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inspiratie voor korteketenproducenten

Klantgericht ondernemen draagt bij het aan het succes en de groei van je bedrijf. 
Door je klanten centraal te stellen en in te spelen op hun behoeften zorg je voor 
een grotere klantentevredenheid. Tevreden klanten komen vaker terug en zijn 
loyaler. Daarnaast delen zij vaak ook hun positieve ervaringen met anderen. Die 
mond-tot-mondreclame is veruit één van de goedkoopste en meest efficiënte ma-
nieren om nieuwe klanten te winnen. 

Stappenplan zelfstudie klantenbinding

win-win voor jou en de klant

• Bestaande klanten behouden kost heel wat minder inspanningen en financiële 
middelen dan nieuwe klanten aantrekken.

• Het is leuker om tevreden klanten over de vloer te krijgen.
• Klanten die zich verbonden voelen met jouw bedrijf zullen vaker terugkomen en 

ook mond-tot-mondreclame maken.

1  Jouw winkel positioneren

Bij aankoopbeslissingen wegen emoties en gevoelens sterker door dan rationele overwegin-
gen. Het is dus belangrijk om daarop in te spelen. Ga aan de slag met de sjabloon waardepro-
positiecanvas. Daarin plaats je de behoeften en pijnpunten van de klant ten opzicht van jouw 
aanbod. Het wordt onmiddellijk duidelijk hoe je jouw aanbod nog beter kan afstemmen op de 
klant en waar er nog kansen liggen. Die info vormt de basis voor jouw positionering, de indruk 
over je product of verkooppunt die je wil nalaten bij je beoogde doelgroep.

 Instructiefilmpje: Hoe positioneer ik mijn bedrijf?

 Fiche Positionering

 Sjablonen Waardepropositie bedrijf/merk en Waardepropositie product

stappenplan

Een groeiplan brengt de kansen in beeld om te groeien in klantgericht ondernemen en helpt 
je nadien om tot actie over te gaan. Expert Bavo Goos (Smart-Boost) zet je op weg. Via zijn 
instructies en een aantal handige sjablonen kan je stap per stap je eigen individueel groeiplan 
opmaken. Neem voldoende tijd en doe het zeker niet alleen.

https://youtu.be/rYSDg2rgtBE
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Fiche_POSITIONERING.pdf
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Template_Waardepropositie_bedrijf-merk.pdf
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Template_Waardepropositie_product.pdf
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Breng zeker ook eens je concurrenten in kaart. Dit kan een concullega zijn met een gelijkaar-
dig aanbod maar evengoed de plaatselijke supermarkt.

• Wie zijn ze?
• Wat zijn hun sterktes en zwaktes?

Noteer het in de templates concurrentiematrix- en analyse.

 Templates Concurrentiematrix en Concurrentieanalyse

2  Je ideale klanten kennen en bereiken

Hoe beter je jouw ideale klanten kent, hoe beter je jouw marketing- 
en verkoopinspanningen op hen kunt afstemmen. In de praktijk kan 
je voor je winkel meerdere ideale klantengroepen onderscheiden, 
elk met hun eigen kenmerken, wensen en behoeften.

In de marketingwereld krijgt elke klantengroep een fictief gezicht 
en fictieve persoonlijkheids-kenmerken. Dat noemen we “persona”. 
Door een doelgroep visueel voor te stellen kom je dichter bij haar 
leefwereld en kan je gemakkelijker acties uitwerken of beslissingen 
nemen die passen bij je doelgroep. 

Denk na over de voornaamste klantengroepen in je cliënteel en creëer voor elke groep een 
persona. Ook voor een nieuwe doelgroep die je momenteel nog niet bereikt, kan je een perso-
na opmaken. Wil je nog meer inzicht hebben in de behoeften en gevoelens van jouw klanten? 
Ga met hen in gesprek en pols naar hun behoeften en ervaringen.

 Instructiefilmpje: Je ideale klanten kennen en bereiken

 Fiche Persona

 Sjabloon Persona

Beperk het aantal persona’s tot vijf.tip

https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Template_concurrentiematrix.pdf
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Template_Concurrentieanalyse.pdf
https://youtu.be/e-Ta7inrq1M
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Fiche_PERSONA.pdf
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Template_Persona.pdf


Deze publicatie kadert in het PDPO-project Empowering Farmers, gerealiseerd met 
steun van het Europees Landbouwfonds voor Plattelandsontwikkeling.

3  Zet in op klantenbinding en maak van jouw klanten ambassadeur

Klantenbinding is een strategie om loyaliteit bij je klanten te creëren en een voorkeurspositie 
ten opzichte van andere bedrijven te verwerven. Wanneer een klant tevreden is keert hij va-
ker terug. Tevreden klanten doen aanbevelingen aan familie en of bekenden, wat dan weer 
tot nieuwe klanten leidt.  Onderstaande filmpjes helpen je om hier werk van te maken. Jouw 
authentiek verhaal voldoende aan bod laten komen in alle communicatiekanalen is alvast 
een goede start.

 Instructiefilmpje: Hoe maak ik ambassadeurs van mijn klanten?

 Instructiefilmpje: Hoe vertel ik mijn verhaal?

 
Ook interessant:

 Webinar: Zo krijg je betere en trouwere klanten

 Fiche storytelling

4  Maak je individueel groeiplan

In voorgaande stappen kreeg je meer inzicht in de positionering van je bedrijf, de voordelen 
die je biedt aan klanten, wie je klanten zijn en hoe je kan inzetten op klantenbinding. Nu is 
het tijd om acties te definiëren die je bedrijfsvoering afstemmen op de behoeften van jouw 
klanten. Wat wil je bereiken, hoe en tegen wanneer? 

Een groeiplan helpt je om jouw doel te bereiken. Belangrijk daarbij is om je doelstellingen 
meetbaar en concreet te maken. Stel zeker ook deadlines op. En… zorg ervoor dat iemand 
jou aanspoort om de vooropgestelde deadlines te halen. 

 Instructiefilmpje: Hoe stel ik mijn groeiplan op?

 Fiche Groeiplan

 Sjabloon Groeiplan

FOTOGRAFIE Teja De Prins fotografie • TEMPLATES Bavo Goos (Smart-Boost)

https://youtu.be/OmFZik5vUKk
https://youtu.be/PrwjbxkRfuU
https://www.youtube.com/watch?v=qhn44S6XRDM
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Fiche_Storytelling.pdf
https://youtu.be/uke3bnmPPQg
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Fiche_Groeiplan.pdf
https://inagro.be/sites/default/files/media/files/2023-11/KKtoolbox_Template_Groeiplan.pdf

