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Ontwikkelingen in tijden van recessie

> Veel bedrijven worden met verkoopdalingen geconfronteerd.

> Duurzame consumptiegoederen worden naar verwachting het hardst
getroffen (Forrester effect/kanaalketeneffect®). Bijvoorbeeld luxe-
artikelen zoals huizen, keukens, jachten en auto’s.

> Verkoopcijfers staven de verwachtingen: de autoverkopen in de VS zijn
in 2008 teruggevallen naar het niveau van 1982%**,

> Ook niet-duurzame consumptiegoederen, zoals verre reizen en

ontspanning zullen naar verwachting meer dan proportionele dalingen
ondergaan.

* J.W. Forrester, Industrial Dynamics, MIT Press, Cambridge (1958).
** Clou, december (2008) pag. 38-39.
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Hoe recessieproof zijn bedrijven en marketeers?
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Iedere recessie vraagt om recessiemarketing

Veranderingen in: leiden tot: vragen om:

> Koopkracht

> Koopbereidheid

)a Recessiemarketing

> Productie

> Handel
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Samenvatting van aanbevelingen voor marketeers
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Blijf innoveren: bied nieuwe producten- en/of dienstencombinaties aan
die aansluiten bij het veranderende klantgedrag.

Blijf investeren, bijvoorbeeld in social network marketing, experiental
marketing en loyaliteitsmarketing.

Blijf adverteren, desnoods in media met minder kosten.

Customize het aanbod gericht op specifieke klantgroepen.
Zorg voor aanbod via meerdere kanalen: multichannel.

Vermijd prijskortingen, want op korte termijn breiden deze de markt uit,
maar uiteindelijk verlagen die de winstgevendheid.

Welke aanbevelingen worden doorgevoerd tijdens deze recessie?
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