
Hé, een klant. 
Das interessant…!Das interessant…!



Jaargang 3 nr. 5 – juni 2007

Ik ben inderdaad namelijk maar gewoon ergens begonnen….Maar ik kan net beginnen zonder voorraad, en waar haal je dat vandaan ?



En zie hier het resultaat; op 22 juli 2003 ging de 1e website van kleertjes.com online. Dat is erg leuk, maar een website met bestellende klanten is nog beter….Maar hoe leert de klant ons kennen ? (volgende: hoe leert de klant ons kennen)
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En zie hier het resultaat; op 22 juli 2003 ging de 1e website van kleertjes.com online. Dat is erg leuk, maar een website met bestellende klanten is nog beter….Maar hoe leert de klant ons kennen ? (volgende: hoe leert de klant ons kennen)
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Voor wie doen we het?

• Primaire doelgroep:
– Werkende vrouwen tussen de 26 en 

45 jaar
– Een of meerdere kinderen tussen de 

0-12 jaar of in verwachting van een 
kind

– Modaal tot bovenmodaal inkomen– Modaal tot bovenmodaal inkomen

• Secundaire doelgroep
– (Ouders van) kinderen tussen de 12-

16 jaar
– Grootouders



Waar staat kleertjes voor

• Merkkleding voor baby’s en kinderen

– Het breedste assortiment in midden en hoog 

segment merkkleding met de hoogste 

beschikbaarheidbeschikbaarheid

– Gemak, betrouwbaarheid en kwaliteit

– Persoonlijk en authentiek, voor en door ouders



Product - Het breedste assortiment



Anders bekeken

• Beleving/emotie
– Kleertjes kent mij
– Kleertjes hoort mij
– Kleertjes waardeert mij
– Ik voel me open en eerlijk behandeld– Ik voel me open en eerlijk behandeld
– Kleertjes verrast mij
– Kleertjes laat mij lachen

– Ik ben er trots op om klant te zijn bij kleertjes
– Door bij kleertjes te kopen ben ik een goede moeder



De 7 gouden regels…..

Verkoop geen onzin. 
Beloof niet te veel als je niet zeker weet dat je het waar kunt maken, voorkom teleurstellingen
Sta achter je product
Denk aan je doelgroep bij het ontwikkelen van je website
Zorg dat klanten zich aan je binden; promocadeautjes, stempelkaart



1. Zeg wat je doet en doe wat je zegt !

Verkoop geen onzin. 
Beloof niet te veel als je niet zeker weet dat je het waar kunt maken, voorkom teleurstellingen
Sta achter je product
Denk aan je doelgroep bij het ontwikkelen van je website
Zorg dat klanten zich aan je binden; promocadeautjes, stempelkaart



2. Overtref  de verwachtingen van de klant.

Verkoop geen onzin. 
Beloof niet te veel als je niet zeker weet dat je het waar kunt maken, voorkom teleurstellingen
Sta achter je product
Denk aan je doelgroep bij het ontwikkelen van je website
Zorg dat klanten zich aan je binden; promocadeautjes, stempelkaart



3. Doe geen concessies op kwaliteit.

Verkoop geen onzin. 
Beloof niet te veel als je niet zeker weet dat je het waar kunt maken, voorkom teleurstellingen
Sta achter je product
Denk aan je doelgroep bij het ontwikkelen van je website
Zorg dat klanten zich aan je binden; promocadeautjes, stempelkaart



4. Zet (op de website) de wensen van de klant centraal.

Verkoop geen onzin. 
Beloof niet te veel als je niet zeker weet dat je het waar kunt maken, voorkom teleurstellingen
Sta achter je product
Denk aan je doelgroep bij het ontwikkelen van je website
Zorg dat klanten zich aan je binden; promocadeautjes, stempelkaart



5. Ga voor de lange termijn relatie.

Verkoop geen onzin. 
Beloof niet te veel als je niet zeker weet dat je het waar kunt maken, voorkom teleurstellingen
Sta achter je product
Denk aan je doelgroep bij het ontwikkelen van je website
Zorg dat klanten zich aan je binden; promocadeautjes, stempelkaart



6. Los alle klachten en problemen op, ook als het 
niet aan je service of  kwaliteit ligt…

Verkoop geen onzin. 
Beloof niet te veel als je niet zeker weet dat je het waar kunt maken, voorkom teleurstellingen
Sta achter je product
Denk aan je doelgroep bij het ontwikkelen van je website
Zorg dat klanten zich aan je binden; promocadeautjes, stempelkaart



Ons team !

leveranciers



Onze leveranciers, alleen de beste zijn goed
genoeg !

leveranciers



?

leveranciers




