Bezig met marketing
en sales in bouw,
installatie, energie of
vastgoed? s2s/B2cC

Dan heb je een paar interessante uitdagingen!

S e nstaliie taerge astgosd

Wat is jouw uitdaging”?
Bel: 085- 00 30 334




Jouw uitdagingen

Ongekend veel
mogelijkheden

Erisgeen
totaaloverzicht

Nauwelijks data
beschikbaar

Uitdaging

HOE GA JE OM MET HET ENORME
AANBOD AAN KANALEN?

Ben je bezig met marketing en sales met
de focus op bouw, installatie, energie

of vastgoed, dan weet je dat het aantal
kanalen om je doelgroep te bereiken
tegenwoordig oneindig groot en sterk
versnipperd is.

Richt jij je op woningcorporaties en
VVE's? Of bijvoorbeeld op aannemers,
afbouwbedrijven, installateurs,
eindklanten zoals huurders, kopers,
gebruikers etc. dan zijn er letterlijk

vele honderden kanalen om met deze
doelgroepenin contact te komen. Het
aantal events en beurzen wordt met

de dag groter. Er is een keur aan social
mediakanalen beschikbaar en daar
komen regelmatig nieuwe bij. Er zijn vele
tientallen gedrukte vakmedia en online
vakmedia voorhanden; je kunt aan de
gang met SEO en SEA en elke concurrent
heeft ook nog eens zijn eigen website.

Allemaal schreeuwen ze om de aandacht

van de doelgroep waar ook jij je op richt.

Uitdaging

HOE ZORG JE VOOR EEN OVERZICHT
OVER ALLE KEUZEMOGELIJKHEDEN?

Eris geen plek waar je alle informatie
over de vele honderden beschikbare
marketingkanalen voor de bouw,
installatie, energie of vastgoed bij
elkaar kunt vinden. Informatie die je
zeker nodig hebt om tot goede keuzes
te komen om je marketingeuro’s effectief
en efficiént te besteden. Het gevolg laat
zich raden. Veel marketing in de bouw,
installatie, energie en vastgoed gebeurt
op basis van gemakzucht (ikheb er geen
tijd voor om het allemaal uit te zoeken’),
uit onwetendheid (ik wist niet dat er
zoveel meer mogelijkheden waren’) of
uit gewoonte (ik heb het toch altijd zo
gedaan?’). Met als resultaat dat er heel
veel marketingbudget verspild wordt en
marketingkansen verloren gaan.

Een greep uit onze klanten

S

Vrijwel geen kanalen die 100%
bereik in je doelgroep hebben

Uitdaging

HOE MAAK JE ONDERBOUWDE
KEUZES VOOR KANALEN?

Veel kanalen worden geéxploiteerd

door uitgevers, die onderling met hun
kanalen concurreren. Laten we duidelijk
zijn: hun allereerste doel is natuurlijk niet
om jou zo goed mogelijk te helpen om
jouw marketing- en campagnedoelen
waar te maken. Hun allereerste doel is
om geld te verdienen aan het bereik dat
ze met hun kanalen hebben. Waarbij

het een probleem is dat het bereik in de
meeste gevallen door uitgevers slecht
tot zeer slecht onderbouwd wordt met

(voldoende) data over jouw doelgroep.

Soms omdat dit niet in het belang is van
de uitgever, soms omdat de uitgever nog
niet zover is. Hoe kom je dan tot de juiste
marketingkeuzes?

vereniging van
woningcorporaties

// SNy

Je kunt niet overal
verstand van hebben

Uitdaging

HOE ZORG JE VOOR DE JUISTE
MIX VAN KANALEN?

Er zijn voor de bouw, installatie, energie of vastgoed vrijwel geen
kanalen te vinden die jouw doelgroep in één klap voor 100%
bereiken. Daarbij is het niet alleen zo dat kanalen concurreren
met elkaar, waarbij het ene kanaal dat succesvoller doet dan het
andere: ook de doelgroep is hierin een factor. Deze moet een
keuze maken uit het enorme aanbod van elkaar beconcurrerende
kanalen. Niet iedere doelgroep kiest daarbij uiteraard voor
hetzelfde kanaal. Wil je dus effectief marketing bedrijven, dan

is een optimale mix van de juiste kanalen nodig, zodat je zoveel
mogelijk mensen (ook stakeholders) uit je doelgroep bereikt.
Maar: wat is dan de juiste mix en hoe bepaal je die?

Uitdaging

HOE ZORG JE VOOR ONDERLINGE AFSTEMMING EN
VERSTERKING VAN KANALEN?

Wil je in zo'n woud aan keuzemogelijkheden de juiste keuzes
maken en de optimale mix van kanalen samenstellen, dan
ben je er natuurlijk nog niet. Want: hoe val je op als er zoveel
kanalen zijn die concurreren met elkaar? Hoe zorg je ervoor
dat de verschillende kanalen in jouw mix samenhang vertonen
en elkaar versterken in elke klantfase? Dat de boodschap
krachtig, helder en eenduidig is in alle kanalen? Dat vraagt
om gedegen marketing- en communicatie vakkennis en om
diepgaande inzichten in de behoeften en wensen van jouw
marketingdoelgroep. Maar... je kunt niet overal verstand van
hebben.

Overzicht, Inzicht en Uitzicht!

Ben je bezig met marketing en sales met de focus op bouw, installatie, energie of vastgoed, dan heb je -gelet op de genoemde
marketing- en salesuitdagingen- behoefte aan drie essentiéle zaken: overzicht, inzicht en uitzicht.

jouw oplossingen en expertise.

01 Wat je nodig hebt is overzicht over alle beschikbare kanalen om elke denkbare doelgroep te bereiken met
02 Heb je éenmaal overzicht, dan gaat het vervolgens om inzicht: data die je helpen aan onderbouwing om de juiste kanalen
te kiezen, zodat iedere marketingeuro zo goed mogelijk besteed wordt.

03 Uitzicht op een consistente en daardoor ijzersterke marketingboodschap en zorgvuldig op elkaar afgestemde
kanalen, die nauw samenhangen in elke aankoopfase en elkaar daardoor onderling versterken.
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Uitzicht nodig? SGNM! digitale transformatie en omnichannel marketingstrategie van organisaties
met de focus op bouw, installatie, energie of vastgoed. Wij kennen alle
= - Techniek Qinddoelgroepen enhun stak.eho!ders (jouw indireote marketingdoelgroepen)
L‘ﬁﬂ 3 Nederland LG in deze segmenten op ons duimpje. Met onze unieke omnichannel

marketingstrategie geven wij jou overzicht, inzicht en uitzicht op de juiste
marketingaanpak. Wij weten en meten welke reis jouw producten en diensten
maken. Nationaal en internationaal.




o stappen tot succes!
SGNM omnichannel marketingstrategie

JE VERTREKPUNT VASTSTELLEN:
OMNICHANNEL MARKETINGSTRATEGIE

SGNM brengt objectief in kaart waar je bent op het moment
dat je met omnichannel marketing aan de slag gaat. Op welk
niveau sta je precies met je marketing en hoe verhoudt zich
dat tot het niveau en de marketinginzet van je belangrijkste
concurrenten? Niet op basis van aannames en
vooronderstellingen, maar op basis van gedegen
data-onderzoek. Harde feiten. Daar gaat het om. Daarnaast
bepalen we in overleg je (onderscheidende) positionering in
de markt.

Onderdelen van de uitwerking:

Digitale markt-/klant- data-analyse

Maakt het online gedrag van je doelgroep met data
zichtbaar. Geeft inzicht in: waar zoeken je beoogde klanten
precies naar? Wat willen ze voor soort informatie? Wat is
hun niveau van voorkennis? Belangrijk want: het (eerste)
oriéntatieproces vindt grotendeels online plaats.

Digitale concurrentie-analyse

Wie zijn online je concurrenten? Hoe profileren zij zich
online (kwalitatieve inventarisatie)? Hoe sterk is hun online
positie (kwantitatieve vergelijking en beoordeling 0.b.v.
data): waar moet je tegenop boksen? Wat betekent e.e.a.
voor de marketing van je bedrijf / merk (positionering)?

Beoordeling online startpositie

(Hoe goed) is je website kwalitatief op orde? Beoordeling
van je website op 10 aspecten met steeds 2 invalshoeken:
aansluiting op de doelgroep en marketingtechnisch
(tekst, beeld, vormgeving, structuur van de site,
interactiemogelijkneden, vindbaarheid, aansluiting op
marketing strategie, SEO, snelheidseisen Google en AVG/
GDPR compliance).

JE MARKETINGDOELEN BEPALEN

SGNM helpt je om je marketing- en salesdoelen te bepalen.
Naamsbekendheid krijgen? Leads genereren? Omzetgroei?
Kennisdeling? Nieuw product lanceren? Loyaliteit van
klanten vergroten? Of.... Samen brengen we je doelen in kaart
en maken ze concreet en meetbaar.

03

JE OMNICHANNEL ACTIE JAARPLAN
UITWERKEN

SGNM ontwikkelt je omnichannel actie jaarplan met behulp
van stap 1en stap 2. We werken doelgroepen, boodschap-
pen en aanpak voor je uit met een onderbouwde indicatie
van het budget dat je nodig hebt om je doelen te kunnen
realiseren.

JE MARKETINGKANALEN KIEZEN
EN UITWERKEN

SGNM maakt aan de hand van stap 1-3 een voorstel voor

de marketingkanalen die je de grootste kans op succes
geven. Of het nu gaat om social media kanalen, SEO, SEA,
printmedia, affiliate kanalen, events of welke andere kanalen
dan ook: SGNM ontwikkelt de perfecte mix en samenhang.
We maken duidelijk hoe vaak, hoe lang en op welke manier
je elk kanaal het best in kunt zetten. Altijd voor het beste
resultaat, tegen de laagst mogelijke kosten.

JE CAMPAGNES ACTIVEREN

SGNM bereidt je online en offline campagnes voor en stelt
ze voor je in. We maken je website gereed. De campagnes in
de verschillende kanalen gaan live. SGNM regelt het allemaal
voor je. Wil je zelf een actieve rol spelen in de campagnes,
dan bepalen we samen vooraf een rolverdeling en brengen
we je desgewenst de kennis bij die je nodig hebt om zelf aan
de slag te gaan.

JE RESULTATEN MONITOREN EN OPTIMALISATIES
DOORVOEREN

SGNM regelt datasystemen voor je in die de resultaten van
je marketinginzet meten en die jou als'opdrachtgever de
gelegenheid.geven om voortdurend te volgen hoe |
campagnes lopen. Aan de hand van de inzichten die hieruit
ontstaan verzorgt SGNM met een vasteinterval
verbeteringen en aanscherpingen in de campagnes. Deze
zorgen voor de meest effectieve en efficiénte benutting van
je marketingbudget.

Hoe kunnen wij je helpen?

Samenwerken met SGNM is altijd maatwerk, dat naadloos aansluit bij de situatie en status bij jou als onze
opdrachtgever op het moment dat de samenwerking aanvangt. De basis zijn echter in alle gevallen de 6 stappen uit
het omnichannel marketingmodel van SGNM.

Hierbij zijn vijf vormen van dienstverlening mogelijk:

Eenmalig opzetten van een meerjaren omnichannel marketingstrategie. Dit is de eerste stap uit het
01 omnichannel marketingmodel. Het zorgt voor een gedegen basis en vertrekpunt van je marketing, waar je
jaren mee vooruit kunt. Op basis van keiharde data.

Opzetten van een omnichannel actie jaarplan. Dit betreft de stappen 2, 3 en 4, van het omnichannel
02 marketingmodel. Dit plan wordt jaarlijks opnieuw opgebouwd. En ieder jaar verbeterd aan de hand van de
data die het jaar ervoor verzameld zijn.

Wil je alleen eens per jaar hulp bij bij het onderdeel ‘kanaalstrategie’ (stap 4): dat kan ook.
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Marketingjaarabonnement: voor de uitvoering van het omnichannel jaarplan. Steeds per 4 weken,
04 inclusief een jaarlijkse brainstorm, uitgebreide 4-wekelijkse data-rapportages en minimaal eens per
kwartaal een uitgebreid voortgangsoverleg, dat ook gebruikt wordt om nieuwe kansen te bespreken.

Eventueel is het ook mogelijk om projectmatig samen te werken voor eenmalige marketingcampagnes,
05 dataprojecten, marketing automation opdrachten etc.

Wij delen graag onze kennis met je!

Veel opdrachtgevers besteden hun marketing geheel uit bij SGNM: van meerjaren omnichannel
marketingstrategie, tot omnichannel actie jaarplan, tot marketingjaarabonnement. Anderen benutten SGNM
als marketingmanager en regelen de uitvoering intern. Weer anderen vragen SGNM: leer het ons en help ons
een eigen team op te bouwen, waarna de taak van SGNM erop zit. Samen maken we de juiste keuze.
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