2.	Het "a-b-c" van kleinschalige marketing





In de gangbare marketingboeken draait alles om de vier p's: produkt, promotie, plaats, prijs.  Nou, dat weet je dan.  Maar nu hoe verder?


Dat is eigenlijk de vraag waar menig (startende) onderneemster mee zit.  Met de aan de vier p's opgehangen marketingtechnieken kom je niet zo veel verder.  Die zijn theoretisch, te specialistisch en vaak ook duur. Anders gezegd: die boeken zijn wel interessant, maar ze geven je als onderneemster, die het zelf wil of moet doen, zo weinig mogelijkheden.





Aldus ontstond het idee van het a-b-c, waardoor marketing iets wordt waarmee je, op een logische wijze, zelf aan de slag kan.





A      Het "A-4 tje"


Probeer op één A-4 tje te schrijven wat het bedrijf is, hoe het werkt, wat het produceert, voor wie en wat er zo bijzonder aan is.  Het is een uitstekende oefening als basis voor het verkoopverhaal, de folder, het bedrijfsplan.





"TELEFOON TEST"


Leg eens in 1 minuut aan een ander uit wat voor een bedrijf je hebt.  Zo'n test is vergelijkbaar met een situatie waarin een klant opbelt bij wie je je moet introduceren.  Ook dan is het onmogelijk een lang verhaal te houden.





HET "ÉÉN-VELLETJE-MEMO"


Proctor en Gamble, een zeer grote onderneming in Amerika, hanteert als keihard principe, dat een notitie niet langer mag zijn dan één velletje.  Dat bevordert gerichte communicatie, besluitvorming over essenties "...en tenslotte zijn we geen papierverwerkende industrie!".





B     Boerenverstand


Marketing is veel makkelijker dan je denkt.  Het meeste is zelf te bedenken mits de dingen anders benaderd worden.  Die voorwaarde is meteen het moeilijkste.  Want zo'n omschakeling van om je heen kijken als persoon naar kijken als onderneemster is een hele stap, als je tenminste niet als onderneemster in de wieg bent gelegd.





GOUDEN GIDS


"Loop eens door de gouden gids", dan weet je meteen wie je konkurrenten zijn. (En had je de slogan en het vingertje ook al herkend?)


Zet je ze met spelden op een stadsplattegrond, dan heb je een vestigingsoverzicht.





MODE-KLEUREN UIT DE WEHKAMP-KATALOGUS


Postorderbedrijven moeten als geen ander "vooruit zien", dus ook wat betreft de nieuwe mode-kleuren.  Een winkeltje met handbedrukte stoffen uit Gouda houdt daar met haar produktie rekening mee.





C     Consistent


In het ondernemen hangt alles met alles samen.  Het is een eerste vereiste dat daarin geen tegenstrijdigheden zitten.  Iedereen is al zo "voorgeprogrammeerd" dat de klant direkt, en vaak negatief, op die tegenstrijdigheden reageert.


Misschien is het beter om te praten van uitgebalanceerd.  Er mag aan de ene kant best wel wat uitsteken, mits dat maar wordt gecompenseerd.  Niets is perfekt en een beetje verrassing is prima.





HET "DIGITALE" LETTERTJE


Bij het zien van dit lettertype denkt iedereen aan ... ?
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Bijgaande voorbeelden laten zien wat met dat a-b-c wordt bedoeld.  In de rest van dit boek komt het steeds weer terug.


