Channel development

Wolgens de mnarktindeling wn FoodSerio:
Tmnstitamt Mederiand bestaat de Mederlandse
out-oEhamemarkt uit mees dlnm S segmenier.
Het is voor fabrikanten pnmegelijlom al deze
segmmenien actiel e hewerken. Om het grootst
migelijke resultaat i gt of home e halen,
miceten dan ook anderbouwds keuzes wat de
te bewerken segmenten wotden gemaakl. il i
A peraie stap in el proces van trade rarke-
ting: chanmnel development. De opderdelen
waaruir deze stap bestaat, worden In dit artisel
megelicht.

Financiéde potentie

Het eerste pnderdeel waar inzicht in moet
worden verkTegen, is de financiéle poteintie van
Ecnsegmenl:wmjuuw produdct. Denk hiethij
aan het baidige volume Rl jouw
productigroep) per segmemmaeuinschat:ing
ever de onbwikkeling hiervan. alloeil hiesyvan
in de prakijk is Ant sec op basis van het

totaaholume waardes aan segnenten Worden
toegekend. Dit 2egt echter niets over het
gernicldeld volumse dat per outlet abwel de
niteinclelijke krstendaterverhouding pet
outlet, Naarem moet ook inzcht worden
yerkregen in welke mate jourw productgroep
gebrulilt wordt by outlets in een Tepaald
segment, Lo is het qunital cutlets dat frites
seryeert binnen hopels pijvoortbeeld veel hoger
dan het aantal hanchrooms, terwwifl fuet totaal
aanial outiels in deze ST vergelijkbaat
is. Anndere facetten van de financitle petentie
ijn de cnEek E0 mATEes PEr pm:lm:-t-mar]-:tr
combinatie, maar denk pok aan het belang Al
joarw product vosr pindverbruikers én const-
menten en het kpopgedrag van eindverbruikess
in cen segment: ijn het Prijskopers vior jours
productgroep of Ioyale [merkkopers?
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O inzicht te laigen in de Wummmmu-mm ondar anders

internal assesis

fnternal assets zijn cigendommen v je
prganisatie waarmes je je bant onderscheiden

ten opelchie van de eomoirrentie, Denk

bijwoorbeekd aan de producten merken die j&

werkoop, maat ook de kenns, mense,

middelen die binnen je oTganisatie aanweils
de behneftes en het belang
voor de elndverbraiker
m}nfmmmr-ent{n pen bepaald segment heett

zljn. Afhankelik van
van je productigroep!

dit een bepaalde waarde die - positiel of

negatief - kan bijdragen a0 de puosi

prganisatie.

Exteme

Ingicht in de externe pos

tle is noodzakelijk oim e bepalen wair je je
naar woe kunt of meet ontwikielen. Deze
positie swordt onder andere bepaald door de
marktaandelen vamn joaw grganisatie eI
apeichie van de helangrijkste conCUrTEnien

tie Van e

itie van je organis

qc-aw:lll'l"l!nliepﬂsilizﬁ en het belang van jouw
piganisatie voor de verschillende Erossiers i
ol of home (distributlepositiel

heden voor fabrikarten an grossians in deze
prvarkt. Kijl voor meer inforratie op
3 ufts el
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