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Managementsamenvatting

Spanningsvelden in digitale marketing
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~289% van verkochte telefoons
= smartphones

~61% van alle internetconnecties
= mobiel

Smartphone
wordt
‘mainstream
device’
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Internet: anywhere, any place, any time

Wat doen

Bankzaken regelen
Informatie opzoeken

Nieuws lezen

Oriénteren op de
aankoop van producten

Producten kopen

Reageren op berichten,
foto’s of video's van...

Video's bekijken
(YouTube)

Online gamen / spelletjes
spelen

Muziek of podcasts
luisteren

Foto's uploaden
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mensen online? (> 18 jr)
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64%
: 66%
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= 2012
w2011

(Bron: Ruigrok, What’s happening online, juli 2012)
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AH wordt steeds brutaler naarmate ze groter worden

Reacties (163)

5 Ronald Bonestroo
g 3imei It

Wat een feest vandaag!
En gelukkig niet alleen een lullig brood ofzo :)
4e in de rij, Ronald blij. Jumbo niet.

Vind ik leuk - Reageren * Delen

Tell.a-friend

€ dagen geleden door Bezet345
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Sorteer op: | Datum ( alle ) ~

Mijn kaasboer op de hoek heeft me al eens uitgelegd dat zijn kaasmakers /
leverancier het vertikt om aan AH te gaan leveren, want die worden op lange
termijn met wurgcontracten uitgeknepen. En moeten de kaas met minimale
marge of zelfs verlies op laten kopen
Toen geloofde ik dat niet zo; nu krijg ik steeds meer het gevoel dat hij de
waarheid sprak
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Online is cruciaal in de komende twee tot vier jaren

Per (sub-)sector Per type

83

Totaal Diensten Financiéle Hightech Producten B2C B2B
sector & telecom
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Data heeft de meeste bedrijven voorgoed veranderd

Per (sub-)sector Totaal
Mogelijkheid om volgens een nieuwe manier o7 67
te communiceren en klanten op een nieuwe 19 O @
manier te bedienen 44

Toenemende toegang tot data en inzichten
Mogelijkheid om nieuwe klantsegmenten

te bereiken
Grotere mogelijkheden om kosten van

verschillende businessprocessen te reduceren

door technologie
Toenemende snelheid van veranderingen

in de markt

Toenemend gebruik van analytische tools en
modellen in het nemen van beslissingen
Opkomst van nieuwe business-modellen en
nieuwe omzetbronnen

Gezamenlijk onderzoek McKinsey / RUGCIC / EMAC (2012) Business/ Legal/ Prof services [ High Tech/ Telecomm
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Sociale media en mobiele applicaties: groeikansen!

Hoog  Minimaal vereist é Blijvend relevant
(B
=
=
2
o (C
0 Selectief gebruik Grote groei
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Laag
Laag Hoog

Gebruik in de komende 2-4 jaar
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Bedrijfswebsite

E-mail communicatie
Sociale media

Niet-betaalde zoekresultaten
Betaalde zoekresultaten
Betaalde banneradvertenties
Mobiel/SMS communicatie
Eigen online winkel

Mobiele toepassingen
Interactieve stemopname

Derde-partij online winkel
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Digitale veranderingen leiden tot spanningsvelden
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Verandering Uitdaging

Omarmen van nieuwe
© Verdienmodellen versus verdedigen van
bestaande modellen

Al dan niet inspelen op

ErehinEe © Klantinzichten verschillen in
strate.gle. en klantenbehoeften
klantinzichten
© Doorbraak “Data} (;rqnching’ VS.
creativiteit
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De 10 uitdagingen van Digitale Marketing

Omschrijving

De toenemende aanwezigheid
van digitale ‘tools’ en
technologieén bedreigt
bestaande business modellen.

Het genereren van diepe
klantinzichten is noodzaak om
te kunnen blijven concurreren.

Teveel vertrouwen op harde
cijfers en data kan creativiteit
en innovaties dwarsbomen
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De 10 uitdagingen van Digitale Marketing

Verandering Uitdaging
. . Kl ¢ b
O Sociale Media ant ‘engagement
versus ‘enragement
© Online Jongeren versus
mogelijkheden ‘de Rest’
Marktoperaties [ . Loslaten versus
. . Priyjstransparantie
en -uitvoering controleren

@ Geautomatiseerde Productief versus
interacties destructief

Nieuwe versus

O Metrics gevestigde metrics

Gezamenlijk onderzoek McKinsey / RUGCIC / EMAC (2012)

Omschrijving

Het managen van merk en reputatie is
uitdagender in een omgeving waarin
sociale media belangrijk is.

Te vaak richt digitale marketing zich
alleen op jongere segmenten, terwijl
veelbelovende oudere segmenten
worden gemist.

Digitale middelen om prijzen te
vergelijken bemoeilijken het
vaststellen van optimale prijzen.

Service automatisering en migreren
van online klantinteracties kan
ontevredenheid veroorzaken.

Het beoordelen van de effectiviteit is
lastig, omdat online en traditionele
metrics niet direct vergelijkbaar zijn.
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De 10 uitdagingen van Digitale Marketing

Verandering Uitdaging Omschrijving

Marketing en samenwerkende

Stapsgewijs veranderen : : A
PSEEWY afdelingen zien een significant

O Talent ‘gap’ versus nieuwe staf tekort aan talenten met
aantrekken analytische skills
Organisatie en
capaciteiten
Aparte analytische De prominentie van
afdeling versus marketingactiviteiten binnen

® Organisatie integratie met (ICT, bedrijven zorgt voor

Marketing) afdelingen organisatorische uitdagingen

Gezamenlijk onderzoek McKinsey / RUGCIC / EMAC (2012)
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Onderzoeksmethode




