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Inleiding

Marketing is erop gericht om de aandacht van klanten te
trekken, hen over te halen om iets te kopen en ervoor 

te zorgen dat ze zo tevreden zijn over hun aankopen dat ze 
terugkomen om nog meer te kopen. Bestaat er iets belangrij-
kers?

Marketing is deels wetenschap, deels kunst. Daardoor is het 
een uitdaging om beide onderdelen samen te voegen tot een 
succesvolle campagne. Je bedrijf (of non-profitorganisatie of 
dienstverlenende instelling) moet daar een hoop voor doen, 
waaronder:

✓ duidelijk en goed communiceren wat je doet;

✓ een positief, aantrekkelijk merk neerzetten;

✓ je middelen inzetten daar waar ze het meeste opleveren;

✓ je marktaandelen laten groeien door de juiste klanten of
cliënten aan te trekken en te behouden.

Goede communicatie, een duidelijke strategie en een strakke 
planning zorgen, samen met een creatieve toepassing ervan, 
voor succes.

Ik heb De kleine Marketing voor Dummies geschreven met 
verschillende marketeers in gedachten, waaronder eigena-
ren van eenmanszaken, ondernemers die naast een mar-
keting-en-verkooppet ook nog verschillende andere petten 
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dragen en voor managers en leidinggevenden van grotere 
organisaties, dus voor iedereen die zijn klanten en toekom-
stige klanten wil bereiken.

Conventies in dit boek
Ik gebruik niet veel conventies in dit boek, maar je moet het 
volgende weten voordat je in dit boek duikt.

✓ Marketingprogramma: dit woord verwijst naar alle vor-
men van georganiseerde en gecoördineerde pogingen om
klanten te bereiken en te beïnvloeden. Het opstellen van
een marketingprogramma betekent dat je willekeurige en
lukrake acties vermijdt. Het betekent ook dat je nadenkt
over hoe alles met elkaar samenhangt en hoe alles bij-
draagt aan het bereiken van je marketingdoelen.

✓ Klant: dit is degene aan wie je iets verkoopt. Deze klant
kan een persoon zijn, een huishouden, een bedrijf, een
overheidsinstelling, een school of zelfs een kiezer. Wie
het ook is, ik noem hem jouw klant.

✓ Product: dit is wat je verkoopt of aanbiedt aan klanten,
of het nu een goed, dienst, idee of zelfs een persoon is
(zoals een politieke kandidaat of een beroemdheid).

✓ Verkoop: je moet verkopen, een kunst apart, integreren
in een grotere reeks activiteiten die zijn ontwikkeld om
de verkoop te bevorderen en klanten tevreden te stellen.
Ik behandel de manieren om verkoop beter te managen
als onderdeel van mijn pogingen om al jouw marketing-
activiteiten effectiever te laten worden.
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En tot slot vertel ik je nog iets over de gebruikelijke Voor Dum­
mies-conventies.

 ✓ Vet staat voor belangrijke sleutelwoorden in opsommin-
gen.

 ✓ Cursief staat voor nieuwe termen die je wilt leren, vaak 
gevolgd door een korte omschrijving.

Pictogrammen in dit boek
Let op deze symbolen in de tekst. Zij helpen je bij het vinden 
van waardevol materiaal.

Alle marketing is praktijkmarketing, maar dit picto-
gram betekent dat je hier een voorbeeld vindt van een 
andere marketeer over iets wat werkte (of niet) in de 
praktijk.

Dit pictogram staat naast belangrijke informatie die 
je volgens mij nodig hebt om als marketeer succes te 
kunnen hebben.

Dit pictogram staat bij bepaald advies dat je meteen 
kunt uitproberen in je marketingprogramma. En dit 
symbool staat ook bij suggesties over hoe je de taak die 
voor je ligt op een eenvoudige manier kunt aanpakken.

Bij marketing kun je snel in de problemen raken, 
omdat het één groot mijnenveld is. Daarom heb ik al 
die mijnen aangegeven met dit symbool.

PR
AK

TI
JK

VOORBEELD

B
EL

ANGRIJK

PA

S OP!
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Wat nu?
Als je dit jaar slechts één hoofdstuk uit één boek leest, zorg er 
dan voor dat het hoofdstuk 1 van dit boek is. Dit hoofdstuk 
staat op zichzelf en door het te lezen kun je je marketingken-
nis bijspijkeren en kun je de dingen die je doet om je verkoop 
winstgevender te maken verhogen of verbeteren. Ik heb de 
rest van het boek volgestopt met goede tips en technieken en 
eigenlijk verdienen ze allemaal de aandacht. Maar wat je ook 
doet (of niet), lees in elk geval hoofdstuk 1 en houd een pen 
en een takenlijstje in de aanslag! Dus laat me je niet langer 
ophouden. Het is nooit te vroeg (of te laat) om aan een beetje 
marketing te doen.
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Hoofdstuk 1

Een goed 
marketingprogramma 

maken
In dit hoofdstuk:

 ▶ Slagen door je klanten te begrijpen
 ▶ Een winstgevende marketingformule vinden
 ▶ Een gericht en gecontroleerd marketingprogramma inzetten

Onder marketing verstaan we alle activiteiten die bijdra-
gen aan een voortdurende, winstgevende relatie met 

klanten waardoor je bedrijf groeit. Je marketingprogramma is 
de juiste mix van producten of diensten, prijs, promotie, merk, 
verkoop en distributie die voor onmiddellijke verkoop zorgt 
en die je ook helpt te groeien in de toekomst.

Je klant kennen
Om ervoor te zorgen dat je marketingprogramma winstge-
vender en meer op groei is gericht, moet je nadenken over hoe 
je de juiste klanten bereikt en hen overhaalt om jouw product 
te kopen.
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