Retall presentatie

Groeien door Formule Merk denken
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Visie op retail ‘6‘

Kijken van buiten naar binnen
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Organisatievorm
A Franchise / vrijwillig filiaalbedrijf
A Grootwinkelbedrijf
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Visie op retail %

Van kassa aanslag naar ambassadeur
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N Loyale klanten

Topmeer dan 4 bezoeken p.m.

.

Groot 3 bezosken p.m.

Middelgroot 2 bezoeken p.m.
2 Koper ‘ Klein 1 bezoek pm.

\\, Inactieve klanten

. Prospects

Suspects

Alle ML huishoudens
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Visie op retail
Multi -channel aanpak voor de zoekende shopper
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van een probleem

Ontstaan en bewustwording
Zoeken van een oplossing ]

~N

Internet zeer belangrijke

informatie - oriéntatiebron

@® 75% van de consument zoekt
naar informatie op internet
voor offline of online aankopen

® Voor 75% is deze oriéntatie
doorslaggevend

® 50% maakt gebruik van

internet voor prijsvergelijking

Trouwe klant ]

Gevoelens na de koop,

o : Evaluatie en
loyaliteit en aanbeveling

keuze oplossingen

Conversiekansen vergroten

® Aankoopgedrag wordt steeds meer
gestuurd door online oriéntatie en
prijsvergelijking

@ Vergroot kansen op conversie naar winkel

1-o0p -1 relaties bouwen
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Visie op retall 'ﬁ

Merkidentiteit voor het binden van klanten Growth

ASpecifieke visie en doelstelling
AOnderscheidend vermogen

Awelke behoefte vervult het merk?

AWat is het lange termijn karakter?

AWelk competenties bezit het merk?

AWelke signalen maken het merk herkenbaar?
Awat zijn de merkwaarden?

Bron: Kapfererer,2004

Om merken te bouwen definieert een be
i nsighto. Dit is een zin die de kIl ant
Het speelt in op één of enkele van de basis behoeften van de

klant.
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Visie op retail ‘9‘

Schillenmodel voor retail formule merkwaarden
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/ Interne klantwaarden (welk gevoel geeft formule X mij als klant) \

Unieke bewijsvoering/claims Merkpersoonlijkheid

\ Bewijsvoering
Unieke bewijsvoering / claims

. Emotioneel

Propositie

Q(terne klantwaarden (wat vertelt het over mij dat ik klant ben van bij formule X)jju” 2011




Visie op retalil %

Dominante basis behoeften Growth

Geluk Angst

P
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Formule aanpak ‘9‘

Basis voor ieder retail traject
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