en geeft vaak een
voorsprong op de

concurrentie ,,

sehanen de waarde van de data en ook
onthreekt de jd vaak om een witgebreide
data-analyse te maken.” Het 1% juist om dise
redenen dat veel beslissingen in het out-of-
hemekanaal nu worden penomen op andet:
bulkgevnel. “Maar daardoor goat er in cnze
ogen nog te weel mils. Zo richten bedrijven hun
piilen vaak op alle besgaande producten en
segmenten, in onse ogen 2ouden 2|_| achiter
waker kenzes moeten durven maken. Kenzes
maken leidi tot een hoge mate van efficientie
e levert je waak een voorsprong op de
cotcurrentle ap®

Tiade inaiteting in out-of-homes

Om onderbouwde keuzes in sul-oFhome te
kunnen maken, heeft MarketingdResults een
reodel ontwikkeld vanuit trade marketing
perspectief “Trade marketing bevindt zich in
ot earae op het snijvlak van marketing en
sales, Eneredjds worden vanult deze disclpline
de meest potentiéle en renderende product-
sermentcombinaties gemaakt voor Korte en
rbddellange termijn, anderzijds wordt
lowulling gegeven aan de wijze om de gekozen
PMIC vanuit sales en martketing te bewerken,
Wij bejeleiden bed rifven bij het analyseren en
interpretersn van alle data en kijken samen
miet de fabrikant waar de groeimogelijkleden
liggen”, aldus Dekker, In het mode] worden
wler fases godefinieerd, namelijk channel
development, wholesale development,
calegory management en trade activation.
[Daarnaast is bosinessanalyse son continu
proces dat voor kedere fase relevant is. Met
name de fase wholesale development is in
onkomst. Dekker: “Te ziet de ontwikkeline dat

grosyiers en fabnkanten fmeer Samen mseien
gaan werken in de letterlifloe zln wam et
waord om resultaten te halen, Zo zal deeds
vaker samen de visie voor een categorie
warden ingevuld en zitten grossier en
fabrikant gezamenlijk om tafel om na te
denken over segmentbewerking. Hiervoor is
kennis en wisie ten aanzien van je foosses-
menten en assortiment nodig. Aangezien het
anmagelijk is woor een grossier om dit met
alle fabrikanten te deen en voor ecn fabrikant
om dit met alle grossiers te doen, moeten
beide partijen gaan kezen wie woor hen
relevant mjn.”

Professionalisering

Hoeswel er nog veel te werbseteren valt
vilgens de oprichters van Marketing4Results,
gljn er ook al veel stappen gezet. Damen: “Er
5 een grate drang om te professionalizeren.

Inmiddels staater een gencratic managers
aan het roer kij de fabrikanten die zich meer
an meer bewnst zijn van et belang van data
en datianabEs. Bvendien heeft de recessle
ak ey duil in de 2ak gedaan: de noadzaak
om efficiénter t2 werken is na het afgelopen
jaar groter geworden. Door de data op de
Julste wi]ze te interpreteren, onistaam nieuws
inzichien die jeorganisatie verder helpen bij
het bepalen van focus in out-oFhomekanalen
en het verhogen van de effectviteit.” Een
mizoi yoorbeeld van de profssionalisering
wiordt ingezet, is volgens Damen en Dekker
SalesOat. “SalesOut is een systeam dat
verkoopiata van een grossier Inzichielijk
imaakr op segment- en outlemivean. Via deze
data wordt duidelijk welke doslgrep binnen
£en segment jij het best scoort en waar jij je
als fabrikant dis het beste op kunt richien om
een 2o optimaal mogelijk resultaat te halen.”

ik o elfclmcer te werken vod gredaer pesonlos ®

Womane

Minouk Damen en Janka Dekker zijn
ook de oprichiers van Womana (Wamen
Markatears Metwork], het earate nebwerk
in Madarand dat zich spacifiek mchi

op vrouwalijke (trada)marketesrs die
warkzaam zijn in het oul-of-homekanaal.
Womane heaft inmiddels mesr dan dertig
bedlen,

D doslstelling van Womane is hat delan
van praktischa (marktlinformeatie ower
markating in ket out-of-homekanaal, hat
bespreken van thema's die op dat mo-
menl actueal zijn voar hel vakgebiad an
het leren van collega-marketesrs die Fich
in gen wergehjkbare situatie bavinden.




