
- Vorm : online webinars

- Tempo : (erg) hoog

- Opnamen : altijd snel beschikbaar

MARKETING



Het draait allemaal om 
…KLANTWAARDE

MARKETING



Wie is de
klant?



Wil de klant wel een boor?



Nope, de 
klant wil 
geen boor, 
maar een
gat…



Colleges toegevoegde
waarde t.a.v. het boek

Beleving

TT Training

http://youtu.be/fIeZHULOH_o


“Any customer can have a car
painted any colour that he 
wants as long as it is black”
Henry Ford



Wat is marketing?



Wat is marketing?
Plannen en activiteiten gericht op de 
uitwisseling van waarden en het realiseren van 

winstgevende klantrelaties



Maak eens ‘n ruwe schets van 
het organogram van een 

onderneming





Waar is de klant?

Halllllllo

Maar…





PROEF!

Laten we marketing 
eens beleven:



Welke cola vind jij
het lekkerst

?



Blind getest

? ?



Bron: Chernatony
& McDonald 1994

…winst voor Pepsi

Blind % 
preferentie

Pepsi 51
Coca 44
Geen voorkeur 5



Maar met herkenning…



Bron: Chernatony
& McDonald 1994

Winst voor Coca!
Blind % 

preferentie
Pepsi 51
Coca 44
Geen 
voorkeur

5

Met blikje % 
preferentie

23
65
12



Je proeft wat je denkt dat je proeft!

Je proeft de 

marketing 



Logo’tje maken?

Check vanaf 03:50

https://youtu.be/O72htU6WWBw

http://www.youtube.com/watch?v=O72htU6WWBw&t=0m50s
http://www.youtube.com/watch?v=O72htU6WWBw&t=0m50s
http://www.youtube.com/watch?v=O72htU6WWBw&t=0m50s












Product  Customer solution
Prijs  Costs
Plaats  Convenience
Promotie  Communications

Klantdenken de 4 C’s



Samenvatting H1:

Marketing = Klantdenken



Segmenteren
Om effectief de juiste mensen te bereiken.

…moet je groepen met verschillend gedrag op 
verschillende wijze benaderen. 

Carglass: valt mensen die geen auto hebben 
lastig met autoruit schade radioreclame! FOUT



Segmentatie, waarom?
“Mijn product is voor iedereen interessant. 

Ik hoef dus niet te segmenteren.”

Je besteedt dus relatief weinig marketinggeld     
per persoon aan iedereen.

BETER: Je richt je alleen op kansrijke prospects
EN besteedt dus per persoon ook nog eens meer!



Segmentatie, voorbeeld:

Supermarkt in Blaricum voert meer A-merken
GOED

= Segmentatie op de variabele “inkomen”



= deel van de markt dat niet in beschouwing wordt genomen

= marketingmix gericht op segment
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V.b. segmentatie op 
1) geslacht en
2) Koopgedrag

Opdracht:
Koop een broek in het warenhuis



€ 55

€ 555





Extra materiaal t.b.v. demo 
tentamenproefstuderen



Eerst nog enige verdieping m.b.t. het onderwerp segmentatie. Na het verdelen van 
de taart (de markt) in taartpunten (de sgementen) gaat het de marketeer erom zich 
op 1 of meer van die segmenten te richten. Dit noemen we de “doelgroep/en”. De 

volgende 2 slides leren jou de marketing vaktermen op het gebied van het 
benoemen van de verschillende typen doelgroepmarketing aan. 



Strategie bij doelgroepkeuze

ongedifferentieeerd
gedifferentieerd
geconcentreerd

micro / individueel

1 markt
per segment benaderd
1 segment (niche)
focus op individu / locatie

http://books.google.nl/books?id=5VeqBBIMgI0C&pg=PA382&lpg=PA382&dq=marketing++micro+individueel&source=bl&ots=bphsctd0da&sig=-1GxsC4w3Cpp_gLS4vdLOFnlwto&hl=nl&ei=l8jnTumYFIaeOpGzrdUK&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=1&ved=0CCgQ6AEwAA#v=onepage&q=marketing%20%20micro%20individueel&f=false


= deel van de markt dat niet in beschouwing wordt genomen

= marketingmix gericht op segment
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Wereldberoemd, het Golden Circle concept van Simon Sinek. Erg relevant voor het 
vakgebied marketing maar nog niet toereikend beschreven in de voorgeschreven 
literatuur van Kotler. Daarom bieden we dit concept als verplichte leerstof aan o.a. 

gebruik makend van een deelopname van de Ted talk van Sinek.





https://youtu.be/Jeg3lIK8lro

https://youtu.be/Jeg3lIK8lro


Het marketing beleid behoort een organisatie te baseren op haar bestaansredenen 
en ambities. Ofwel haar missie en visie. Maar wat verstaan we daar nou eigenlijk 
precies onder? En hoe komt het dat veel bedrijven dit fout doen? Zelfs de NASA 

deed dit veel onhandiger dan de president van de VS. 

Een beroemd boekje (De plakfactor) heeft later treffend beschreven hoe het komt 
dat bepaalde boodschappen wel blijven hangen (Kennedy) en dezelfde boodschap 
maar dan anders geformuleerd (NASA) niet. Dit boekje behoort niet tot de leerstof 

maar is gewoon pure (marketing)fun; vandaar een bonus vraag speciaal voor jou als 
proefstudeerder. Mooi he, dat vak marketing 



MISSIE | Waar we voor 
staan

• What business are we in?
Het gaat om producten, segmenten en behoeften.

• What’s our corporate identity?
Het gaat om zaken als imago, mvo, klantgerichtheid en 
geloofwaardigheid.



VISIE | Waar we voor 
gaan

Ambition statement

waarbij het gaat om:

• Prognoses t.a.v. de omgeving (afnemers)
en de waardestrategie met keuze voor focus op 
product, kosten of klanten

• Lange termijndoelen



Jaren ’60, ceo NASA:
Het is onze missie om internationaal 

leider te worden in de 
ruimtevaartsector door maximale, 

teamgestuurde innovatie en strategisch 
gerichte lucht- en ruimtevaart 

initiatieven!








1962: JFK:
Onze ambitie

Aan het eind van dit decennium een 
man op de maan zetten en hem 

veilig terugbrengen.
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