Het prijzen en coderen van artikelen
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Opdracht
Zoek verschillende manieren waarop producten normaal geprijsd zijn (dus geen actie of korting). In verschillende branches worden ook verschillende methoden van prijzen gebruikt. Onderzoek wanneer wat wordt toegepast en probeer te bedenken waarom op deze wijze.

Wat is de reden van de verschillende methoden?
Prijs op het schap:	……………								       Prijs op een label:	…………...							        Prijssticker op artikel:	……………							              Etc……

[bookmark: _GoBack]Bekijk in duo’s jullie resultaten. Welke overeenkomsten of verschillen zie je in de wijze van prijzen? Bespreek kort met de klas wat jullie uitkomsten zijn.
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Oriéntatie

Als artikelen in het magazijn binnenkomen, kunnen deze al door de leverancier zijn
voorgeprijsd. Na het verkoopklaar maken, kunnen ze direct de winkel in. Het is ook
mogelijk dat je op de plaats waar je de artikelen presenteert al prijsaanduidingen en
codes aanbrengt. Dan hoef je de artikelen niet te prijzen. Meestal worden de artikelen
wel van een prijs voorzien. Het artikel heeft ook een code. Vaak geef je een artikelsoort
een eigen code, maar je kunt ook elk individueel artikel een eigen code geven. De
codering van de artikelen is de basis van een geautomatiseerd voorraadsysteem.
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2.1 Het prijzen van artikelen

Bij alle artikelen die in Nederland te koop worden aangeboden, moet de verkoopprijs
worden aangegeven. Dit kan door de prijs op het artikel te vermelden, met een
prijskaart, op een schapsticker of op een verzamellijst in de directe omgeving van het
artikel.

Voor de prijsaanduiding gelden de volgende voorwaarden:

- de prijs is in euro's

- de prijs is duidelijk leesbaar

- de eenheid waarvoor de prijs geldt, is aangegeven

- de prijs is inclusief BTW.

Sommige artikelen vallen buiten deze voorwaarden en hoeven niet te worden geprijsd,
zoals kunst, antiquiteiten, onroerend goed, tweedehands artikelen, bont en
edelmetalen.

Een nieuw binnengekomen artikel een verkoopprijs geven, noemen we uitprijzen.
Van geprijsde artikelen de verkoopprijs veranderen, noemen we omprijzen. Gaat de
verkoopprijs omhoog, dan haal je de oude prijs eraf en zet je de nieuwe erop. Dit
noemen we opprijzen. Een artikel in prijs verlagen, noemen we afprijzen. Je laat de
oude prijs erop zitten en plakt de nieuwe verkoopprijs daaroverheen.

Een artikel dat niet, verkeerd of onduidelijk is geprijsd, geeft problemen bij het
afrekenen aan de kassa. En dit maakt de presentatie van de artikelen niet beter, want
de klant kan dan de prijzen niet goed met elkaar vergelijken.
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