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Hoofdstuk 4. Marketingplanning en – strategie. 

§ 4.1 Strategisch management proces:

1. Strategische analyse. 
Verzamelen van externe en interne gegevens. 
(o.a. Concurrentie en eigen capaciteit.) 

2. SWOT Analyse. 
Strength’s , Weaknesses, (intern)

Opportunities, Threats.  (extern)
basis voor het strategisch plan
voorbeeld D-reizen:

Sterkte:
Lage prijzen




Zwakte:
druk, lang wachten, personeel minder opgeleid 

Kansen: 
internet boekingen, lagere brochure kosten



Bedreigingen: internet boekingen, economie


3. Strategisch plan. 
-
doelstelling
Missie: de plaats die de onderneming in wil nemen in het economisch/maatschappelijk gebeuren, hierna worden de doelstellingen vastgelegd (hoeveel afzet etc.) 
-
strategie
Door strategie vast te stellen wordt duidelijk hoe deze doelen bereikt gaan worden. 
-
tactiek
Op tactisch niveau wordt het strategisch beleid uitgewerkt in een operationeel plan. 

4. Uitvoering van het strategisch plan. (operationeel plan) 

5. Controle en bijsturing. 
Feedback, kijken waar het eventueel beter kan. 

Strategisch:
- lange termijn >1 jaar



Bijvoorbeeld ontwikkeling nieuwe producten

Operationeel: - korte termijn < 1 jaar



Bijvoorbeeld productieplan

Strategisch Business Unit (SBU): groep of eenheid met zeggenschap: 






bedrijfsonderdeel 






Bijvoorbeeld: inkoopafdeling 
§ 4.2 Het maken van een strategische keuze

groei van Product Markt Combinaties (PMC)

 
Igor Ansoff. ( groeistrategie ) 
- Marktpenetratie: proberen verkoop op huidige markt te vergroten. 
Afnemers moeten meer kopen of consumenten bij de concurrentie weg te halen. 

- Productontwikkeling: bedrijf concentreert zich op de groep afnemers die al met het bedrijf bekend is met nieuwe en verbeterde producten. 

- Marktontwikkeling:  nieuwe afnemers om assortiment aan te bieden. 

- Diversificatie: onbekende markten om producten aan te bieden die door het bedrijf nog nooit eerder geproduceerd zijn. 
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Boston Consulting Group:

Portfolio-analyse:

Hoe verhouden producten of SBU uit het assortiment zich tov. concurrenten wat betreft marktgroei en marktaandeel


Star: 

Marktgroei: hoog, Marktaandeel: Hoog Zeer aantrekkelijke markt. 

Cash Cow: 
Marktgroei: Stagnerend, marktaandeel: groot. Wel veel omzet 

Dog: 

Marktgroei: slecht, marktaandeel: slecht, zeer onaantrekkelijk. 

Problem child(Question mark):Markt heeft gunstige vooruitzichten, maar kost nu 


veel geld investeringen om een groter marktaandeel te 



behalen
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segmenteren:

de totale heterogene markt opdelen in groepen met gelijksoortige kenmerken (homogene  groepen)

positioneren:

het product voorzien van eigenschappen waarmee het zich onderscheid van andere producten en zo een concurrentievoordeel behaalt

§ 4.3
marketingplan

In een marketingplan wordt uiteengezet hoe een organisatie marketing wil bedrijven. Er staat in welke instrumenten men inzet, op welke doelgroep men zich richt, met welke producten, etc.etc. Een marketingplan is in principe een afgeleide van het strategische marketingplan. Naarmate er meer details in staan, is het meer korte-termijngericht. Het gaat hier om de zgn. planningshorizon, de termijn die men vooruit kijkt. 

Strategisch marketingplan:
> 5 jaar

prognoses, ideeen

Marketingjaarplan:


1 a 2 jaar

taakstelling; budget

Product of markt plan:

1 a 2 jaar

doelstelling, stategie,








tactiek
Actieplan/ operationeel plan:
< 1 jaar

planning met tijdschema’s
We spreken ook wel over de planningscyclus; marketingplanning is een voortdurende (circulair) proces. Men maakt voortdurend keuzes ten aanzien van de marketingmix (prijs, product, plaats, promotie). 

Er zijn verschillende planmethoden:
- Bottom-up-methode; planning wordt van onderaf opgesteld en bovenin bekrachtigd 

- Goals-down en plans-up methode. De doelen worden van bovenaf opgelegd, de plannen naar boven toe ingediend. 

- Top-down-methode; planning wordt van bovenaf opgelegd 


