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Introductie

Wat heeft u aan een goede marketingstrategie als niemand het begrijpt?

Het grootste probleem van veel strategische plannen is dat ze vaak te gecompliceerd zijn.
Het zijn meestal dikke rapporten met lange teksten, gedetailleerde analyses en een over-
schot aan grafieken en tabellen. Het is gemaakt om indruk te maken - en dat doet het
vaak ook. Maar tegelijkertijd is het moeilijk te begrijpen en uit te leggen, zelfs door het

management. Hierdoor wordt doorvoering van de strategie in het bedrijf lastig.

Dit whitepaper laat u zien hoe u de One Page Strategy methode kunt gebruiken om een
strategisch B2B marktbewerkingsplan op één pagina te formuleren. Een plan dat intuitief
en bondig is, waarbij de verschillende onderdelen samen een verhaal vertellen. Zodat

elke betrokkene het snapt, omarmt en gaat versterken.

Een strategie op één pagina betekent geen versimpeling van de inhoud! Achter elk vakje,
elk onderdeel van het plan, schuilt een heleboel theorie en vakkennis over marketing,
positionering, branding en marktbewerking. En uiteraard diepgaande kennis over de
markt, product en doelgroep waarvoor het marktbewerkingsplan wordt gemaakt. Dit whi-
tepaper is dan ook geen theoretisch marketinghandboek, maar het legt uit hoe de metho-
diek werkt.

Dé One Page Strategy bestaat overigens niet. Er zijn talloze varianten in omloop. De One
Page Strategy die in dit whitepaper wordt gebruikt, is gebaseerd op het werk van de be-
kende Amerikaanse groeiguru Verne Harnish. Het is door marketingadviesbureau Goals

aangevuld en genuanceerd voor B2B bedrijven en toegespitst op marktbewerking.

Veel succes met uw marktbewerkingsplan!

Koen Verstraten
Goirle, september 2009
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Marktbewerkingsplan 2009

SWOT-analyse

One Page Strategy Sterke punten Minder sterke punten Kansen Bedreigingen
1 1 1
Organisatie:
2 2 2
Afdeling / BU / PMC:
bedrijfslogo 3 3 3
4 4 4
Naam:
5 5 5
Datum:
Lange termijn Middellange termijn Korte termijn Executie
5-10 jaar 3.5 jaar jaar/kwartaal jaar/kwartaal
Missie Targets Targets Markibewerkingsdqelgn e R Thema
20... 2008 2009
Omzet bestaande klanten Omzet bestaande klanten
Omzet nieuwe klanten Omzet nieuwe klanten
Afzet Afzet
Nettowinst Nettowinst
Bruto Marge Bruto Marge Viering / Beloning
Doelgroepgrootte Doelgroepgrootte Doel Beloning
Aantal klanten Aantal klanten
Visie Marktomgeving / doelgroep Insights / black swans
AgIrelenlag
wi When Meeting rythm
Who When
Kernwaarden Big Hairy Audacious Goal
Scorebord
Current Doel
Naamsbek. spontaan
Value Proposition / brand promise Naamsbek. geholpen
Who When Website 1
Website 2
Strategische aandachtspunten Naamsbek. geholpen
Omzet
Deals
Leads
NPS
Employee Satisfaction
Who When BM
© Goals 2009 WwWw,goalsmi



http://www.goals.nl
Marktbewerkingsdoelen
Activiteitenplan

h1 Enkele zaken vooraf

Voordat u in het volgende hoofdstuk gaat kennismaken met de inhoud van het Marktbe-

werkingsplan op één A4, enkele zaken die belangrijk zijn om in ogenschouw te nemen.

1.1 Voor elk bedrijfsniveau
Een One Page Strategy kan op vele niveaus worden gemaakt. Voor het hele bedrijf, een
businessunit, een afdeling, een product(groep) of merk. Veel bedrijven beginnen met een
One Page Strategy op bedrijfsniveau - het strategisch bedrijfsplan. Dit plan dient als basis
voor afgeleide strategische plannen voor BU’s en afdelingen. Zoals bijvoorbeeld een stra-

tegisch HR-plan of IT-plan.

In dit whitepaper staat het maken van een marktbewerkingsplan voor een be-
drijf, businessunit, product(groep) of merk centraal. Vaak is dit onderwerp het

domein van de directie en commerciéle afdelingen.

1.2 Voor elke tijdseenheid

Ook de tijdseenheid waarvoor de One Page Strategy wordt gemaakt kan verschillend zijn.
De meeste bedrijven kiezen er echter voor jaarlijks hun plannen te maken, zonder daarbij
de meerjaren strategie uit het oog te verliezen. Het 4° kwartaal is het beste moment om
de plannen voor het komend jaar te formuleren, maar de druk op het halen van de targets
is in dat kwartaal vaak ook het grootst. En bovendien werken budgetdiscussies vaak ver-
tragend op het hele proces. Met als gevolg dat veel afdelingen pas in de eerste maanden
van het nieuwe jaar met hun plannen aan de slag gaan. Een gemiste kans op een vliegen-

de start.

De One Page Strategy in dit whitepaper biedt ruimte aan strategie op de lange,
middellange en korte termijn.

1.3 Over marktbewerking
De term marktbewerkingsplan is een bewuste keuze, in plaats van bijvoorbeeld marke-
ting- of communicatieplan. In dit whitepaper wordt met marktbewerking alle activiteiten
aan de ‘voorkant’ van bedrijven bedoeld. Verkoop, marketing, communicatie en services
als onderdelen van hetzelfde: marktbewerking. Uiteraard is het - afhankelijk van uw in-
terne organisatie van commerciéle disciplines - ook mogelijk per deeldiscipline een One

Page Strategy te maken.

De One Page Strategy in dit whitepaper is ‘voorgeconfigureerd’ voor een opti-

maal marktbewerkingsplan voor B2B bedrijven.
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Bij marktbewerking in B2B denken we vaak aan het bewerken van de commercié-
le markt met als doel het genereren van meer business. Maar in toenemende
mate is er ook een andere markt die vraagt om proactief benaderd en bewerkt
te worden: de arbeidsmarkt. Met als doel het werven en binden van medewer-
kers. De One Page Strategy methode in dit whitepaper is nagenoeg 1-op-1 ook te

gebruiken voor het maken van een arbeidsmarktbewerkingsplan.

1.4  Goalsetting en performance management
Doelen zijn een belangrijk aspect van de One Page Strategy methodiek. Niet voor niets,
want heldere, meetbare doelen zorgen voor een duidelijk beeld van de verwachte presta-
ties op het gebied van marktbewerking. Concrete doelen verhogen de focus van mede-
werkers op de prestatie-indicatoren (kpi’s) die er werkelijk toe doen, waardoor hun pres-
taties verbeteren.

Het formuleren van SMART doelen is een vak apart en moeilijker dan u wellicht denkt. Zo
ook het managen van medewerkers op resultaat. In dit whitepaper gaan we niet uitvoerig
in op goalsetting en performance management, maar het is belangrijk om u te realiseren

dat dit mede het succes van uw One Page Strategy bepaald.

1.5 Tot slot
Het belangrijkste wat we u met dit hoofdstuk willen meegeven, is dat dé One Page Stra-
tegy niet bestaat. Het plan is te maken op verschillende bedrijfsniveaus, voor verschillen-
de afdelingen en onderwerpen. Het vertrekpunt is voor ieder bedrijf anders. Ook verschil-

lend gebruik van terminologie voor dezelfde onderwerpen, kan veel verwarring opleveren.

Ben daarom niet bang om af te wijken van het gepresenteerde format voor het marktbe-
werkingsplan in dit whitepaper. Pas hem gerust aan voor gebruik in uw bedrijf en hanteer
daarbij uw terminologie en ‘company language’. HP bijvoorbeeld noemt zijn kernwaarden
‘The HP Way’. Terwijl andere bedrijven spreken over hun ‘principles’ of ‘guidelines’.
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h2 Het Marktbewerkingsplan op 1 A4

‘Een visie is een droom met een plan.’ De meeste mensen hebben geen visie, ze hebben

dromen. De One Page Strategy helpt u bij het bouwen van een plan rondom deze dromen.

Eenvoud en samenhang zijn daarbij de twee kerngedachten. De One Page Strategy vraagt
om eenvoud (er is niet veel ruimte om te schrijven, dus ben gefocust en bondig) en om
samenhang: goed ingevuld vertellen alle onderdelen samen een logisch overzichtelijk

‘verhaal’.

Het marktbewerkingsplan op 1 A4 bestaat uit 5 hoofdonderdelen:

swoT-snayse

Marktbewerkingsplan 2009
‘One Fage Strategy '

i Korts termijn EXECUTION
015 35y Jsarkwertas vesr | quarer

1 MRS

\ ¢
N

LN i || e
. SWOT-analyse (a) IV. Korte termijn (jaar of kwartaal)
Jaartargets (h)
Il. Lange termijn (5-10 jaar) customer insights/black swans (i)
missie (b) propositie / belofte (j)
visie (b) marktbewerkingsdoelen (k)
kernwaarden (c) activiteitenplan (l)
IIl. Middellange termijn (3-5 jaar) V. Executie (jaar of kwartaal)
targets (d) thema (m)
marktomgeving/doelgroep (e) viering / beloning (n)
BHAG (f) meeting rythm (o)
strategische aandachtspunten (g) scorebord (p)
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I.  SWOT-analyse
Het eerste onderdeel van het marktbewerkingsplan is een SWOT-analyse. Deze analyse
bestaat uit een interne en externe analyse. De interne analyse bekijkt de sterke en zwak-
ke punten van een bedrijf. De externe analyse bekijkt de kansen & bedreigingen in de

markt of de directe omgeving van de onderneming.

Maak de SWOT altijd met in het achterhoofd het doel en niveau van het plan dat
we aan het invullen zijn: het gaat over marktbewerking voor product x, afdeling
y of business z.

Il. Lange termijn (5-10 jaar)
Een marktbewerkingsplan richt zich vaak op één specifieke productcategorie of onderdeel
in het bedrijf. De elementen missie, visie en kernwaarden hebben echter meestal betrek-
king op hele bedrijf en veranderen nauwelijks op de lange termijn. Ze dienen als paraplu
voor alle onderdelen en afdelingen van het bedrijf.

Missie
Waaram we baclaan
Frimare functie
Permanente opdrachf

Visie
Wat we wll_ e n zijn

Airibitieus gedestd beeld van d& toekomat

Kernwaarden
Waar we in geloven
Waarden en narmen van de organesabe, Ethisch kompas

Strategie
Wat we mosten doen. Aanpak

lll. Middellange termijn (3-5 jaar)
In dit onderdeel van het marktbewerkingsplan staat de middellange termijn centraal.
Waar moet het bedrijf staan over een periode van 3 tot 5 jaar? Wat zijn de targets en
welke strategische aandachtspunten (of prioriteiten) moeten we benoemen om deze tar-
gets te realiseren? In welke marktomgeving zijn we actief en wie is onze doelgroep? En
tot slot: wat is ons Big Hairy Audacious Goal?

September 2009 8



IV. Korte termijn (1 jaar of kwartaal)
Het vierde onderdeel van het marktbewerkingsplan betreft de korte termijn. Veelal een
jaar, maar sommige bedrijven werken dit deel ook per kwartaal uit, om nog beter tussen-
tijds te kunnen bijsturen. Wat zijn de targets voor het komende jaar of kwartaal? Wat

zijn de marktbewerkingsdoelen en hoe ziet de tactische invulling qua activiteiten eruit?

Ook gaan we in dit onderdeel van de One Page Strategy op zoek naar customer insights,
unieke onderscheidende zaken (black swans) en vertalen dat naar een value proposition

(of brand promise).

V. Executie (jaar of kwartaal)

Het vijfde en laatste onderdeel van het marktbewerkingsplan legt de focus op de execu-
tie, het waarmaken van het marktbewerkingsplan. Het zal menigeen niet verbazen dat dit
de grootste uitdaging van allemaal is. Een goede strategie neerzetten is moeilijk, maar
waarmaken zo niet nog lastiger. Werk daarom aan een (intern) thema, bepaal viering- en
beloningsmomenten en zorg voor een duidelijk vergaderdiscipline. Het inrichten van een
scorebord verhoogt de focus van medewerkers op de prestatie-indicatoren (kpi’s) die er
werkelijk toe doen, waardoor hun prestaties verbeteren. Hoofdstuk 5 van dit whitepaper

gaat er dieper op in.
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