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Behoud uw merkidentiteit én marge in elke deal

FMCG in retail
strategisch onderhandelen met machtige retailers

> 	 U leert uw samenwerking met retailers te evalueren en heronderhandelen 
zodat u groei realiseert zonder uw merkziel te verloochenen.

> 	 U ontdekt hoe u als A-merk uw waarde bewijst met data en durf, in plaats van 
te bezwijken onder prijsdruk.

> 	 U stelt een concreet actieplan op om vanaf morgen uw retaildeals winst- 
gevender en gelijkwaardiger te maken.

Onder de deskundige leiding van:

Pieter Willems

Lecturer Global Marketing - UCLL
Associate Partner - Business Markers

>>>  IFBD.BE / 
sales & marketing



ONGETWIJFELD HERKENT U DIT …

U levert al jaren aan een handvol grote retailers die uw 
producten in de schappen leggen. Iedere jaarmeeting 
begint nochtans hetzelfde: uw grootste klant eist nog 
meer korting, nog grotere promoties, nog snellere 
levering. U slikt het ene compromis na het andere – 
want u wilt uw plek in het schap niet verliezen. Maar 
aan het eind van het jaar zijn uw marges verdampt, 
ondanks grotere volumes. Herkenbaar? U bent niet de 
enige. Veel FMCG-merken voelen zich gegijzeld door de 
macht van een paar retailreuzen.

PROMOTIES: FEEST VOOR HEN, KATER VOOR U

Een folderactie hier, een tweedekansactie daar 
– promoties lijken de heilige graal om volume te 
draaien. Maar ten koste van wat? U onderhandelt 
mee in hun “mega-promoweek” en belooft 
20% extra korting “omdat het goed is voor de 
samenwerking”. Pas achteraf ontdekt u hoe duur die 
kortingen écht zijn: uw verkoop piekt even, maar 
uw winst is gehalveerd. En het ergste? De retailer 
verwacht volgende keer nóg meer. U leert inzien 
waarom “altijd ja” zeggen tegen promotiedruk 
een bodemloos vat is – en hoe u die valkuil stopt 
voordat uw merk een permanente prijspakker wordt.

HUISMERKEN: UW INNOVATIE, HUN 
COPYCAT

U investeert miljoenen in R&D om een nieuw 
product te lanceren, exclusief bij een topketen. 
Prachtig schapmateriaal, groot persbericht – de 
retailer glundert. Tot drie maanden later. Plots 
ligt er een huismerkvariant naast uw product, 
tegen een bodemprijs. Uw unieke innovatie is nu 
de inspiratiebron voor hun copycat. Frustrerend? 
Absoluut. In deze training confronteren we de 
realiteit dat retailers uw successen graag kapen. U 

ontdekt hoe u zich hiertegen wapent: van slimme 
contracten tot onmisbare merkwaarde, zodat u 
geen speelbal wordt van huismerken maar blijft 
uitblinken als A-merk.

DE ONGELIJKWAARDIGE ONDERHANDELING

Retailinkopers zijn professioneel getraind om u het 
vel over de neus te halen – vriendelijk glimlachend. 
Ze hebben de cijfers, de marktpositie en een 
waslijst aan leveranciers achter de hand. En u? U 
staat daar met uw targets en de angst om “nee” 
te zeggen. Veel accountmanagers herkennen dit: 
onderhandelingen voelen als eisenlijstjes afvinken, 
waarbij u uiteindelijk tekent bij het kruisje – met 
knikkende knieën. We houden u een confronterende 
spiegel voor. Waarom voelt u zich soms dankbaar 
dat u überhaupt in hun winkels mág liggen? U leert 
hoe deze mindset u elke keer parten speelt. Spoiler: 
wie altijd toegeeft, verliest zijn ziel én zijn marge. 
Het goede nieuws? U kunt het roer omgooien – en 
wij tonen hoe.

SAMENWERKEN OP UW VOORWAARDEN

Moet u dan de strijd aangaan met uw belangrijkste 
klant? Nee – u moet samen de spelregels 
herschrijven. In de workshop leert u hoe u van 
een louter uitvoerende leverancier evolueert 
tot een volwaardige strategische partner. Dat 
betekent durven onderhandelen over meer dan 
prijs alleen: gegevens delen, gezamenlijk shopper 
insights benutten en win-win afspraken smeden. U 
ontdekt concrete voorbeelden van FMCG-spelers 
die de bal terugkaatsen en daarmee respect én 
betere voorwaarden afdwingen. Kortom, u krijgt 
het gereedschap om samenwerking met retailers 
opnieuw uit te vinden: op gelijkwaardige basis, met 
wederzijds respect en gezond rendement voor u 
beiden.

Waarom dit programma?

Pieter Willems is een 
zeldzame combinatie 
van corporate strateeg, 
groeimentor en 
trainer. Met ruim 20 
jaar ervaring aan 
de top van FMCG-

bedrijven kent hij retail en marketing in al 
haar facetten. Bij AB InBev was hij onder 
meer Head of Category Management, 
Sales Director én Trade Marketing 
Director – verantwoordelijk voor de go-to-
marketstrategie in België, Nederland en 
Frankrijk. Daarna verfijnde hij zijn expertise 
bij multinationals als Henkel en Mars, 
waar hij internationale marketingteams 
aanstuurde en groeistrategieën uitrolde. 
Vandaag is Pieter Associate Partner bij 
Business Markers, waar hij bedrijven 
adviseert op het vlak van growth strategy 
en commercial excellence. Daarnaast 
deelt hij zijn kennis als Lecturer in Global 
Marketing aan de hogeschool UCLL, waar 
hij de marketeers en managers van de 
toekomst opleidt.
Zijn aanpak? Strategisch scherp, maar 
radicaal pragmatisch. Pieter prikt 
genadeloos door mooie praatjes en vage 
beloftes heen. Hij stelt oncomfortabele 
vragen die u dwingen tot de kern: “Waar 
zit de échte winst, voor ons beiden?” 
Verwacht geen academische theorie, maar 
recht-voor-de-raap inzichten gestoeld op 
real-world ervaring. Als gepassioneerd 
groeistrateeg leert Pieter u niet wat in de 
mode is, maar wat wérkt. Hij staat bekend 
om zijn no-nonsense stijl en zijn talent 
om in één gesprek de vinger op de zere 
plek te leggen – én u te motiveren om het 
beter te doen. Na een dag met Pieter kijkt 
u met nieuwe ogen naar uw retailrelaties: 
kritisch, strategisch en vol zelfvertrouwen.

De docent

Beantwoord onderstaande stellingen eerlijk:
	> U onderhandelde ooit een promotie … maar wist pas achteraf hoeveel marge u eigenlijk 

verloor.
	> U kreeg extra schapruimte bij een retailer … maar alleen nadat u dure kortingen en 

bijdragen leverde die uw winst tenietdeden.
	> U lanceerde een nieuw product exclusief bij een keten … maar zag kort daarna een 

huismerkvariant verschijnen die verdacht veel op uw product leek.
	> U zei op alle verzoeken van de retailer “ja” om de relatie goed te houden … 

maar merkte dat elke “ja” leidde tot nóg hogere eisen de volgende keer.
	> U dacht een echte partnership te hebben … maar bij elke jaarlijkse 

onderhandeling start u weer vanaf nul, zonder beloning voor 
jarenlange samenwerking.

	> U haalde uw verkoopvolume-doelen dankzij grote promoties … 
maar uw winstgevendheid ging desondanks achteruit.

	> U probeerde ooit voorzichtig “nee” te zeggen tegen onhaalbare 
voorwaarden … en kreeg prompt de dreiging dat uw product uit het schap 
zou verdwijnen.

Indien u één of meerdere keren met deze patstellingen werd geconfronteerd, is dit 
programma voor u een wake up call tot actie … 

Reality-check: verkoopt u (onbewust) uw ziel?



Timing cursus
08.30	 Ontvangst, registratie  

met koffie/thee.
09.00	 Start van de trainingsdag  

(met voorstelling docent)
12.30	 Lunch
17.00	 Einde van de cursusdag.
 
Zowel in de voor- als namiddag 
wordt een korte (koffie-)pauze 
gehouden.

Onderhandel met lef. Werk samen met visie. Bewaak uw marge én uw merk.

BLOK 1 - FMCG VS. RETAIL: DE MACHTSBALANS ONTRAADSELEN

	◆ Kennismaking met de deelnemers en het scherpstellen van de doelstellingen van deze dag.

	◆ Waarom Category Management opnieuw centraal moet staan in uw commerciële strategie.

	◆ De realiteit van retail anno 2025: machtige spelers, complexe deals en verrassende kansen 

voor wie durft.

BLOK 2 - DE RETAIL REALITEIT: WAAR STAAT U IN DIT MACHTSSPEL?

	◆ Inzicht in de denk- en werkwijze van F1- en F2-retailers: strategieën, verwachtingen en 

verborgen agenda’s.

	◆ De harde waarheid: hoe afhankelijk bent u van de retailer — en hoe afhankelijk is de retailer 

écht van u?

	◆ Oefening: breng uw positie in kaart in het retaillandschap en ontdek waar u terrein verliest 

of kunt winnen.

BLOK 3 - SLIM SAMENWERKEN. HARD ONDERHANDELEN.

	◆ Jaarakkoorden en promotieplanning herbekeken: hoe onderhandelt u scherp zonder de 

relatie op te blazen?

	◆ Waarde creëren zonder margeverlies: praktijkvoorbeelden van slimme, creatieve deals met 

retailers.

	◆ Oefening: herformuleer een “onmogelijke” retailvraag tot een voorstel dat wél werkt voor 

beide partijen.

BLOK 4 - MARKETING DIE IMPACT MAAKT — OOK VOOR UW RETAILER

	◆ Activaties en campagnes die niet alleen uw merk versterken, maar ook de retailer 

overtuigen.

	◆ Shopper marketing in de praktijk: hoe beïnvloedt u het beslissingsmoment aan het schap?

	◆ ROI-denken in promoties en bonussen: bewijs de waarde van elke marketingeuro.

	◆ Mini-case: analyse van een recente activatie – wat werkte, wat niet, en waarom?

BLOK 5 - BOUW AAN UW RETAILROUTEKAART

	◆ Van tactisch reageren naar strategisch handelen: hoe bouwt u een toekomstbestendige 

retail strategie?

	◆ Oefening: stel uw persoonlijke “Retail Routekaart” op – met duidelijke doelen en acties voor 

de komende 90 dagen.

BLOK 6 - COMMIT & ACT: WAT NEEMT U MEE NAAR UW VOLGENDE 

ONDERHANDELING?

	◆ Presentatie van uw actieplan met peer feedback: laat u scherpstellen door anderen uit het 

veld.

	◆ Wat doet u morgen anders aan tafel met uw retailer? Wat stopt u? Wat start u?

	◆ Follow-up: hoe verankert u de inzichten van vandaag in uw team en uw organisatie?

Programma

De deelnemers krijgen uitgebreid de 
kans om hun eigen problematiek ter 
sprake te brengen. Om dit te realiseren, 
vragen wij op voorhand een beknopte 
beschrijving van de probleemstelling te 
formuleren. Op die manier kunnen wij 
de cursus volledig opstellen volgens uw 
eigen informatiebehoefte. 
U kunt hiervoor steeds contact opnemen 
met Dirk Spillebeen op het nummer:  
+32 50 38 30 30 (e-mail: dirk@ifbd.be).

Verhoogde  
interactiviteit
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E-mail:
info@ifbd.be

Via onze website:
ifbd.be

Via QR: Telefoon:
00 32 50 38 30 30

✆ Voor meer informatie  
omtrent uw inschrijving ...klik hier

> Datum & locatie: zie hiertoe onze website www.ifbd.be 
> Kostprijs: € 795 (excl. BTW)

De deelnameprijs aan dit 1-daagse programma bedraagt 795 Euro excl. 21% BTW. Dit bedrag is inclusief koude/warme dranken en 
een uitgebreide lunch tijdens de cursusdag. U ontvangt bovendien een documentatiemap die u als naslagwerk kunt raadplegen. Los 
van de eventuele subsidiëring van de Vlaamse Overheid (zie verder) geeft het IFBD per extra deelnemende collega 5% extra korting 
op het totaalbedrag met een maximale korting van 20% (= 5 deelnemers of meer).
Na ontvangst van uw inschrijving krijgt u een deelnamebevestiging en een factuur. Een tweetal weken voor de cursus ontvangt u een herin-
nering met nog enige praktische informatie en een routebeschrijving.

DE VLAAMSE OVERHEID INVESTEERT IN OPLEIDING: TOT 30% KORTING!

Het IFBD is erkend als gecertificeerd opleidingsinstituut. Dit maakt dat u onze trainingen gedeeltelijk kunt betalen met de subsidies 
toegekend door de Vlaamse Overheid via het systeem van de “KMO-portefeuille”. Indien uw bedrijf voldoet aan de vooropgestelde criteria 
kan u tot 30% besparen op de opleidingskost. Meer informatie omtrent het systeem kan u vinden op de website van de Vlaamse Over-
heid: www.kmo-portefeuille.be. 

Annulatie.
We begrijpen dat andere prioriteiten kunnen optreden tussen uw inschrijving en de cursus. Indien wij minstens 2 weken voor de 
cursus uw annulatie ontvangen zoeken we samen met u naar de beste oplossing. Minder dan 2 weken voor de eerste cursusdag bent 
u ons het integrale bedrag verschuldigd en wordt mogelijks een administratieve kost (€ 95) aangerekend. Wij zijn uiteraard steeds 
verheugd een collega te mogen verwelkomen in uw plaats.

HOTELOVERNACHTING OP DE LOCATIE VAN DE TRAINING

U kan op onze diverse trainingslocaties veelal een overnachting boeken om de cursus op een ontspannen manier te kunnen aanvatten 
en/of af te sluiten. Meer informatie hieromtrent vindt u op onze website of via volgende link: www.ifbd.be/nl/over-ons/algemene-
voorwaarden

IFBD-DATABASE & GDPR

We houden u graag op de hoogte van de laatste evoluties binnen uw sector. Daarom hebben we uw gegevens opgenomen in onze 
database. Uw informatie is voor eigen gebruik, wordt beveiligd en nooit aan derden doorgegeven. Hiertoe nemen we alle nodige maat-
regelen. Te allen tijde heeft u - overeenkomstig de wet “verwerking persoonsgegevens” van 8/12/1992  en de “AVG-reglementering” van 
24/5/2016 - recht op inzage, wijziging of verwijdering van uw gegevens. Meer informatie via onze webpagina www.ifbd.be/nl/GDPR of 
via e-mail: DPO@ifbd.be.

ALGEMENE VOORWAARDEN

Op onze website op de pagina ifbd.be/nl/over-ons/algemene-voorwaarden vindt u al onze modaliteiten terug.

>>> INSCHRIJVEN

>>> INSCHRIJVINGSMODALITEITEN

FMCG in retail

klik hier
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