkheid: zorgen voor een diverse, veilige en
inclusieve werkplek.

Aan de 'Governance'-kant verschuift de aandacht
steeds meer van 'controle achteraf' naar 'sturing voor-
uit'. Ondernemers die vandaag inzetten op transparan-
tie, ethisch handelen en duidelijke besluitvorming, bou-
wen actief aan vertrouwen, een factor die steeds be-
langrijker wordt in klantrelaties en samenwerkingen.

. N

Samen vormen duurzaamheid, maatschappelike be-
trokkenheid en goed bestuur de bouwstenen voor de
toekomst van de supermarktsector. Met aandacht voor
ESG creéert u niet alleen meer waarde voor uw onder-
neming, maar ook voor uw klanten, medewerkers en de
samenleving als geheel.

Diversiteit en leiderschap

Binnen onze benchmark hebben we daarom voor het
eerst gekeken naar diversiteit binnen de leidinggevende
lagen van de winkelorganisatie. Wat opvalt, is dat de
verdeling tussen mannen en vrouwen redelijk gelijk is
op medewerkersniveau. Daarnaast zien we dat er meer
vrouwelijke dan mannelijke leidinggevenden zijn. Ech-
ter, bij de functie van bedrijfsleider is het aandeel man-
nen nog aanzienlijk hoger dan vrouwen. Dat verschil is
relevant, maar biedt ook kansen.

We hebben onderzocht of winkels met een mannelijke
of vrouwelijke bedrijfsleider verschillen in prestaties la-
ten zien. Hiervoor is gekeken naar de gemiddelde
EBITDA van beide groepen. De uitkomst is interessant:
supermarkten onder leiding van een vrouwelike be-
drijfsleider presteren gemiddeld nét iets beter dan win-
kels onder leiding van een man. Hoewel het verschil
klein is, laat het zien dat diversiteit in leiderschap geen
risico vormt voor resultaat, maar juist potentieel een
meerwaarde kan zijn.

‘Winkels met een vrouwelijke be-
drijfsleider presteren gemiddeld
nét iets beter - een subtiel signaal
dat diversiteit loont’

Deze bevinding onderstreept dat ESG niet alleen een
verantwoord kader is, maar ook een praktische kans
biedt om te bouwen aan een sterkere, toekomstge-
richte winkel. Supermarkten die ESG omarmen, profi-
teren niet alleen van een betere aansluiting bij consu-
ment en keten, maar creéren ook meer betrokkenheid
onder medewerkers. Daarmee wordt duurzaamheid
niet alleen iets voor de buitenwereld, maar juist een
kracht binnen de eigen organisatie.



7 EEN ZUIVERE BLIK OP HET VERDIENMODEL

In een markt die continu in beweging is en waarin het
ondernemerschap onder druk staat, wordt het steeds
belangrijker om goed zicht te houden op de kern van
het verdienmodel: de mate waarin een winkel zelfstan-
dig winstgevend kan opereren. Vanuit deze gedachte
bestaat er een objectieve maatstaf: de Intern Gegene-
reerde Winst (IGW).

Waarom de IGW essentieel is voor uw winkel

De IGW geeft inzicht in het deel van de winst dat daad-
werkelijk voortkomt uit de autonome exploitatie van de
ondernemer of franchisenemer. In deze berekening
worden bijdragen van derden, zoals huursubsidies, tij-
delijke vergoedingen of centrale ondersteuningsmaat-
regelen, expliciet buiten beschouwing gelaten. Wat
overblijft is een zuiver beeld van de kracht van het lokale
ondernemerschap binnen de kaders en condities van
de formule.

‘Het maakt het verschil tussen
overleven en floreren’

Door deze maatstaf toe te passen op het collectief van
aangesloten winkels, ontstaat er een objectief en helder
beeld van hoe sterk het verdienmodel van de formule
als geheel werkelijk is. Het maakt zichtbaar in hoeverre
de formule in staat is om onder de afgesproken condi-
ties ondernemers voldoende ruimte te bieden voor
winstgevendheid, herinvestering en continuiteit.

Het uitgangspunt moet immers altijd zijn dat onderne-
mers, ook zonder aanvullende financiéle injecties van
buitenaf, een gezond rendement kunnen realiseren.
Een formule die dat mogelijk maakt, biedt ondernemers
niet alleen bestaanszekerheid, maar ook toekomstper-
spectief. Het maakt het verschil tussen overleven en flo-
reren.

Signalen van druk op het verdienmodel

Tegelijkertijd toont de ontwikkeling van de IGW ook de
druk die voelbaar is op het ondernemerschap. In het
afgelopen jaar is de gemiddelde IGW bij de formules
gedaald. Dit betekent dat een steeds groter deel van
het gerealiseerde rendement afkomstig is uit externe
bijdragen in plaats van interne prestaties. Die trend is
zorgwekkend: het geeft aan dat het zelfstandig verdien-
vermogen van winkels afneemt en dat de financiéle

houdbaarheid van sommige ondernemers in toene-
mende mate afhankelijk wordt van ondersteuning bui-
ten de eigen exploitatie.

‘Daarmee vormt de IGW niet alleen
een maatstaf voor de kracht van
het ondernemerschap, maar ook

een vroege indicator voor structu-

rele knelpunten binnen het formule-
model’

Daarmee vormt de IGW niet alleen een maatstaf voor
de kracht van het ondernemerschap, maar ook een
vroege indicator voor structurele knelpunten binnen het
formulemodel. Een dalende IGW vraagt om reflectie:
zijn de condities waaronder ondernemers opereren nog
wel passend bij de marktomstandigheden? Is er vol-
doende marge om met eigen kracht te investeren in in-
novatie, personeel, of verduurzaming?

Een formule met een lage IGW kan te maken krijgen
met verschillende uitdagingen:

1 Afname van ondernemerschapsvrijheid -
Wanneer franchisenemers afhankelijk zijn van
structurele bijdragen, vermindert hun zelfstan-
digheid en beslissingsruimte.

1 Minder ruimte voor investeringen — Lage in-
terne winstgevendheid maakt het moeilijker
voor ondernemers om te investeren in innova-
tie, winkelverbeteringen of personeelsontwik-
keling.

M Risico voor de continuiteit van de formule —
Een formule waarin de IGW langdurig laag is,
kan op termijn onder druk komen te staan
doordat de afhankelijkheid van bijdragen niet
duurzaam is.

Met de IGW als instrument willen wij bijdragen aan meer
transparantie én bewustzijn. Het is een spiegel die niet
alleen de individuele ondernemer helpt om zijn of haar
positie te duiden, maar ook het hoofdkantoor en andere
betrokkenen in staat stelt om tijdig bij te sturen. Want
uiteindelijk delen we één doel: een formule die onder-
nemers in staat stelt om met vertrouwen te bouwen aan
een toekomstbestendige onderneming.
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8 MAAK WERK VAN UW AMBITIES!

Denk je eraan om een supermarkt aan te kopen? Of wil
je jouw supermarkt op korte termijn verbouwen? Wat is
hiervoor nodig om de winkel klaar te maken voor de
toekomst? Hoe krijg je een goede financiering rond in
de huidige markt? Denk je eraan om misschien de su-
permarkt te verkopen? En als je kijkt op privé viak, waar
staan jouw ambities dan? Dit zijn allemaal vraagstukken
waar iedere ondernemer wel eens voor komt te staan.

Kostenstijgingen en consumentengedrag hebben een
groot effect op het verdienmodel van de supermarkt.
Waar vroeger ondermnemers in de rij stonden voor
nieuwe locaties blijkt dit nu niet meer zo te zijn. Ko-
pende partijen zijn kritischer geworden, omdat de ri-
sico’s groter zijn geworden. Welk effect hebben deze
onzekerheden op de goodwill als je een supermarktex-
ploitatie wil aankopen? En is het hierdoor nu onverstan-
dig om een (nieuwe) supermarkt te gaan starten? Nee,
uit ervaring is gebleken dat na mindere tijden steeds
weer betere tijden volgen. Het risico is echter wel dat
de wens de vader van de gedachte wordt. Belangrijker
dan ooit is dus om beslissingen weloverwogen te ne-
men. Om de juiste beslissingen te nemen is het goed
om iemand naast je te hebben die kritisch meekijkt en
adviseert.

‘Zijn alle contracten met werknemers aanwezig en
wordt er conform CAQ verloond? Wat zijn de ontwik-
kelingen in het concurrentieveld? En wat betekent
het onderhoud van koeltechniek, automatische deu-
ren en de flessenautomaat voor de exploitatie? Wij
kijken graag kritisch met je mee met zulke vraagstuk-

Harrie Nijman
Specialist Aan- en
Verkoop

Naast het aankoopmoment van een winkel, is ook het
moment van een verbouwing een belangrijk moment in
het ondernemersleven. Investeringen zijn duurder ge-
worden en bouwpersoneel is schaars. Mede hierdoor
zijn de verbouwingskosten sterk gestegen. Als je nu de
supermarkt wil verbouwen kun je tegen minimaal 35%
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hogere verbouwingskosten aanlopen dan twee jaar ge-
leden. Een aantal jaar terug gold dat investeren loonde,
omdat dan ook de omzet steeg. Dit is in de huidige
markt minder van toepassing. Per saldo drukt dit dus
op het resultaat. Daarnaast liggen de verbouwingskos-
ten voor kleinere winkels procentueel hoger en is het
dus nog lastiger investeringen terug te verdienen. Hier-
door zijn bewuste keuzes om wel of niet te vervangen
nog belangrijker geworden. Is het misschien mogelijk
modulair de winkel te verbouwen? Zijin er alternatieven
die de hogere verbouwingskosten mogelijk drukken?
De ondernemer die nu innoveert, plukt daar morgen de
vruchten van.

Naast de verhoogde verbouwingskosten is er sprake
van hoge rentes in de markt. De huidige rentestand ligt
ruim boven het langjarig gemiddelde. Verbouwing met
het oog op verduurzaming wordt hierdoor duurder, al-
leen bij een verbouwing naar energieneutraal (een
groenlening) liggen de rentepercentages fors lager.
Door hogere energielast kunnen investeringen in ver-
duurzaming zich eerder terugverdienen dan voorheen.

‘Het is belangrijk om te kijken naar de rentekosten
bij verschillende banken bij het financieren. Wij kijken
met je mee naar de best mogelijke deal.’

In de huidige markt is te zien dat banken alleen nieuwe
projecten willen financieren die voldoende toekomst-
perspectief bieden, samen met aanvullende zekerhe-
den vanuit de franchisegever en inbreng van eigen li-
quide middelen. Zonder een deel opgebouwde eigen
liquide middelen wordt het lastig om 100% te lenen en
tijdig af te kunnen lossen. Jan-Willem Grundlehner, fi-
nancieringsspecialist bij Marshoek, geeft als advies
circa 20% eigen liquide middelen in te brengen bij een
verbouwing.

Jan-Willem Grundlehner

Specialist Financieringen



Deze onzekere tijden zorgen voor de wens meer inzicht
en inzicht te krijgen in de huidige financiéle situatie en
de horizon. De grotere onzekerheid doet beseffen, waar
doe je het allemaal voor? Wil je nog wel ondernemer
blijven in de huidige economische omstandigheden en
met de personele uitdagingen? Daarnaast heerst
steeds vaker de vraag onder ondernemers of zij van-
daag de dag genoeg vermogen hebben opgebouwd
om financieel onafhankelijk te zijn en zo niet, wat dan
een reéle horizon is. Een financieel plan kan hierbij uit-
komst bieden door antwoord te geven op deze vragen.
Daarnaast biedt een financieel plan meer inzicht in de
onzekere toekomst van de bedrijfsopvolging regeling
en de wetsveranderingen op het gebied van excessief
lenen en het aanmerkelijk belang. Ook estate planning
is een belangrijk onderwerp in een financieel plan.

‘Door echt te luisteren naar de ondernemer, conse-
quenties van scenario's inzichtelijk te maken en een
advies op maat te bieden, helpen we de ondernemer
de juiste keuzes te maken. Dit zorgt voor de bewuste
keuzes naar de toekomst toe en rust in het hoofd. Dat
onderneemt een stuk prettiger.’

Specialist Financiéle
planning

Ondernemers die in zekere mate onafhankelijkheid heb-
ben bereikt of hun rendementen juist alleen maar zien
zakken ondanks alle inspanningen, maken nu vaker de
keuze om te stoppen. De trend dat meer ondernemers
gaan stoppen heeft zich vorig jaar voortgezet. Dit heeft
naast het financiéle klimaat ook te maken met leeftijd.

Jolanda Hogendoorn

Enerzijds zijn er meer ondernemers die dit moment ge-
bruiken om de supermarktexploitatie te verkopen, an-
derzijds gebeurt deze verkoop wel tegen een lagere
verkoopprijs. Kostenstijgingen die nog niet allemaal
door te berekenen zijn en ingerekende investeringen
drukken het resultaat en de waarde van de exploitatie.
Goed om dan ook te kijken naar het personeelsdossier,
overeenkomsten met overige leveranciers en het assor-
timent voordat de verkoop wordt gerealiseerd.

‘Bij zowel aan- als verkoop worden inschattingen ge-
maakt over omzetontwikkeling, marge ontwikkeling
en kosten. Wij kunnen dit goed inschatten op haal-
baarheid doordat wij 500+ supermarkten bedienen en
van advies voorzien en dus goed vergelijkingsmateri-
aal hebben’

Kees Van
Specialist Aan- en
Verkoop

De vraag is wel of dit het juiste moment is om de winkel
te verkopen. Het is dan ook belangrijk om goed in kaart
te brengen wat de winkel waard is en of dit voldoende
is voor de toekomst. Voor iedere ondernemer zal dit an-
ders zijn. Ook hier geldt dat goed advies en ervaring
belangrijk is. Belangrijk is om financiéle onderbouwin-
gen te gebruiken om te bekijken of de ambities haalbaar
zijn.

Wij kunnen u op het gebied van financieringen, aan- en
verkoop en financiéle planningen van dienst zijn. Kijk op
Marshoek.nl of bel 030-6359400.

Wij realiseren met retailers

Lo
MARSHOEK

Onderdeel van deJong&Laan

hun ambities




9 DIENSTVERLENING MARSHOEK

Zoals u heeft gelezen zijn er tal van ontwikkelingen die haar weerslag hebben op de maatschappij, maar ook zeker op
u als ondernemer en op uw onderneming. Het is daarom van significant belang om welingelicht aan de slag te gaan
met uw ambities. Om klaar te zijn voor de toekomst voorziet Marshoek dagelijks haar klanten van gedegen advies en
rapportages. Zo helpt Marshoek bij het realiseren van ambities. Belangrijke tools om deze ambities te realiseren zijn
onder andere marktbepalingen, medewerkers tevredenheidsonderzoeken, waardebepalingen en financiéle planningen.
Bent u benieuwd hoe deze tools u verder kunnen helpen, bekijk dan onderstaande informatie of maak een afspraak
met één van onze consultants of adviseurs.

Waardebepaling
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Marshoek stelt waardebepalingen op voor de supermarktexploitatie. Op basis van de cijfers van de desbetreffende
supermarkt en de verwachte toekomstige rendementen wordt er een waarde voor de supermarktexploitatie opgesteld.
Deze rapportage kan goed van pas komen wanneer u te maken krijgt met een rechtsvormwijziging, bedrijffsoverdracht,
de verkoop van exploitatie enzovoorts. Een goede waardebepaling is cruciaal om de opbrengsten te maximaliseren.

Marktbepaling

Een marktbepaling geeft u een reéel beeld van de potentie van het marktgebied van een winkel, onderbouwd met
relevante cijfers. Daarnaast wordt de lokale concurrentie inzichtelijk gemaakt. Het rapport zal tevens relevante informatie
verschaffen waardoor u op basis van klantsegmentatie beter kunt inspelen op de behoefte van uw klanten. Een markt-
bepaling geeft inzicht in de verbeteringen die u kunt doorvoeren om het rendement verder te optimaliseren.

Medewerkers

tevredenheidsonderzoek

Het medewerkers tevredenheidsonderzoek geeft inzicht in de wensen en behoeften van uw personeel. Door middel van
enquétes en nauwgezette analyses door Marshoek is het mogelijk effectief en efficiént in te spelen op de wensen en
behoeften van uw medewerkers. Door hier op in te spelen verhoogt u niet alleen de medewerkers tevredenheid maar
stimuleert u ook het werven van nieuwe medewerkers via uw huidige medewerkers. Zo lost u arbeidstekorten op met
blije medewerkers!

Financiéle planning

Een persoonlijke financiéle planning geeft optimaal inzicht in uw huidige en toekomstige situatie. U krijgt antwoord op
de vraag of uw ambities te realiseren zijn en welke maatregelen u nog kunt nemen om uw ambities te realiseren. Vragen
als hoe u uw juridische structuur, pensioen, spaargeld, beleggingen, hypotheken en vermogensopbouw vorm kunt
geven, komen hierbij zeker aan bod. Daarnaast biedt een financiéle planning handvatten om gefundeerde beslissingen
te nemen en geeft u inzicht in de consequenties van scenario’s.
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1 OPZET BENCHMARK SUPERMARKTEN: WELKE CIJFERS LEZEN WE?

De financiéle- en bedriffseconomische rapportage van de exploitatie van de supermarkten wordt ingericht volgens stan-
daarden en modellen. Dit maakt het mogelijk een representatieve benchmark samen te stellen.

1.1 AANTALLEN EN VERDELING

In deze benchmark zijn dit jaar de cijffers van in totaal 297 supermarkten meegenomen, verdeeld over de formules:
Jumbo, Albert Heijn, PLUS, Coop, SPAR en Boon. In de benchmark zijn alleen supermarkten meegenomen die zowel
volledig 2024 als 2023 hebben gedraaid onder één formule. De supermarkten zijn onderverdeeld in drie omzetcatego-
rieén én vier VWO-categorieén.

Omzetcategorie Omzet Aantal winkels
A < € 100.000 weekomzet 79
B € 100.000 - € 300.000 weekomzet 115
C > € 300.000 weekomzet 103
Totaal 297
VVO-categorie Aantal

<500 m2 VWO 56

500 - 1.000 m2 VWO 79

1.000 - 1.500 m2 VWO 112

>1.500 m2 VWO 50

Totaal 297

1.2 NORMALISATIE

Om de cijfers vergelijkbaar te maken zijn een aantal posten genormaliseerd:
— Kostensoorten zijn ingedeeld onder een eenduidige indeling.
- Managementfee/ondernemersbeloning is buiten de exploitatie gelaten.
- Afschrijving van goodwill is buiten de exploitatie gelaten.
— Wanneer een eigen pand in de exploitatie zit, is een normatieve huur opgenomen en zijn de pand specifieke
kosten (afschrijving/onderhoud/financiering) buiten de exploitatie gelaten.
— Eris geen rekening gehouden met belastingen.




1.3 ONDERBOUWING WEGING BRANCHEGEMIDDELDE

De ruime winkelselectie maakt het mogelijk om tot een representatief franchise branchegemiddelde te komen. Dit bran-
chegemiddelde komt tot stand door middel van het toekennen van een weging aan elke formule. De weging is geba-
seerd op een tweetal factoren:

- Aandeel franchisewinkels

- Marktaandeel franchise in euro’s omzet

De tweeledige weging - zowel aantal winkels als euro’s omzet - resulteert er in dat de formules die normaliter minder
marktaandeel franchise in euro’s omzet hebben, relatief zwaarder worden meegenomen. Daarmee wordt er meer recht
gedaan aan formules met grote aantallen franchise winkels met wat lagere omzetten. Hierdoor wordt er een represen-
tatief beeld gecreéerd van een gemiddelde franchisewinkel. Gelijktijdig wordt er middels de weging recht gedaan aan
de impact van franchise supermarkten met hogere omzetten. De representativiteit van de markt is hierdoor sterker.

Dankzij de circa 300 winkels in deze benchmark, is deze benchmark representatief voor de franchisemarkt in de su-
permarktbranche. Hiermee wordt immers circa 23% van alle franchisesupermarkten meegenomen in deze benchmark.
De winkels in deze benchmark zijn daarmee goed voor circa € 4,1 miljard aan jaaromzet. Dit vertegenwoordigt circa
191 miljoen klantbezoeken op jaarbasis. Daarnaast vertegenwoordigt deze benchmark 357.000 m? VWO met een
huurwaarde van circa € 94,9 miljoen. De medewerkers van de winkels in deze benchmark hebben in 2024 gezamenlijk
circa 18,6 miljoen uren gewerkt, er is aan hen een totale loonsom uitgekeerd van circa € 345 miljoen.

1.4 LEESWIJZER

Om de overzichten juist te interpreteren zijn een aantal punten van belang:
— De overzichten betreffen de gemiddelde resultaten per week.
— Indexcijfers zijn berekend op de niet-afgeronde percentages.
— De data van grafieken zijn, in tegenstelling tot de tabellen, niet gewogen.
— Tabellen op basis van omzetgroepen zijn, in tegenstelling tot tabellen op omzet- en VWO-categorie, niet ge-
wogen.
— De percentages zijn ten opzichte van de consumentenomzet.

21



2 OMZET

21 TOTAAL CONSUMENTENOMZET

De omzet van de gemiddelde franchise supermarkt is afgenomen met 2,0% in 2024 ten opzichte van een jaar eerder.
De totale supermarktbranche heeft een omzetdaling gerealiseerd van 1,0% (bron: Nielsen). Dit betekent dat de omzet-

ontwikkeling van franchise supermarkten 1,0% achterblijft op de markt.

2023
Categorie A: gemiddelde weekomzet <€100.000 €50.719
Categorie B: gemiddelde weekomzet €100.000-€300.000 €217.081
Categorie C: gemiddelde weekomzet >€300.000 € 413.762
Branchetotaal € 269.981

2.2 VERLOOP CONSUMENTENOMZET

2024
€ 46.436
€208.706
€ 412.628
€264.574

Index
91,6
96,1
99,7
98,0

Categorie A: gemiddelde weekomzet <€100.000

-€300.000
Categorie C: gemiddelde weekomzet >€300.000
Branchetotaal
2

N [ N

2024

Index



















































