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Brand Fundamentals.

De basis.
Louwman Brand Fundamentals



Waarom we bestaan.

Waarom doen we wat we doen?
Buitengewone service heel gewoon maken.

Hoe doen we dat?

Door te vertrouwen op onze specialisten en
alle processen in te richten met de klant als
uitgangspunt.

Wat doen we?
Het onderhouden, repareren en verkopen van
auto’s en alles wat daar bij komt kijken.



Waar staan we voor?

Visie

Louwman Dealer Group is het baken van rust in een hectische
autobranche zonder stil te staan.

Dat bewijzen we door toonaangevend te zijn in customer experience

zonder fratsen, met in 2024 4,5 sterren als klantenrapportcijfer op
Google.

Missie
Buitengewoon heel gewoon maken.




Wat hebben we te

Hoi, wij zijn Louwman.

100 jaar geleden zijn we begonnen met een passie om mensen te
bewegen. Wij zijn een familiebedrijf dat zich niet laat leiden door de waan
van de dag en altijd kiest voor lange termijn relaties met klanten,
leveranciers en personeel.

Wij begrijpen dat het laten onderhouden, repareren of kopen van een
auto al spannend genoeg is. Dat doen wij daarom zonder fratsen,
gebaseerd op vertrouwen.

We kiezen er bewust voor om alles wat we doen buitengewoon goed te
doen. We kunnen daarvoor bouwen en vertrouwen op onze mensen, de
specialisten. Samen zetten we buitengewoon neer als de nieuwe
standaard.

Louwman Dealer Group
Buitengewoon heel gewoon maken.



Doorvertaling socials.

Hoe komt dit tot uiting op social media?



Louwman op social media.

Op Louwman kun je vertrouwen

We vertrouwen op onze specialisten. Ditzelfde vertrouwen willen we via de
social kanalen uitstralen richting volgers. We zijn toegankelijk, persoonlijk,
hebben als doel onzekerheden weg te nemen en gaan altijd voor de
langetermijn relatie.

Doelstelling

Brand Awareness

Hoe goed kent de doelgroep Louwman en waar het voor staat? Welke
associaties hebben zij met Louwman? We zorgen ervoor dat de
doelgroep bekend raakt met waar wij écht voor staan. De associaties van
de doelgroep met het merk ‘Louwman’ sluiten aan op de brand
fundamentals.

De socials zijn géén doel op zich, maar een middel dat een bijdrage
kan leveren aan de grotere LDG-doelstellingen:

*  Customer lifetime value
Levenslange klantwaarde

*  Customer effort score
Hoe makkelijk is het om als klant je doel te bereiken bij
Louwman?



Bestaande klanten

Doelgroepkeuze - voor wie doen we het?

Potentiéle klanten

Louwman collega’s

Minimale effort

We baseren de keuze op basis van effort en
posten 1 keer per week met minimale

inspanning om de kanalen ‘levend’ te houden.

Niets (enkel reactief)

We posten niets en reageren alleen op
binnenkomende berichten.

+ Klant op 1

+ Kans om potentiéle
klanten kennis te laten
maken met Louwman

+ Betrokkenheid/
draagvlak collega’s

+ We blijven met minimale
inspanning toch zichtbaar
actief

+ We zijn er geen tijd aan
kwijt

+ Touchpoints zijn er al,
dus het is relatief
eenvoudig te
implementeren in de
processen, zowel online
als offline

+ Kans om onzekerheden
weg te halen en
vertrouwen te wekken bij
potentiéle klanten

+ Potentieel groter bereik

: Minder effectief om de
doelstelling te bereiken

= Zichtbaarheid voor
collega’s

+ We kennen de klant en
mogelijke pijnpunten

- Hoe organisch te
bereiken? Inrichten proces
complexer

- Matcht niet helemaal met
“...alle processen in te
richten met de klant als
uitgangspunt.”

- We bereiken er niets mee

+/- Het is aanvullend, 1 op
1 communicatie is er al en
klanten hebben al
ervaring met Louwman

: Dit hebben we de
afgelopen jaren gedaan,
maar uit de data blijkt dat
het niet werkt

: Bezoekers van de social
pagina’s zien dat we niet
actief zijn, wat minder
vertrouwen wekt

- Intern duidelijk maken dat
social géén verkoopkanaal,
maar een
communicatiekanaal is




IMPACT

Doelgroepkeuze - voor wie doen we het?

Impact
Scenario getoetst aan de geschiktheid voor het vitdragen van drie
belangrijke pijlers uit de brand fundamentals (0 - 100%).

Effort
schatting aantal benodigde uren per week voor de verschillende
scenario’s.
Impact-effort socials
o
@ e
o

EFFORT
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tluze bestaande klanten




Kanaalkeuze.

Platforms consumers use

Facebook

* Het grootste platform 87% Facebook

¢ Geschikt voor het verhaal dat we willen uitdragen 74% YouTube

* Dejuiste doelgroep 68% Instagram

YouTube 50% Twitter

+ Top:3 platform 42% Snapchat

e Grootste zoekmachine na Google 37% Pinterest

e Geschikt voor het verhaal dat we willen uitdragen 36% TikTok

*  Veel groeipotentie 29% Linkedin
28% Whatsapp

Instagram 21% Reddit

* Top-3 platform 15% Twitch

e Geschikt voor het verhaal dat we willen uitdragen 1% Yelp

10% Tumblir
10% TripAdvisor
3% Clubhouse

LinkedIn (iets afwijkend)
*  Betrokkenheid collega'’s
* B2ZB afleveringen met een verhaal

OUt Social




Aanvullende toelichting LinkedIn

. Primair niet voor de klant, maar voor
medewerkers(betrokkenheid)

¢ Focus op BZB afleveringen met een verhaal
- Altijd gecombineerd met een nieuws- of casepagina

Waarom?

Dit is niet het kanaal waar klanten ons volgen

Belangrijkste bedrijfstakken

Auto-industrie 2.011
Financiéle diensten 137
Informatietechnologie en services 105
Detailhandel 100
Gezondheidszorg 66
Marketing en reclame 61
Management consulting 54
Transport/vrachtvervoer/spoorweg... 53
Logistiek en supply chain 47
Mechanische of industriéle techniek 45

Sectoren waar de Louwman volgers

7o van volgers

T mmm—  53,2%
Hl 352%

l 278%

Bl 265%

W 1,75%

B 161%

B 143%

B 14%

B 124%

B 1,19%

op LinkedIn werkzaam zijn.



Waarom zou een klant ons volgen?

Klanten zijn op zoek naar bevestiging en zekerheid. Als ze zien
dat wij op de social kanalen dit soort onzekerheden op een
toegankelijke manier wegnemen, bieden we meerwaarde en
zal een klant ons eerder volgen.

Uit onderzoek van Sprout Social blijkt dat 57% van de
consumenten die een merk volgen, dit doen om op de hoogte
te blijven van nieuwe producten of services.

Welke content past hierbij?

Medewerkers (specialisten) in beeld

Werkzaamheden laten zien - transparantie

Blogs met antwoorden op vragen die spelen

(Nieuwe) producten of services (66k Carbouw, schadeherstel,

verzekeringen, etc.)
—> ons product is de service die we bieden bij een auto




Waarom willen wij dat een klant ons volgt?

1.  ’‘Bouwen’ aan een merkvoorkeur voor Louwman

2. Bijdrage aan een hogere customer lifetime value & customer
effort score

3. Bijdrage aan een hogere klanttevredenheid

4, Manier om een dwarsdoorsnede van héél de LDG te laten zien




Wat willen we als Louwman vitdragen?

Op Louwman kun je vertrouwen

We vertrouwen op onze specialisten. Ditzelfde vertrouwen willen we

via de social kanalen vitstralen richting volgers. We zijn toegankelijk,
persoonlijk, hebben als doel onzekerheden weg te nemen en gaan

altijd voor de langetermijn relatie.

Welke content past hierbij?
Authentieke, toegankelijke content met beelden van eigen
medewerkers en echte verhalen.

* Medewerkers: het laten zien van onze specialisten maakt ons

toegankelijker en zorgt ervoor dat we vertrouwen uitstralen

* Werkzaamheden: we zijn transparant en hebben niets te
verbergen

* Blogs: door te laten zien dat we kennis van zaken hebben,
bouwen we een expert-status op

* Nieuwe modellen tonen op een eigen manier met de meerwaarde
van Louwman (klantbinding, specialisten in beeld/aan het woord)

* 'Poort’ naar de rest van de onderdelen binnen de Louwman
Group (Fietsvoordeelshop, schadeherstel, Carbouw, etc.)




Voorwaarden social content
Ook eens écht vorstelijk vervoer ervaren? Kom naar een van onze
Louwman Toyota vestigingen voor een proefrit in de (gouden) Toy;
Yaris Cross il »

Meer weten over de Yaris Cross of een proefrit afspraak maken?
Kijk op https://bit.ly/2Xc5HTa

#prinsjesdag #louwman #yariscross

* De focus ligt op personen in beeld

e De beelden ‘vertellen’ het verhaal

* Niet zozeer aandacht voor de auto, maar vooral voor de voordelen die
iemand ervan ervaart

* Het voegt iets toe voor de klant
2741 68 = X
Bereikte mensen Betrokkenheidsacties Distributiescore

©0 2 2 opmerkingen 3 keer gedeeld
Dus niet... oY Leuk () Opmerking plaatsen > Delen

Wat posten we wel? Wat posten we niet?

Echte verhalen uit de praktijk B2B afleveringen (m.u.v. LinkedIn)
Tips, tricks en blogs Importeurscontent
Grotere evenementen waar publiciteit aan wordt gegeven Lokale, kleinschalige evenementen (1 merk, 1 vestiging)

Nieuwe modellen (op een ‘eigen’ manier)
Afleveringen met een bijzonder verhaal (B2C)

Jubilea collega’s



Enkele voorbeelden...

= ING © A7) KLM Royal Dutch Airlines @
o 30 april 2020- @ < Jdecember2021-Q
We have some colleagues who are working hard to keep us safe and When you already know what you're going to be when you grow up!
our business running as usual for our customers. Who are they and TN
how are they helping us get through this crisis? Let's get to know —

them.

Klaverblad Verzekeringen
29 oktober 2021 - Q

Verbouwen zonder zorgen? Onze collega Mirjam van Leeuy
tips.

ANWB @

29 januariom 19:38 - @

Wegenwacht Freek mag in deze nieuwe vlog een prachtige auto
repareren. De auto heeft een aantal weken stilgestaan, waardoor de
accu leeg is...

ING.COM
In the eye of the storm
Frontline workers: the crisis team

Tip #1 Maak een goede planning
Tip #2 Hang bij elke kamer een briefje
Tip #3 Laat alles in één keer doen

O20 45 39 opmer  Lees alle 8 verbouwtips

o Leuk () Opmerking plaatsen > Delen P

| 00 144 295 opmerkingen 106 kee

o Leuk (D Opmerking plaatsen ~> De
g u
I S
b ]

\ \ ; N
KLAVERBLAD.NL WERKPLEK EN KANTOOR
8 tips voor verbouwen zonder zorgen ANWB Menu bekijken
“Verbouwen? Nooit meer!” Dat zei Mirjam van Leeuwen, een colleg... Werkplek en kantoor
OO0 15 4 keer gedeeld OO 107 31 opmerkingen 4 keer gedeeld

o Leuk () Opmerking plaatsen #> Delen o Leuk () Opmerking plaatsen /> Delen



Beste momenten om te posten.

Facebook
Woensdag 19.00 uur

Instagram
Woensdag 12.00 uur

LinkedIn
Woensdag 16.00 uur

YouTube
Woensdag 16.00 uur

Piektijden interactie

Coosto

Kanaal Maandag Dinsdag Woensdag Donderdag Zaterdag
Facebook 18.00 - 20.00 12.00 + 18.00 - 20.00 18.00 - 20.00

Instagram 12.00 18.00 - 20.00 12.00

LinkediIn 16.00 18.00 - 20.00 10.00

YouTube 16.00 + 18.00 16.00 16.00 16.00 16.00




Borging in de processen

Hoe zorgen we ervoor dat meer klanten ons gaan volgen?

* De socials duidelijker in beeld brengen in 1-op-1 communicatie
e Socials benoemen in blogs

* Relevante blogartikelen meenemen in 1-op-1 communicatie

e Tonen op digitale schermen in de showrooms

*  Meenemen in de nieuwe opmaak van ‘offline materialen’
(offertemap, spiegelhanger, aflevergeschenk, etc.)

e .en verder door te zorgen dat we content plaatsen die aansluit op
klantvragen

- We gaan naar één LDG-account op alle socials




e denkenmoiuurlijk ook aaniEErcONETELS

. Tips & tricks op het marketingportal
= Beste momenten om te posten
e Gebruik van hashtags
= Bedrijven en personen taggen
*  Aansprekende tekst
*  Wat voor beelden werken het beste?
* Reageren op comments

0 Kant- en klare ‘eigen’ social posts

> Bekijk de LinkedIn Tips & tricks



https://marketing.louwman.nl/uploads/downloads/centraal/2022/social/louwman/Linkedin_tips_tricks_2-2022_louwman.pdf

Organisch vs. paid

Bewustwording:

e Organisch géén verkoopkanaal

¢ Wel: merkbeleving + positieve associaties

¢ Organisch en paid: beide social, maar twee totaal verschillende
zaken

* Kwartaalacties merken worden doorvertaald via paid

¢ Gerichte targeting

* Breder gericht dan alleen klanten
e Geen 'vervuiling’ op de feed

* Campagnes en rapportages delen
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