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Zet branding in om de

te worden
voor jouw klant.

Ondernemers worden er in toenemende mate mee geconfronteerd:
verzadigde markten. Het wordt steeds drukker met concurrenten en
het lijkt alsof iedereen ineens kan wat jij al jaren doet. Er zijn bedrijven
die de kunst afkijken of zelfs met een beter idee komen. En dat terwijl
klanten steeds makkelijker ergens anders heen gaan. Ondernemers
zeggen dat ze het gevoel hebben overgeleverd te zijn. De vraag rijst:

hoe pak je je kracht terug en maak je je bedrijf onderscheidend?

In dit whitepaper lees je hoe je copycats op afstand
houdt en klanten alleen oog voor jou krijgen.
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De waarde van de ‘enige keuze’

TU Delft heeft onderzoek (Buisink, 2018) gedaan de waarde van sterke merken. Uit dit
onderzoek komt naar voren dat de meeste mensen in hun leven merken hebben die ze
beschouwen als hun ‘enige keuze'. Dit zijn merken waarvan ze niet bereid zijn om deze

te vervangen door andere merken. Apple is hier een voorbeeld van. Bij het kopen van een
nieuwe telefoon komt het bij veel mensen niet op om een ander merk te overwegen.

Het onderzoek toont ook aan dat mensen die een enige keuze hebben, bereid zijn om hier
gemiddeld 69% meer voor te betalen dan voor hun tweede keuze. Stel je eens voor wat
voor nieuwe mogelijkheden je krijgt als je 69% meer omzet op jouw product maakt dan de

concurrentie. Apple is hierdoor met afstand het grootste tech-bedrijf ter wereld geworden.

De enige keuze worden in jouw markt:
het is nu het moment

De enige keuze worden in jouw markt, is dat nog wel te doen nu er zoveel concurrentie is?
Het antwoord is: Ja! Sterker nog, in veel markten wordt nog maar weinig gebruik gemaakt
van de enorme potentie van branding. Jij kunt dus de eerste zijn die de kracht van branding
ten volle benut. Het is nu het ideale moment om een voorsprong te nemen op de concurrentie,
jezelf onvervangbaar te maken voor de klant en meer omzet te maken op jouw product.
Laten we inzoomen op de stand van branding om te ontdekken waarom het nu het

moment is.

Mensen zijn bereid om

69%

meer te betalen voor
hun ‘enige
keuze'’ merk
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Veel producten worden
een commodity

In deze tijd zijn vier miljard mensen verbonden met internet. Dit betekent dat we in

principe allemaal de mogelijkheid hebben om dezelfde productiemiddelen te gebruiken.

Er is voor iedereen toegang tot goedkope software, automatisering, robotica en getalenteerd
personeel. De conclusie is: jouw concurrentievoordeel zit steeds minder in het product zelf.
Veel producten zijn een commodity geworden. En als het dat nu nog niet is, dan morgen wel.
Daarbij komt dat we in het tijdperk van de klant leven. Ze hebben meer macht, omdat ze
meer en betere keuzes hebben. Ze hebben minder geduld en hogere verwachtingen.

Het einde van het concurrentievoordeel zoals we dat decennialang kenden is aangebroken.
En natuurlijk, jouw product moet goed zijn, maar het is niet meer genoeg om

onderscheidend te zijn. Niet meer genoeg om door klanten gekozen te worden.

Bouw aan het deel van je business
dat niet tot een commodity gemaakt
kan worden: JOUW MERK

Just do it

Veel markten veranderen dus in hoog tempo in een commodityland. Maar jouw markt is niet de
eerste markt waarin deze ontwikkeling zich voltrekt. We kunnen dus kijken wat andere bedrijven
deden om onderscheidend te blijven en nieuwe waarde op te bouwen. Neem de schoenenbranche.
In essentie zijn schoenen een commodity. Wie kan namelijk vertellen wat de verschillen in
productkenmerken zijn van de schoenen van Nike, Reebok en Adidas? Niemand kan dit. En toch
houden mensen van over de hele wereld meer van Nike dan van andere schoenenfabrikanten.

Nike heeft door middel van branding waarde toegevoegd bovenop de productkenmerken.

Het bedrijf is onderscheidend geworden doordat het een opwindend verhaal vertelt. Het heeft
betekenis gegeven aan wat het is om atleet te zijn. Het merk inspireert en motiveert ons om onze
eigen prestaties te verbeteren. Het zijn niet de schoenen zelf, maar deze Just do it-mentaliteit die

de beurswaarde van Nike bepaalt.
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We onthouden wat nieuw en anders is

Uit de psychologie weten we dat mensen dingen onthouden die nieuw en anders zijn, zoals
bij Nike. Zaken die algemeen en saai zijn, die vergeten we. Mensen ervaren ze als minder
belangrijk en hebben er minder voor over. Te veel bedrijven veroorzaken met hun merk nog
te weinig opwinding. Ze communiceren hun productkenmerken en daar houdt het wel bij op.
Maar we hebben net gezien dat producten een commodity worden en onderscheiden op
productkenmerken niet meer mogelijk is. Hoe word je dan de ‘enige keuze'? Het antwoord

vind je in het waardecreatiemodel.

De consument wordt steeds meer
waardegedreven. Klanten zoeken
manieren om meer betekenis aan
hun leven toe te voegen. Wees het
merk dat hen hierbij helpt.

Een merk bouwen is begrijpen
waar jouw klant waarde aan
ERVARING hecht. Het waardecreatiemodel
helpt hierbij. Het ontleedt
waarde naar vier niveaus:

IDENTITEIT
1. What: Zorgen voor de

e o gewenste uitkomst
WHO

= 2. How: Verschaffen van een

geweldige ervaring

3. Why: Verbinden op een

dieper menselijk niveau

4. Who: Mogelijk maken van

een menselijke transformatie

Het waardecreatiemodel
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THE ONE
WHO CREATES

THE MOST
VALUE WINS

Van kenmerken en voordelen naar waarden en betekenis

In het waardecreatiemodel zie je dat mensen geen producten kopen. Ze zijn alleen bereid
om te betalen voor wat de producten voor hen doen (uitkomst), hoe ze het voor hen doen
(ervaring) en waarom het ertoe doet (waarden en betekenis). Sommmige merken gaan nog
een stap verder. Ze transformeren mensen op identiteitsniveau. Nike doet dit. Mensen willen

heel graag bij Nike horen, omdat ze hun eigen groei en ontwikkeling koppelen aan Nike.
Wissel van perspectief

Wat voor jou waardevol is, hoeft niet waardevol te zijn voor jouw klant en vice versa.

Om in jouw segment de meeste waarde te creéren, is het cruciaal je klant beter te begrijpen
dan de concurrentie. Hiervoor bestaat een simpele, maar krachtige manier. Laat je eigen
‘why', ‘how’, ‘what' even voor wat het is en wissel van perspectief. Stel jezelf vanuit de klant

de volgende vragen:

Wat wil onze Wie wil onze
klant doen? klant zijn?

Wat is de visie Hoe wil onze
van onze klant? klant veranderen?
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Spreek tot de verbeelding

Als je jezelf deze vragen stelt — of direct naar jouw klant toegaat om dit te onderzoeken -
dan ga je ontdekken waar ongebruikte kansen liggen. De antwoorden zullen direct verder
gaan dan je product. Het gaat over dienstverlening, ervaring, waarden, betekenis, groei

en transformatie van je klanten. Hier ligt het goud van jouw onderscheidende kracht.

Verwerk het tot een creatief idee dat tot de verbeelding spreekt.

Zoals Nike zegt: ‘Voorbij het
verkopen van mooie en fijn
zittende schoenen, zitten we in de
business van mensen inspireren
hun grenzen te verleggen.’

Stel je eens voor wat je met zo'n idee kunt doen. Hoeveel makkelijker het wordt om je
producten verder te brengen. Hoe je je dienstverlening bijzonder maakt. Hoe je je team
en stakeholders inspireert. Hoe je de omgeving waarin je verschijnt naar je hand zet.

En uiteraard hoe je je als bedrijf toont aan de wereld in beeld en tekst.

Het spel is
nog maar net
begonnen

Voor veel bedrijven is het spel nog maar net
begonnen. De meesten denken nu nog in
producten. Maar als jij doordringt tot de diepere
menselijke behoeftes, dan word jij de eerste die
de potentie van een volwaardig merk benut.
Bereik zo de positie van de ‘enige keuze' en houd

copycats op afstand. Just do it.
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Zet de kracht van
branding in om de
concurrentie achter je te
laten en duurzame groei
te genereren.

Stel je eens voor dat je de inzichten, strategieén, verhalen en
principes hebt om voor jaren aan je groei te werken. Dat je kunt
ontsnappen uit ‘commodityland’ en jouw bedrijf buitengewoon
bijzonder wordt. En wat als klanten automatisch voor jou kiezen en
meer willen betalen dan voor de concurrentie? Dit is waar bedrijven

met een Distinctive Brand van profiteren, en jij kunt een van hen zijn.

Distinctive Brand Power™
Een strategisch merkbouwprogramma van 12 weken
waarin we samenwerken aan één doel: de ‘enige keuze'’

worden voor jouw klanten.

Meer weten?
Boek een gratis strategiesessie. Samen gaan we kijken waar
je naartoe wilt, waar je nu bent en hoe je kunt profiteren van

de kracht van branding. No strings attached!

everbetter www.everbetter.nl/distinctive-brand-power



https://calendly.com/everbetterstudio/distinctive-brand-power-strategiesessie
https://everbetter.nl/distinctive-brand-power/
https://www.everbetter.nl

