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Strategisch Retail Marketing 
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De uitdaging 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ons aanbod 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Bestemd voor 

Succesvol ontwikkelen en veranderen van winkelformules. 
Veranderingen als internationalisering, groeiende concurrentie en 
technologische innovaties hebben steeds meer invloed op de 
dynamiek van de markt. Succes wordt bepaald door: durven kiezen, 
congruentie en optimale afstemming op de marktsituatie. 
Deze leergang draagt bij aan het succes van uw winkelformule 
omdat beleid geformuleerd wordt op basis van feitelijke 
onderzoeken. De organisatie wordt integraal bekeken met een palet 
aan analyse-instrumenten. Het opstellen van een confrontatiematrix 
resulteert in de mogelijkheid om de analyseresultaten te vertalen 
naar een succesvol beleid. 
 
Overleven in een verdringingsmarkt vol kritische consumenten! De 
leergang ‘Strategische retailmarketing’ biedt u instrumenten om de 
marktsituatie en de sterktes en zwaktes van een casusorganisatie of 
uw eigen organisatie visueel, via een confrontatiematrix, in kaart te 
brengen. Met behulp van de matrix formuleert u een unieke missie 
en strategie, die de organisatie op langere termijn bestaansrecht 
geeft en slagvaardiger maakt. Op uw creatieve en operationele 
geest wordt een beroep gedaan om vervolgens te komen tot een 
voor de consument herkenbaar en congruent concept. 
 
Het incompany traject is bedoeld voor retailorganisaties waarbij 
meerdere formules, merken of concepten zijn ondergebracht of voor 
franchise- en filiaalmanagers die binnen de formule meer vanuit 
dezelfde richting mogen gaan kijken. De eigen organisatie vormt de 
casus. Het programma kan optioneel worden uitgebreid met de 
modules ‘Situationeel Leidinggeven’ en Organisatie-inrichting’. De 
cursisten realiseren aan het eind van dit traject een strategisch plan 
voor de eigen onderneming. Zij presenteren dit plan ook aan de 
eigen directie. Het incompany traject duurt zeven tot elf dagen, 
afhankelijk van de gekozen modules. 
 

 De speedcourse is bestemd voor directieleden en (account) 
managers die zich verder willen verdiepen en specialiseren in de 
retailmarketing. Daarmee kan bijvoorbeeld de aansturing van 
inhoudsspecialisten of uitvoerenden geprofessionaliseerd worden of 
wordt een uniform retail- en marketingdenkkader gecreëerd. Tijdens 
de speedcourse ligt de nadruk op kennis en theorie in plaats van 
vaardigheden en praktijk. U werkt met korte opdrachten en 
evaluaties: geen toetsen, geen zelfstudie. De speedcourse zorgt 
ervoor dat u meer retailmarketingkennis en –inzicht in strategische 
beleidsprocessen krijgt. Gedurende de vijf dagen speedcourse wordt 
in een zeer hoog tempo gewerkt. 
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Doel Strategische retailmarketing 
·  het creëren van een slagvaardige organisatie; 
·  leren analyseren en concluderen; 
·  stimuleren van het strategisch denken. 
 
Speedcourse 
·  vergroten van marketing- en retaildenken; 
·  het denken vanuit de consument stimuleren; 
·  kunnen analyseren en begrijpen van de instrumenten; 
·  stimuleren van het strategisch denken en handelen. 
 

Werkwijze Strategische retailmarketing 
·  Uitvoeren van allerlei onderzoeksopdrachten voor een casus- of 

de eigen organisatie 
·  Tentamen 
·  Theorie 
 
Speedcourse 
·  Zeer hoog tempo 
·  Nadruk op kennis in plaats van op vaardigheden 
·  Meer theorie dan praktijk 
·  Korte opdrachten en korte evaluaties 
 

Materiaal We werken met het boek ‘Retailmarketing’ van Prof. drs. Rob van 
der Kind als naslagwerk. Daarnaast ontvangt u een hand-out met 
kopieën van de sheets die tijdens de leergang worden gebruikt en 
een werkboek. 
 

Tijdsduur 
 
 
 

Strategische retailmarketing 
De totale leergang duurt 10 dagen (exclusief tentamen). U moet 
rekening houden met 320 uur zelfstudie. 
Speedcourse 
De totale training duurt in totaal vijf dagen met een doorlooptijd van 
drie weken. 
 

Tarief 
 

Strategisch Retail Marketing 
Prijs per persoon: �  1.975,-- o.b.v. 10 dagen en tentamen (uitgaande 
van min 8 deelnemers en max. 12 deelnemers).  
Deze prijs is excl. locatie en lunchkosten en inclusief materialen en 
boeken. 
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Speedcourse 
Prijs per persoon �  1.750,-- 
(dit is inclusief locatie, vijf x lunch en de boeken “Retail Marketing” 
van Prof. drs. Rob van der Kind en “Waarom we kopen wat we 
kopen” van Paco Underhill). 
Indien u met meer personen uit één organisatie deelneemt, 
berekenen wij een korting van �  250,-- per persoon. 
 

Inhoud 
speedcourse 

Algemene retailkennis en visie 
In deze module wordt de dynamiek binnen de retail besproken. We 
gaan in op de geschiedenis en aansluitende trends in de retail. 
Onderwerpen zijn: de noodzaak van rendementsdenken, de werking 
van de ‘schaar’, het watervalmodel, de Value Chain en andere retail- 
en marketingbegrippen. 
 
 

markt

veranderings
noodzaak

1.Omgevings
analyse

2. Consumenten analyse 3. Concurrentie
analyse

11. Shopcheck

7.   Personeel-
  tevredenheid-
  onderzoek

6.Overtuigingen
analyse

4.
Verzorgingsgebied
analyse

5.Weerstands-
    vermogen/
    Trinity

8. Klanten
enquête

8. Klanten
enquête

9. Goudmijnanalyse

10. Attractie-
en transactie

analyse

Winkelbeoordeling

Vestigingsplaats-
beoordeling

individuorganisatie

Markt- en organisatieanalyse

 
 

 Markt- en organisatieanalyse  
Uw organisatie ontleent haar bestaansrecht aan de ‘omgeving’ 
waarin zij opereert. De dynamiek van de omgeving brengt 
veranderingen met zich mee. De cursist leert deze te herkennen en 
te beoordelen als kansen of bedreigingen. In deze module 
behandelen wij de benodigde analyse-instrumenten om de 
omgeving en de consequenties voor uw organisatie in kaart te 
brengen. De belangrijkste onderwerpen van de analyse zijn: de 
markt (potentie) consumenten en concurrenten. 
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 Organisatieanalyse en visie 
Startpunt bij deze analyse is het bepalen van de 
‘veranderingsnoodzaak’ aan de hand van de trinity- en 
weerstandsanalyse. Vervolgens worden de sterktes en zwaktes in 
kaart gebracht. Zij verklaren vanuit het organisatie-oogpunt het 
rendement. Wij kijken naar de samenhang tussen de opbouw en de 
winstgevendheid van het assortiment, de instore marketing, de 
personeelstevredenheid en ook naar uw eigen overtuigingen als 
ondernemer of manager. 
 

�

 Vertaling van analyse naar strategie 
De confrontatiematrix staat in deze module centraal. Hiermee 
bepaalt u strategie op basis van feitelijke analyse. Allereerst krijgt u 
inzicht in het ruilvoordeel in de markt. Dit vormt de basis voor uw 
missie. Vervolgens bepaalt u uw strategie en bijbehorende 
doelstellingen. Als laatste geeft u invulling aan de operationele 
marketingmix. Hierdoor komt u tot een herkenbare, congruente 
formule. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

 confrontatiematrix 

Strategie 

Doelstellingen 

Missie/ruilvoordeel 
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Programma  
Strategisch 
Retail Marketing 

Dag 1. Algemene retailkennis en visie 
·  Inleiding 
·  Start praktijkcase 
·  Leerdoelen 
·  Retaildenken 
·  Rendementsdenken 

 
Dag 2. Algemene retailkennis en visie 
·  Trends in de retail 
·  Visie op kwaliteit binnen retailorganisaties 
·  Visie op consumentengedrag 
·  Visie op concurrentie 

 
Dag 3. Marktanalyse 
·  Presentatie van de concurrentie observatie 
·  Onderdelen van marktanalyse 
·  Omgevingsontwikkelingen 
·  Vormen van marktonderzoek 

 
Dag 4. Marktanalyse 
·  Vestigingsplaatsanalyse 
·  Visie op de markt vanuit de praktijkorganisatie 
·  Organisatie-inrichting van casusorganisatie* 

 
Dag 5. Organisatie analyse (organisatie-individu) 
·  Presentatie van de vestigingsanalyse 
·  Vaststellen van veranderingsnoodzaak 
·  Personeel en Organisatie 

 
Dag 6. Organisatie analyse (organisatie–markt) 
·  Presentatie van Trinity en weerstands- 

       vermogenberekening casusorganisatie* 
·  Value chain 
·  Inkoop: goudmijn/fairshare 
·  Logistiek 
·  Verkoop: instore marketing en consumertracing 

 
Dag 7. Vertaling naar strategie 
·  Presentatie van de winkelcheck van              

       casusorganisatie* 
·  Presentatie van de S/Z en K/B van de 

       casusorganisatie* 
·  Confrontatiematrix 
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Dag 8. Vertaling naar strategie 
·  Mogelijkheid tot vragen mbt de gemaakte 

       confrontatiematrix 
·  Missie bepalen 
·  Strategie  
·  Doelstellingen 

 
Dag 9. Organisatieinrichting richting markt 
·  Presentatie matrix en strategie voor 

       casusorganisatie* 
·  Van R-en naar de P’s 
·  De controle 

 
Dag 10. Organisatieinrichting richting markt 
·  Presentatie richting casusorganisatie* 

 
Schriftelijk tentamen 
Diploma uitreiking 
 
*  Lees voor casusorganisatie eventueel ook ‘de eigen organisatie’. 
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