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Positionering

Positionering gaat over de positie die een organisatie/ merk wil
innemen in het brein (perceptie) van zijn doelgroepen, ten opzichte
van andere organisaties/ merken. Bijvoorbeeld een positionering op
laagste prijs en beste service. Een positionering ligt gezien alle

implicaties voor langere tijd vast.
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Positionering

Het claimen van een unieke plek in de markt
Onderscheidend, relevant en geloofwaardig
Verbindt bedrijfsstrategie met je merk

Vraagt sterk ondernemerschap, kennis en visie
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Bedrijfsstrategie

Positionering

Branding

How

Marketingstrategie

|eudiq / SunaxJeln / 3ISIA / stuua))

Contentstrategie en contentplanning
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webshop marketing marketing sponsoring events Presentatie &
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Doel positionering

Sterke positie van merk/bedrijf in de markt

Groei en succes door onderscheidend vermogen

Klanten die passen bij de ambitie van je bedrijf
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Basis voor positioneringsstrategie

Strategie

De juiste balans in het aanbod

" Wat klanten vragen

Bedrijf: Waarin onderscheidend van concurrentie

Kernwaarden, USP’s & cultuur '

Klanten (ICP):

Wat waarderen ze?
Wat is hun
verwachting?
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Waarom positionering

Kansrijker in de markt

De customer journey verandert
Onderscheidend van concurrentie

Sterk en herkenbaar merk belangrijker dan ooit

Maximaal draagvlak en duidelijkheid intern
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Positionering

Belangrijke onderdelen:
Interne en externe DNA bepalen
Customer Journey & Customer Experience
Concurrentieanalyse
Kennis- en haalbaarheidsanalyse

Echte merkwaarden
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Wat bepaalt jouw imago?

Imago

Identiteit
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Branding

Branding versterkt positionering door visuele elementen, messaging,
storytelling en kernwaarden. Samen vormen ze een krachtig geheel.

Belangrijke onderdelen:
Verankeren in brandbook
Interne organisatie (winnen begint binnen)

Uitdragen in alle touch points
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9 praktische stappen om te starten

Klantprofiel (ICP) opstellen
Bepaal een gedetailleerd klantprofiel of buyer persona: wie is jouw potentiéle klant?

Klantreis in kaart brengen
Breng de klantreis in kaart, eventueel per klantprofiel en bepaal wat de belangrijkste beslismomenten zijn.

Propositie ontwikkelen
Ontwikkel een primaire propositie per klantprofiel: waarom heeft een klant een voorkeur voor jouw aanbod?

Doelstelling formuleren
Wanneer ben je succesvol? Wat wil je bereiken? Leg dit vast.

KPI's bepalen
Hoe meten we het beste of we onze doelstelling halen?

Gedrag organisatie afstemmen
Zorg ervoor dat het gedrag van jouw collega’s past bij/binnen de positionering.

Middelen en kanalen bepalen
Welke middelen en kanalen wil jouw doelgroep graag gebruiken? Zorg dat je daar aanwezig bent.

Resultaten bijhouden
Meetbare resultaten maken marketing praktisch én zorgt ervoor dat je kan laten zien wat het oplevert.

Jaarlijks evalueren en bijsturen
Leg vooraf het moment waarop je evalueert vast en neem dan alle voorgaande stappen aandachtig onder de loep.



Enkele klanten
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