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Sollicitatiecase 

Di Baggio Gelateria 
 

40 minuten 

1. Introductie en plan van aanpak 

 

Introductie case-interview 

We gaan nu een consultancy-case doen waarin jij optreedt als consultant en een klant gaat 

proberen te helpen met een strategisch vraagstuk. De case is vergelijkbaar met een typisch 

Kleine Consultant project. We zullen de case in verschillende stappen doorlopen en we 

zullen je bij elke stap uitleggen wat er van je verwacht wordt. Tijdens de case nemen wij 

de rol van de klant op ons en we hebben dus ook informatie die je kunt gebruiken, stel de 

juiste vragen om deze informatie uit de klant te krijgen. Onthoud dat het er bij de case om 

gaat dat wij erachter komen hoe jij nadenkt, neem ons mee in je denkproces en maak 

aantekeningen. 

 

Case-introductie 

Di Baggio is een Italiaanse gelateria in Leiden met een Nederlandse twist. Een aantal 

jaren geleden besloot de eigenaar, Marco, om de verkoop van traditioneel schepijs te 

staken en ‘frozen yoghurt’, oftewel yoghurtijs, te gaan verkopen. Yoghurtijs bevat weinig 

suikers en is een smakelijke, caloriearme snack. Het is vooral populair bij vrouwen en dan 

vooral onder studenten. De kwaliteit van het yoghurtijs van Di Baggio is zeer goed en de 

gelateria staat vooral op zaterdagen vaak vol. Di Baggio heeft al meerdere prijzen in 

ontvangst mogen nemen, waaronder een voor het lekkerste ijs uitgereikt door de 

ondernemingsvereniging van Leiden. Ondanks al deze bekendheid ligt de winst van de 

winkel nog te laag naar Marco zijn zin, en daarom is hij naar De Kleine Consultant gestapt 

voor hulp. Hij wilt graag de jaarlijkse winst van zijn winkel verhogen naar €30.000. 

 

Vraag: welke stappen zou jij zetten om dit probleem aan te pakken? 
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2. Wat is de huidige winst? 

 

Informatie aan de kandidaat 

Voordat je kan gaan nadenken over hoe de winst van Di Baggio omhoog kan is het 

belangrijk om eerst te weten hoeveel winst de gelateria op het moment maakt. Marco heeft 

helaas recentelijk wat problemen met zijn boekhouding gehad, daarom aan jou de taak om 

hem te helpen en de huidige winst te bepalen. Marco heeft al wat gegevens voor je 

verzameld, maar het zou zomaar kunnen dat hij wat vergeten is. Overhandig de kandidaat 

bijlage 1 en 2. 

Vraag: wat is de huidige nettowinst van Di Baggio? 

Beschikbare informatie bij doorvragen 

• Een bakje bevat 200 ml ijs 

• Een meeneemverpakking bevat 500 ml ijs 

• Di Baggio heeft de onderstaande jaarlijkse constante kosten  

Constante kosten (in €)  

Pand €1.200/maand 

Gas/water/licht €100/maand 

Personeel €2.000/maand 

Afschrijving apparatuur €5.000/jaar 
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3. Schatting van de marktomvang 

 

Informatie aan de kandidaat 

Het lijkt erop dat Di Baggio prima zaken doet, maar de winst verhogen met 50% is zeker 

een uitdaging. Je team heeft besloten te kijken wat er allemaal voor groeimogelijkheden 

zijn voor Di Baggio. Daarvoor is het belangrijk dat ze een idee hebben voor de totale markt 

voor ijs in Leiden. Helaas blijkt de gemeente Leiden hier verrassend genoeg geen 

statistieken van bij te houden, en daarom vraagt je Project Manager je om een goed 

onderbouwde schatting te maken. 

 

Vraag: hoeveel liter ijs wordt er jaarlijks in Leiden geconsumeerd? 
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4. Brainstormen 

 

Informatie aan de kandidaat 

De markt lijkt groot genoeg om groeikansen te bieden voor Di Baggio! Dat is goed nieuws, 

aangezien een van je collega-consultants die onderzoek deed naar de kosten tot de 

conclusie is gekomen dat deze eigenlijk niet verder kunnen worden beperkt. Als Di Baggio 

de winst wilt laten toenemen zal er dus iets met de omzet moeten gaan gebeuren. Maar 

wat kan Marco doen om die omzet toe te laten nemen? Jij gaat Marco nu hiermee helpen 

door te brainstormen. We zijn op zoek naar zoveel mogelijk verschillende en originele 

oplossingen van jouw kant. 

 

Vraag: op wat voor manieren kan Marco de omzet van Di Baggio verhogen om 

zijn winstdoelstelling te behalen? 
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5. Op zoek naar nieuwe afzetkanalen 

 

Informatie aan de kandidaat: 

Na overleg met je team besluiten jullie dat een van de aantrekkelijkste opties voor Di 

Baggio is om op zoek te gaan naar nieuwe afzetkanalen. Op deze manier kan de afzet 

worden vergroot, zonder de huidige verkopen te kannibaliseren. Jullie besluiten te kijken 

naar de volgende mogelijkheden: 

• Bioscopen 

• Lokale restaurants 

• Tankstations 

• Welnesscentra 

• Cateraars van universiteits- en bedrijfskantines 

• ‘To Go’ supermarkten 

Je team is hier bovenop gedoken en heeft flink wat informatie verzamelt (overhandig de 

kandidaat bijlage 3). 

 

Aan jou nu de taak om deze informatie te analyseren en de opties te beoordelen. Als 

hulpmiddel hiervoor ga je een matrix gebruiken. (overhandig de kandidaat bijlage 4). Op 

de x-as van deze matrix geef je de aantrekkelijkheid van de optie aan. Dus: hoe 

aantrekkelijk is het voor Di Baggio om via dit kanaal ijs te gaan verkopen? Op de y-as geef 

je de haalbaarheid aan. Dus: hoe waarschijnlijk is het dat het Di Baggio gaat lukken om 

via dit kanaal ijs te gaan verkopen? Als je dit hebt gedaan kun je op basis van de matrix 

een advies gaan uitbrengen. 
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6. Eindpresentatie 

 

Informatie voor de kandidaat 

Je bent nu aan einde van je project en je gaat het eindadvies gebaseerd op je eerder gedane 

onderzoek presenteren. Houd er rekening mee dat je de klant moet overtuigen dat jouw 

advies de oplossing voor zijn bedrijf is. Neem als je wilt rustig even de tijd om wat dingen 

op een rijtje te zetten of wat dingen uit te tekenen. Daarna mag je een eindpresentatie 

geven van ongeveer een minuut. 
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Bijlage 1 – zonuren 

Let op: schrijf niet op deze bijlage, tenzij je nadrukkelijk toestemming hebt 

gekregen van je interviewer 
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Bijlage 2 – productinformatie 

Let op: schrijf niet op deze bijlage, tenzij je nadrukkelijk toestemming hebt 

gekregen van je interviewer 

 

 

 

Verkoopcijfers yoghurtijs 

Afzet afgelopen jaar (in 

liter) 

Lente & zomer – 

maart t/m augustus 

Herfst & winter – 

september t/m februari 

Verkocht in bakjes 3.000 1.200 

 
Verkocht in 

meeneemverpakking 

 

750 

 

600 

 

 

 

Productgegevens 

Kosten per product (in €) 
 Bakje Meeneemverpakking 

Ingrediënten 0,20 0,40 

Verpakking 0,10 0,15 

Gealloceerde overhead 0,20 0,20 

Verkoopprijs per product (in €) 

Bakje 3,00  

Meeneemverpakking 5,00  
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Bijlage 3 – Onderzoek naar afzetkanalen 

Let op: schrijf niet op deze bijlage, tenzij je nadrukkelijk toestemming hebt 

gekregen van je interviewer 

 

 

 

Bioscopen 

• Uit onderzoek blijkt dat 20% van de bioscoopgangers negatief is over het 

(ongezond) voedingsaanbod in bioscopen 

• In het afgelopen jaar zijn zo’n 30 miljoen bioscoopkaartjes verkocht, 2 miljoen 

meer dan in het jaar daarvoor 

• Pathé Bioscopen heeft in een recent krantenartikel aangegeven het snackaanbod 

op landelijk niveau te willen uitbreiden 

 

Lokale restaurants 

• Uit een rapport van de Nederlandsche Horecavereniging blijkt dat restaurants in 

steden steeds meer biologische en gezonde gerechten zijn gaan aanbieden in de 

afgelopen drie jaar 

• Restauranthouders in het hele land zijn de afgelopen jaren meer gaan klagen 

over de onbetrouwbaarheid van lokale leveranciers, blijkt uit onderzoek van een 

enquêtebureau 

• De locatie van restaurants blijkt een steeds grotere rol te spelen. Restaurants in 

het centrum van een stad draaien gemiddeld 22% meer omzet dan restaurants 

buiten het centrum 

 

Tankstations 

• Het aantal impulsaankopen in tankstations is de afgelopen jaren gestegen, en 

verwacht wordt dat deze trend zich doorzet 

• Het zwaartepunt van verkopen in tankstations ligt in de maanden juni, juli en 

augustus 

• In een recent vakbladartikel klagen de eigenaren van tankstations over de 

strenge franchisecontracten waar ze aan gebonden zijn. Ze vinden dat ze te 

weinig vrijheid krijgen in het inrichten van de winkel en in keuze voor het 

productassortiment 

• In het afgelopen jaar is 5% van de Nederlandse tankstations omgebouwd van een 

bemand naar een onbemand tankstation 

 

Wellnesscentra 

• Gemiddeld is zo’n 70% van de bezoekers aan een wellnesscentrum vrouw 

• Landelijk geven bezoekers aan wellnesscentra zo’n €30 aan horecaproducten uit 

tijdens een verblijf 

• Er lijkt een trend in de industrie te zijn waarbij ketens verdwijnen en er steeds 

meer onafhankelijke wellnesscentra bijkomen 
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Bijlage 3 (vervolg) – Onderzoek naar 
 

 

afzetkanalen 

Let op: schrijf niet op deze bijlage, tenzij je nadrukkelijk toestemming hebt 

gekregen van je interviewer 

 
Cateraars van universiteits- en bedrijfskantines 

• Branchecijfers: landelijke omzet bedroeg in het afgelopen jaar €800 miljoen met 

een gemiddelde winstmarge van 3,5%. 

• Het aanbod van gezonde en duurzame producten in kantines is in de afgelopen 

paar jaar flink toegenomen 

• De markt wordt gecontroleerd door een aantal grote spelers in de Nederlandse 

markt. Voorbeelden zijn Albron en VITAM 

• De klanttevredenheid ligt laag in deze sector. Mensen klagen vaak dat producten 

te duur zijn en het aanbod niet gevarieerd genoeg 

 

‘To Go’ supermarkten 

• In de afgelopen vijf jaar is het aantal To Go supermarkten in Nederland explosief 

gestegen, een totale groei van zo’n 15% per jaar 

• De markt wordt gekenmerkt door relatief hoge winstmarges 

• In het afgelopen jaar besloeg de verkoop van ijs zo’n 0,5% van de totale omzet van 

To Go supermarkten 



Bijlage 4 – Matrix 
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Let op: schrijf niet op deze bijlage, tenzij je nadrukkelijk toestemming hebt 

gekregen van je interviewer 
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Uitwerkingen 
 

 

 

Vraag 1: Voorbeeld van een correct antwoord  

We kunnen de winst van de gelateria verhogen door of meer om te zetten of door minder 

kosten te maken. Bedenk manieren waarop je de omzetkant kan vergroten en de kostenkant 

kan verkleinen.  

 

Vraag 2: Uitwerking stappen 

Bereken het aantal verkochten bakjes en meeneemverpakkingen 

Bereken de omzet 

Bereken de variabele kosten 

Bereken de constante kosten 

Bereken de winst 

 

Vraag 3: Voorbeelduitwerking 

• Neem aan dat Leiden zo’n 120.000 inwoners heeft 

• Onder ijsconsumptie valt zowel het eten van ijsjes voor directe consumptie 

(bijvoorbeeld softijs) als ijs dat thuis wordt geconsumeerd 

• Neem aan dat één ijsje ongeveer een volume heeft van 200ml (zelfde als een bakje 

van Di Baggio) 

• Neem aan dat ongeveer 10% van de mensen eigenlijk nooit ijs eet (door bijvoorbeeld 

allergieën). We houden dan 108.000 mensen over 

• Splits het jaar in twee gedeeltes, hoogseizoen (lente & zomer) en laagseizoen (herfst 

& winter) 

• Neem aan dat één persoon per jaar gemiddeld 27 ijsjes eet. Zie onderstaande tabel 

voor uitsplitsing van dit getal 

 Hoogseizoen Laagseizoen 

Directe consumptie 12 ijsjes 
(twee keer per maand) 

3 ijsjes 
(eens per twee maanden) 

Thuisconsumptie 6 ijsjes 
(eens per maand) 

6 ijsjes 
(eens per maand) 

• Totaal aantal ijsjes jaarlijks geconsumeerd in Leiden: 27 * 108.000 = 2.916.000 

ijsjes 

• Totaal aantal liter: 2.916.000 * 0,2 = 583.200 liter 

 

Vraag 4: Voorbeeldantwoorden 

• Smakenassortiment uitbreiden 

• IJs gaan verkopen via lokale supermarkt/lokaal café 

• Met een ijskar door de stad gaan rijden 

• Invoeren van spaarkaarten (na 9 ijsjes, de 10e gratis) 

• Marketing via lokale krant 
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Uitwerkingen 
 

 

 

• Productenassortiment uitbreiden (bijvoorbeeld ijstaarten aan gaan bieden) 

• Verhogen van de verkoopprijs (gezonde producten worden vaak voor een premium 

verkocht) 

• Gratis samples uitdelen bij grote evenementen om naamsbekendheid te vergroten 

 

Vraag 5: Uitwerking 

Beargumenteer de plaatsing van de 6 mogelijkheden.  

 

Vraag 6: Uitwerking 

Pitch jouw uitwerking kort en bondig in één minuut.  
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