zelfstudie klantenbinding

POSITIONERING

Een onderscheidende positionering vormt de basis van jouw marketing
en verkoop. Het betekent letterlijk dat je een onderscheidend plaatsje
verovert in het hoofd en in het hart van je klanten. Daarbij gaat het niet
zozeer over de producten die je verkoopt, maar over de oplossingen
die je biedt.

Open ateljer bij Goeste ifs- en eethuis

(Poperinge)

Het invullen van deze template doet je nadenken over de oplossin-

gen waar je klant naar op zoek is. Je weet natuurlijk heel goed wel-

ke producten en diensten je aanbiedt. Daarom is het zaak om deze oefening te starten
aan de rechterzijde, vanuit het standpunt van jouw klanten.

. Benoem welke concrete behoeften zij hebben.
. Graaf nu eens dieper en benoem de voordelen die zij zoeken.

. Denk ook na over de pijnpunten die ze willen vermijden.

Daarna kan je je focussen op de linkerzijde van het document.
. Welke producten en diensten bied jij aan die inspelen op hun behoeften?

. Graaf ook hier wat dieper en benoem de voordelenmakers waarover jij beschikt als
troeven om in te spelen op de voordelen die ze zoeken.

. Denk ook na over de pijnverzachters waarover je beschikt om de pijn van je klanten te
verlichten.

Als je meer inspeelt op wat je klanten echt willen... Als je oplossingen verkoopt in plaats van
producten en diensten... Dan zullen je klanten jouw aanbod meer onderscheidend en aantrek-
kelijker vinden.

VOORBEELD: een groentekweker met hoevewinkel.

Op basis van deze template heeft de ondernemer stappen gezet om bepaalde voordelenma-
kers en pijnverzachters meer te benadrukken op de website en in zijn communicatie op sociale
media. Ook op het vlak van winkelinrichting en -verkoop gebruikte hij de insteken uit deze tem-
plate. Hij heeft specifiek ingezet op bepaalde voordelen die zijn klanten wensen of pijnpunten



die ze willen vermijden, zoals: een leukere winkelomgeving om het shoppinggevoel te vergro-
ten, meer inzetten op advies en uitleg over de herkomst van producten (online en in de winkel),
op sociale media posten over de geschenkboxen...

Neem deze template regelmatig bij de hand en bekwaam je in het denken in oplossingen
in plaats van alleen uit te pakken met producten en diensten.

Oeroud varkensras bij Wild Pig Farm
(Torhout)
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