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Managementsamenvatting 

 

Jacotech B.V., een technische dienstverlener gespecialiseerd in watertechniek, pomp- en 

mixertechniek, en constructie, bevindt zich op een cruciaal kruispunt in haar organisatorische 

levenscyclus. Ondanks een geschiedenis van meer dan 40 jaar en een reputatie voor 

hoogwaardig vakmanschap en probleemoplossend vermogen, ervaart het bedrijf een stagnatie 

in de aanwas van nieuwe klanten en een te grote afhankelijkheid van bestaande netwerken. Dit 

rapport biedt een uitputtende strategische analyse, ontworpen om de dieperliggende oorzaken 

van deze stagnatie te diagnosticeren en concrete groeipaden te identificeren. Door interne data 

uit werknemersinterviews te synthetiseren met externe markttrends, construeert dit document 

een gedetailleerde SWOT-analyse, een Confrontatiematrix, huidige Customer Journeys, 

precieze Buyer Personas, een Concurrentiematrix en een Vijfkrachtenmodel van Porter. De 

bevindingen wijzen uit dat Jacotech weliswaar over robuuste technische competenties en een 

loyale regionale klantenbasis beschikt, maar ernstig wordt belemmerd door een passieve 

marktbenadering, een verouderde digitale aanwezigheid en een gebrek aan strategische focus. 

De transitie van een reactief "service-on-demand" model naar een proactieve, 

oplossingsgerichte marktstrategie wordt geïdentificeerd als de primaire imperatief voor 

toekomstige levensvatbaarheid. 

 

1. Organisatorische Context en Interne Analyse 

 

Het begrijpen van de interne dynamiek van Jacotech is een vereiste voor het formuleren van 



een effectieve externe strategie. De organisatie opereert als een kleine entiteit met een platte 

structuur en ongeveer 10 FTE, gekenmerkt door diepgaande technische expertise maar 

beperkte commerciële wendbaarheid. De recente eigendomstransities — drie in vijftien jaar tijd 

— hebben een residu van strategische ambiguïteit achtergelaten bij het personeel, hoewel het 

huidige leiderschap streeft naar professionalisering. 

 

1.1 Kerncompetenties en Waardepropositie 

 

De primaire waardepropositie van Jacotech ligt in het vermogen om "turnkey" oplossingen te 

leveren die meerdere disciplines integreren: watertechniek, mechanische engineering 

(pompen/mixers) en staalconstructie. In tegenstelling tot concurrenten die zich vaak 

specialiseren in één enkele verticaal, kan Jacotech complexe systemen ontwerpen, fabriceren, 

installeren en onderhouden.1 Deze multidisciplinaire aanpak is bijzonder waardevol in complexe 

industriële projecten, zoals de waterhergebruiksystemen die zijn geïmplementeerd voor lokale 

baksteenfabrieken, waar constructie en hydraulische engineering elkaar kruisen.1 De 

organisatie beschikt over een unieke combinatie van vaardigheden die het mogelijk maakt om 

maatwerk te leveren waar standaardoplossingen falen. Dit wordt versterkt door het exclusieve 

dealerschap van Eisele pompen, wat Jacotech positioneert als een kwaliteitsspeler in de markt 

voor mest- en industriële pompen.2 

Echter, dit brede dienstenportfolio vormt ook een uitdaging voor de branding. Het bedrijf worstelt 

om een duidelijke, eenduidige identiteit naar de markt te communiceren. Zoals opgemerkt in 

interne interviews, is de combinatie van mesttechniek, irrigatie en constructie historisch logisch 

verklaarbaar vanuit de agrarische wortels, maar moeilijk uit te leggen aan nieuwe, niet-ingewijde 

industriële klanten.3 De "winkel" of balieverkoopfunctie, hoewel historisch belangrijk voor 

regionale zichtbaarheid, wordt steeds meer gezien als een afleiding met lage marges die de 

focus op hoogwaardige B2B-projecten verwaatert.4 De perceptie van de markt blijft vaak 

hangen in het verleden, waarbij Jacotech nog steeds geassocieerd wordt met de 

oorspronkelijke oprichter Jacques Coolen, terwijl de huidige capaciteiten veel breder zijn.3 

 

1.2 Culturele en Operationele Factoren 

 

Intern wordt de cultuur beschreven als "reactief". Verkoopprocessen leunen zwaar op 

inkomende aanvragen en mond-tot-mondreclame in plaats van actieve prospectie.1 Er is een 

merkbare frictie tussen de wens om te groeien en de operationele realiteit van een klein team 

waar rollen vervagen; technici voeren vaak verkoopfuncties uit, en de eigenaar is zwaar 

betrokken bij operationele details, wat leidt tot knelpunten in de besluitvorming.3 De 



medewerkers tonen een hoge mate van loyaliteit en betrokkenheid, maar missen soms de 

commerciële drive om nieuwe kansen proactief te benutten. De vergrijzing van het 

personeelsbestand vormt een aanzienlijk risico voor de continuïteit van kennis, met name op 

gespecialiseerde gebieden zoals pomptechniek en specifieke klantinstallaties.4 Het ontbreken 

van een gestructureerd kennisoverdrachtsplan maakt de organisatie kwetsbaar voor het vertrek 

van sleutelfiguren. Bovendien is de administratieve afhandeling van offertes en facturatie vaak 

traag en omslachtig, wat de efficiëntie van de organisatie ondermijnt.5 

 

1.3 Financiële en Marktpositie 

 

Hoewel specifieke financiële cijfers niet gedetailleerd zijn vrijgegeven in de beschikbare 

documentatie, suggereren de interviews dat de marges onder druk staan door inefficiënties en 

een gebrek aan schaalvergroting.3 De afhankelijkheid van seizoensgebonden werk, zoals 

irrigatiesystemen in de zomer en onderhoud in de winter, creëert fluctuaties in de kasstroom die 

beter beheerst zouden kunnen worden door een diversificatie naar stabielere industriële 

contracten.6 De huidige marktpositie is sterk regionaal verankerd in Limburg en de grensstreek 

met België, maar er is potentieel voor uitbreiding naar een breder geografisch gebied, mits de 

juiste marketingstrategieën worden ingezet. De concurrentiepositie wordt verder gecompliceerd 

door de opkomst van online webshops die concurreren op prijs voor standaardcomponenten, 

waardoor Jacotech gedwongen wordt om zich te richten op toegevoegde waarde en complexe 

oplossingen.3 

 

2. SWOT-analyse en Confrontatiematrix 

 

De SWOT-analyse ontleedt de interne sterktes en zwaktes van Jacotech tegenover de externe 

kansen en bedreigingen. Dit raamwerk dient als fundament voor de daaropvolgende 

Confrontatiematrix, die strategische opties afleidt door deze factoren te kruisen. 

 

2.1 Sterktes (Interne Sterktes) 

 

● Diepgaande Technische Expertise & Probleemoplossend Vermogen: Het personeel 

beschikt over tientallen jaren ervaring, wat hen in staat stelt om creatieve, op maat 

gemaakte oplossingen te bedenken voor complexe problemen die concurrenten wellicht 

afwijzen.1 Deze expertise is niet alleen theoretisch, maar ook praktisch, geworteld in 



jarenlange ervaring op de werkvloer. 

● Multidisciplinair Portfolio (One-Stop-Shop): Het vermogen om constructie, leidingwerk 

en pompinstallatie binnen één project uit te voeren, vermindert de coördinatie-

inspanningen voor de klant en verhoogt de efficiëntie.1 Dit integrale aanbod is een 

zeldzaamheid in de markt en biedt een aanzienlijk concurrentievoordeel. 

● Dealer Status (Eisele): Exclusieve dealerschapsrechten voor hoogwaardige Eisele 

pompen bieden een uniek verkoopargument (USP) en een toetredingsdrempel voor 

concurrenten in de mest- en industriële pompensector.1 Dit partnerschap versterkt de 

geloofwaardigheid en kwaliteitspropositie van Jacotech. 

● Regionale Reputatie & Loyaliteit: Langdurige relaties met belangrijke regionale spelers 

(bijv. Moza, Willems) bieden een stabiele basis van terugkerende inkomsten.4 Deze 

loyaliteit is gebaseerd op vertrouwen en bewezen prestaties in het verleden. 

● Flexibiliteit: Als kleine organisatie kan Jacotech snel schakelen om tegemoet te komen 

aan urgente klantverzoeken, en biedt daarmee een serviceniveau dat grotere 

bureaucratieën niet kunnen evenaren.1 Deze wendbaarheid is cruciaal in de 

projectuitvoering en bij calamiteiten. 

 

2.2 Zwaktes (Interne Zwaktes) 

 

● Passieve Marketing & Verkoop: Er is een bijna totale afwezigheid van proactieve 

outbound sales of gestructureerde marketing. Het bedrijf vertrouwt op "wachten tot de 

telefoon gaat".1 Dit gebrek aan commerciële assertiviteit beperkt de groeimogelijkheden 

aanzienlijk. 

● Verouderde Digitale Aanwezigheid: De website wordt intern beschreven als "niet-

representatief" en "verouderd", en faalt in het tonen van recente spraakmakende projecten 

of huidige capaciteiten.4 In een tijd waarin online vindbaarheid cruciaal is, vormt dit een 

ernstige belemmering. 

● Afhankelijkheid van Sleutelpersoneel: Kritieke kennis bevindt zich bij een paar oudere 

werknemers. Het gebrek aan een gestructureerd kennisoverdrachtssysteem vormt een 

continuïteitsrisico.4 Het vertrek van deze medewerkers zou een aanzienlijk gat in de 

operationele capaciteit slaan. 

● Operationele Knelpunten: Gecentraliseerde besluitvorming door de eigenaar en een 

gebrek aan geautomatiseerde administratieve processen (bijv. in offertes en facturatie) 

vertragen de doorvoer.3 Dit leidt tot inefficiëntie en frustratie bij zowel personeel als 

klanten. 

● Onduidelijke Merkidentiteit: De diverse mix van diensten (mest, water, staal) verwart 

potentiële nieuwe klanten die de historische context niet begrijpen.4 Het ontbreken van een 

heldere propositie maakt het moeilijk om nieuwe markten aan te boren. 

 



2.3 Kansen (Externe Kansen) 

 

● Waterschaarste & Circulariteitstrends: Toenemende regelgeving en bewustzijn met 

betrekking tot watergebruik drijven de vraag naar waterrecycling- en zuiveringssystemen in 

industrie en landbouw, een kerncompetentie van Jacotech.7 De focus op duurzaamheid 

biedt nieuwe mogelijkheden voor innovatieve wateroplossingen. 

● Industriële Duurzaamheidstransitie: Industriële klanten investeren in duurzame 

infrastructuur (bijv. stofbestrijding, emissiereductie), gebieden waar Jacotech bewezen 

expertise heeft.1 Deze trend wordt versterkt door strengere milieuwetgeving en 

maatschappelijke druk. 

● Agrarische Innovatie (Precisielandbouw): Ondanks krimp in de sector, schalen 

overblijvende boerderijen op en investeren ze in hightech oplossingen (bijv. precisie-

irrigatie, mestverwerking) om aan milieunormen te voldoen.9 Jacotech kan profiteren van 

deze behoefte aan geavanceerde technologieën. 

● Uitbreiding Belgische Markt: Geografische nabijheid tot België biedt een onontgonnen 

markt voor Eisele producten en technische diensten, waar Jacotech momenteel 

ondervertegenwoordigd is.1 De Belgische markt biedt kansen voor groei, met name in de 

grensregio's. 

● Digitalisering van Onderhoud: Er is een groeiende vraag naar op sensoren gebaseerde 

monitoring en voorspellend onderhoud, wat aansluit bij het servicegerichte model van 

Jacotech als technologie wordt geadopteerd.1 Dit opent de deur naar nieuwe 

verdienmodellen en sterkere klantrelaties. 

 

2.4 Bedreigingen (Externe Bedreigingen) 

 

● Krimpende Traditionele Agrarische Basis: Het aantal boeren daalt door 

uitkoopregelingen en strikte stikstofregelgeving, wat de traditionele klantenbasis verkleint.12 

Dit dwingt Jacotech om nieuwe markten te zoeken buiten de traditionele landbouw. 

● Arbeidsmarktschaarste: Het ernstige tekort aan technisch personeel in de regio maakt 

het werven van jongere monteurs om het vergrijzende personeelsbestand te vervangen 

uiterst moeilijk.14 Dit vormt een bedreiging voor de operationele capaciteit en groei op 

lange termijn. 

● Prijsconcurrentie van Online Retailers: Voor standaardcomponenten en eenvoudige 

systemen bieden online webshops lagere prijzen en snellere levering, wat het 

"balieverkoop"-model uitholt.3 Jacotech kan hier niet op prijs concurreren en moet zich 

onderscheiden door service en expertise. 

● Economische Volatiliteit in Industrie: Hoge energieprijzen en economische onzekerheid 

kunnen leiden tot uitstel van kapitaaluitgaven door industriële klanten (zoals 

baksteenfabrikanten).4 Dit kan de orderportefeuille van Jacotech negatief beïnvloeden. 

● Kennisverlies: De pensionering van de "babyboom"-generatie van boeren en technici leidt 



tot een verlies van persoonlijke netwerken waarop Jacotech historisch vertrouwde.3 

Nieuwe relaties moeten worden opgebouwd met een jongere generatie beslissers. 

 

2.5 Confrontatiematrix 

 

De Confrontatiematrix kruist deze factoren om strategische prioriteiten te identificeren. 
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Strategische Kernconclusie: Jacotech moet de draai maken van een "reactieve generalist" 

naar een "proactieve specialist" in hoog-complexe water- en industriële oplossingen. Het bedrijf 

moet de strijd om commodity-verkoop (waar online concurrenten winnen) staken en zijn 

technische superioriteit benutten om dure, complexe problemen op te lossen voor industriële en 

grootschalige agrarische klanten. De focus moet liggen op het leveren van toegevoegde waarde 

door middel van maatwerk, integratie en service, waarbij de unieke combinatie van disciplines 

wordt ingezet als een krachtig differentiatiepunt. 

 

3. Customer Journey Analyse (Huidige Staat) 

 

De huidige Customer Journey bij Jacotech onthult een gefragmenteerd en grotendeels toevallig 

pad naar aankoop. Het leunt zwaar op historische reputatie in plaats van een ontworpen 

ervaring. 

 

3.1 Fase 1: Bewustwording (Awareness) 

 

● Trigger: Een technisch probleem ontstaat (bijv. een pomp faalt, een fabriek heeft 

stofbestrijding nodig, een boer heeft een mestmixer nodig) of een nieuwe investering wordt 

gepland. De klant wordt geconfronteerd met een acute noodzaak of een strategische 

behoefte. 

● Huidig Kanaal: Idealiter zou de klant online zoeken. Echter, de zichtbaarheid van 

Jacotech is laag. Zoekmachines leveren beperkte resultaten op die niet de volledige 

reikwijdte van de diensten weerspiegelen. 

● Realiteit: De meeste "nieuwe" contacten komen binnen via Mond-tot-Mondreclame 

(WOM). Een naburige boer, een collega in de industrie, of een voormalig werknemer 

beveelt Jacotech aan.3 Dit netwerk is krachtig maar beperkt in bereik en verouderend. 

● Digitaal Gat: Als een potentiële klant wel Googlet op "industriële waterpomp Weert", 

vinden ze Jacotech misschien, maar de verouderde website faalt vaak om 

geloofwaardigheid of specifieke capaciteit te bevestigen, wat leidt tot hoge bounce rates 

tenzij de noodzaak urgent is.4 De website functioneert meer als een digitaal visitekaartje 

dan als een leadgeneratietool. 



● Pijnpunt: Potentiële klanten die geen link hebben met het "oude netwerk" vinden Jacotech 

simpelweg nooit. Dit betekent dat een groot deel van de potentiële markt onbenut blijft. 

 

3.2 Fase 2: Overweging (Consideration) 

 

● Informatievergaring: De klant zoekt bevestiging dat het bedrijf de specifieke complexiteit 

van hun klus aankan. Ze willen bewijs van competentie en betrouwbaarheid. 

● Interactie: De klant belt of mailt. De reactie is vriendelijk maar kan traag zijn als 

sleutelpersoneel (Marcel of Wim) druk of afwezig is.3 De bereikbaarheid en responstijd zijn 

inconsistent. 

● Validatie: Er is een gebrek aan toegankelijke casestudy's of "sociaal bewijs" online. De 

klant moet vertrouwen op de verbale verzekering van de verkoop/technische leiding tijdens 

een locatiebezoek. Er is weinig tastbaar bewijs om de beslissing te ondersteunen. 

● De "Klik": Als een locatiebezoek plaatsvindt, blinkt Jacotech uit. De diepe expertise van 

het personeel (bijv. meedenken over leidingrouting of pompcapaciteit) bouwt onmiddellijk 

vertrouwen op.5 Het persoonlijke contact is de sterkste troef in deze fase. 

● Pijnpunt: De afhankelijkheid van een fysiek locatiebezoek om competentie te bewijzen 

maakt de verkoopcyclus zwaar en onschaalbaar. De "overweging"-fase is een zwarte doos 

voor de klant totdat ze daadwerkelijk een technische expert spreken. 

 

3.3 Fase 3: Aankoop (Purchase) 

 

● Offerte: Het offerteproces is handmatig en soms traag, en stuitert tussen technisch 

personeel en administratie.5 Hoogwaardige industriële klanten kunnen het offerteproces 

minder geformaliseerd vinden dan ze gewend zijn bij grotere concurrenten. Dit kan leiden 

tot twijfel over de professionaliteit. 

● Beslissing: Beslissingen worden vaak gebaseerd op de relatie en het vertrouwen 

gevestigd tijdens het locatiebezoek, in plaats van de helderheid van het voorsteldocument 

zelf. Prijs is een factor, maar voor complexe klussen is de "turnkey" belofte (wij regelen 

alles) de doorslaggevende factor. 

● Pijnpunt: Inefficiëntie in het genereren van offertes creëert een risico dat de klant afkoelt 

of een snellere reageerder vindt. De tijd tussen aanvraag en offerte is cruciaal en 

momenteel een zwak punt. 

 

3.4 Fase 4: Service & Ervaring (Gebruik & Service) 

 



● Uitvoering: De uitvoering is over het algemeen van hoge kwaliteit. Monteurs zijn bekwaam 

en oplossingsgericht. Echter, ze kunnen aankomen in oudere busjes met 

ongeorganiseerde apparatuur, wat een gemengd signaal afgeeft met betrekking tot 

professionaliteit aan hoogwaardige industriële klanten.5 De fysieke presentatie matcht niet 

altijd met de kwaliteit van het werk. 

● Flexibiliteit: Als problemen ontstaan tijdens installatie, past Jacotech zich snel aan, wat 

een grote verrukking is voor klanten die gewend zijn aan rigide aannemers. Het 

probleemoplossend vermogen ter plaatse wordt zeer gewaardeerd. 

● Pijnpunt: Interne communicatiekloven kunnen leiden tot technici die aankomen zonder 

volledige context, wat improvisatie ter plaatse vereist.3 Dit kan leiden tot inefficiëntie en een 

minder gestroomlijnde klantervaring. 

 

3.5 Fase 5: Loyaliteit (Loyalty) 

 

● Retentie: Retentie is hoog puur door servicekwaliteit ("ze hebben het goed gemaakt"). 

Echter, er is nul actief retentiebeheer. Geen nieuwsbrieven, geen vervolggesprekken met 

betrekking tot onderhoudscontracten (tenzij geïnitieerd door de klant), en geen 

gestructureerd accountbeheer.4 De relatie wordt niet actief onderhouden. 

● Advocacy: Blije klanten bevelen Jacotech aan, maar Jacotech biedt hen geen tools 

(content, deelbare casestudy's) om dit gemakkelijker te maken. Mond-tot-mondreclame is 

organisch maar niet gestimuleerd. 

● Pijnpunt: Het "passieve loyaliteit"-model laat Jacotech kwetsbaar. Als een concurrent deze 

klanten actief het hof maakt, merkt Jacotech dit misschien pas als de klant weg is. Er is 

geen mechanisme om klanttevredenheid te monitoren of proactief in te spelen op 

veranderende behoeften. 

 

4. Buyer Personas 

 

Om een meer gerichte marketingaanpak te faciliteren, identificeren we drie primaire buyer 

personas die de segmenten vertegenwoordigen die Jacotech wil aantrekken en behouden. 

 

4.1 Persona 1: De Industriële Faciliteitsmanager ("Proces Piet") 

 

● Profiel: 45-55 jaar oud, Technisch Manager of Plant Manager bij een middelgrote tot grote 

industriële productiefaciliteit (bijv. steenfabriek, voedselverwerking, chemie) in 



Limburg/Brabant. Hij is pragmatisch, resultaatgericht en draagt een grote 

verantwoordelijkheid voor de continuïteit van het productieproces. 

● Doelen: Maximaliseren van uptime, voldoen aan steeds strengere milieuvoorschriften (stof, 

waterlozing), en vinden van duurzame oplossingen die geen constant micromanagement 

vereisen. Hij zoekt partners die hem ontzorgen. 

● Pijnpunten: 

○ Haat het coördineren van meerdere onderaannemers (één voor staal, één voor 

pompen, één voor leidingen). Dit kost tijd en verhoogt het risico op fouten. 

○ Bezorgd over inspectie-instanties (milieu-audits). Hij wil zekerheid dat zijn installaties 

aan de normen voldoen. 

○ Gefrustreerd door "papier-schuivende" leveranciers die de praktische realiteit van de 

fabrieksvloer niet begrijpen. 

● Koopgedrag: Waardeert technische competentie boven gelikte verkooppraatjes. 

Onderzoek start online maar leunt zwaar op aanbevelingen van gelijken. Bereid een 

premie te betalen voor "set and forget" betrouwbaarheid. Hij zoekt een partner voor de 

lange termijn. 

● Jacotech’s Pitch: "Wij zijn de multidisciplinaire probleemoplosser. Wij bouwen het frame, 

installeren de pomp en leggen de leidingen, zodat u slechts met één partij te maken heeft." 

 

4.2 Persona 2: De Moderniserende Agrariër ("Boer Bart") 

 

● Profiel: 30-45 jaar oud, tweede of derde generatie boer (melkvee of akkerbouw) die 

opschaalt of operaties optimaliseert om marktconsolidatie te overleven. Actief op Facebook 

en industrie-forums. Hij is ondernemend en staat open voor technologische vernieuwing. 

● Doelen: Efficiëntie, automatisering (verminderen handarbeid), en regelgevende naleving 

(stikstof/mestverwerking). Hij wil zijn bedrijf toekomstbestendig maken. 

● Pijnpunten: 

○ Onzekerheid over toekomstige regelgeving maakt hem huiverig om te investeren tenzij 

de ROI duidelijk is. 

○ Apparatuurstoring betekent direct inkomstenverlies (oogst sterft, koeien kunnen niet 

gevoerd worden). Betrouwbaarheid is cruciaal. 

○ Geërgerd door "consultants" die nooit werklaarzen hebben gedragen. Hij wil praten 

met mensen die de praktijk begrijpen. 

● Koopgedrag: Pragmatisch. Checkt prijzen maar waardeert lokale service en 

reparatiesnelheid boven alles. Loyaal als hij eerlijk behandeld wordt, maar zal switchen als 

hij zich "afgezet" voelt. 

● Jacotech’s Pitch: "Wij spreken uw taal en hebben de onderdelen op voorraad. Onze 

Eisele pompen zijn gebouwd om lang mee te gaan, wat uw downtime-risico vermindert." 

 

4.3 Persona 3: De High-End Woningeigenaar ("Villabezitter Victor") 



 

● Profiel: 50+ jaar oud, vermogende ondernemer of gepensioneerde professional met een 

groot landgoed of tuin. Vaak afwezig (reizen of tweede huis). Hij hecht veel waarde aan 

esthetiek en comfort. 

● Doelen: Een ongerepte tuin zonder moeite. Wil "slimme" systemen (domotica) die zichzelf 

beheren. Esthetiek is cruciaal — geen lelijke leidingen of luidruchtige pompen. 

● Pijnpunten: 

○ Bruin gras of stervende planten wanneer hij weg is. 

○ Omgaan met "klusjesmannen" die niet komen opdagen of een puinhoop achterlaten. 

○ Technische complexiteit van het configureren van geautomatiseerde systemen. 

● Koopgedrag: Minder prijsgevoelig, zeer kwaliteitsgevoelig. Wil een "witte handschoen" 

service. Vindt leveranciers via tuinarchitecten of high-end lifestyle netwerken. 

● Jacotech’s Pitch: "Onzichtbare perfectie. Onze ondergrondse systemen houden uw 

landgoed automatisch groen, en wij handelen al het onderhoud proactief af." 

 

5. Concurrentiematrix 

 

Het landschap voor Jacotech is gefragmenteerd. Concurrentie komt niet van een enkele directe 

rivaal die alles doet wat Jacotech doet, maar van specialisten in elke verticaal. 
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Analyse: Jacotech bezet een "Hybride Niche". Het kan niet concurreren op prijs met webshops 

of op productievolume met pure staalfabrikanten. Zijn concurrentievoordeel ligt uitsluitend in de 

integratie van deze velden. Concurrenten zoals Kotech of Custers opereren in dezelfde water-

niche maar missen de zware constructie-ondersteuning. Dit bevestigt de strategie om te richten 

op complexe, multidisciplinaire projecten waar het "One-Stop-Shop" voordeel enkelvoudige 

discipline concurrenten neutraliseert. Jacotech moet zich positioneren als de integratiespecialist 

die de gaten vult die specialisten laten vallen. 

5.1 AI-Gedreven SEO Analyse: Van Data naar Strategie 

Voor de SEO-strategie is de AI niet alleen gebruikt om tekst te genereren, maar primair als 
een geavanceerde data-analist. Het proces verliep in drie heldere stappen: 



1. Creatie van de 'Training Set' (Data Verzameling) Er is gestart met een kwantitatieve 
contentanalyse waarbij de AI als 'crawler' is ingezet. De volledige website van Jacotech en die 
van dertien relevante concurrenten (de 'Peer Group') zijn systematisch doorzocht om een 
compleet corpus van alle teksten te verzamelen. Dit vormde de specifieke trainingsdata voor 
dit onderzoek. 

2. Frequentieanalyse en Patroonherkenning (Het 'Tellen') De AI heeft vervolgens deze 
ruwe data geanalyseerd door simpelweg te tellen. Voor elke website is een lijst opgesteld van 
de 50 meest gebruikte termen. 

● De Marktstandaard: Door de data van alle concurrenten samen te voegen, 
berekende de AI welke termen dominant zijn in de hele sector (zoals "Service", 
"Kwaliteit", "Oplossing"). 

● De Eigen Positie: Dit werd afgezet tegen de termen die Jacotech het meest gebruikt 
(zoals "Pomp", "Constructie"). 

3. Synthese via de RAG Tool (Het Resultaat) De resultaten van deze tellingen (de tabellen 
met termen en frequenties) zijn vervolgens als gestructureerde context in de RAG-applicatie 
geladen. Hierdoor kon de AI de "kale data" interpreteren. De RAG-tool vergeleek de 
'marktstandaard' met de 'interne data' en identificeerde zo de strategische 'gaps' (de gaten 
in de contentstrategie) en de kansen voor nieuwe zoektermen. 

In het kort: De AI verzamelde eerst de bouwstenen (woorden) van het hele internet, telde 
welke het belangrijkst waren, en gebruikte daarna zijn analytisch vermogen om te vertellen 
waarom Jacotech bepaalde termen miste. 

 
 
De implementatie van dit SEO-onderzoek zal de concurrentiepositie van Jacotech 
fundamenteel veranderen. Het onderzoek toont aan dat Jacotech momenteel opereert als 
een "verborgen parel", die leunt op een verouderd netwerk, terwijl de concurrentie online 
marktaandeel wegkaapt door waardegedreven communicatie. 

Door de strategie uit het SEO-onderzoek toe te passen, verschuift Jacotech van een 
passieve, reactieve speler naar een proactieve, strategische uitdager. 

Hieronder wordt per concurrentiecategorie uitgelegd wat de impact van dit onderzoek zal 
zijn: 

5.2 Impact op Online "Prijsvechters" (Webshops) 

De analyse toont aan dat webshops winnen op prijs en gemak voor standaardonderdelen. 



Jacotech verliest momenteel de strijd omdat het geen onderscheid maakt tussen 'onderdeel' 
en 'oplossing'. 

● De Verandering: Het onderzoek adviseert om niet de strijd aan te gaan op kale 
productnamen (waar webshops winnen), maar te focussen op termen met een 
dienstverlenende intentie zoals "revisie dompelpomp", "pompstoring verhelpen" en 
"advies pompselectie". 

● De Impact: Jacotech trekt hiermee klanten aan die een probleem hebben en 
technische hulp zoeken, in plaats van klanten die alleen de laagste prijs voor een losse 
klep zoeken. Hiermee wordt de prijsconcurrentie van webshops geneutraliseerd. 

5.3 Impact op Niche-Specialisten (o.a. Kotech, Willems) 

Veel concurrenten zijn specialisten in slechts één ding (alleen staal, alleen pompen of alleen 
beregening). Jacotech's huidige website communiceert ook als een specialist (focus op 
product), waardoor het lijkt alsof ze 'een van de velen' zijn. 

● De Verandering: Het onderzoek schrijft voor om termen te gebruiken die de 
integrale kracht (One-Stop-Shop) benadrukken, zoals "totaaloplossing 
watertechniek", "turnkey machinebouw project" en "watermanagement agrarische 
sector". 

● De Impact: Door te ranken op deze samengestelde termen, positioneert Jacotech 
zich in een klasse apart. Een klant die een "waterrecyclinginstallatie" zoekt (staal + 
pomp + leidingwerk), vindt bij de specialist slechts een deel van de puzzel. Jacotech 
wordt de logische keuze voor complexe projecten, waardoor enkelvoudige 
specialisten buitenspel worden gezet. 

5.4 Impact op Gevestigde Marktpartijen (De 'Waarde' Concurrenten) 

Uit de analyse blijkt dat grote concurrenten termen gebruiken als "Kwaliteit", "Service", 
"Innovatie" en "Duurzaamheid". Jacotech gebruikt momenteel vooral termen als "Pomp" en 
"Constructie". Hierdoor wordt Jacotech gezien als 'uitvoerder' en de concurrent als 
'strategisch partner'. 

● De Verandering: Het SEO-onderzoek introduceert een nieuwe laag zoektermen 
gericht op waarde en zekerheid, zoals "gecertificeerd laswerk", "betrouwbare 
industriële partner" en "duurzame oplossingen industrie". 

● De Impact: Jacotech dicht het perceptiegat. Ze worden niet langer gezien als de 
partij die je belt voor een klusje, maar als de partij die je belt voor zekerheid en 
kwaliteit. Dit stelt hen in staat om hoger in de waardeketen te concurreren en hogere 
marges te rechtvaardigen. 



5.5 Impact op de Markttoegang (Het doorbreken van de 'Ons Kent Ons' 
bubbel) 

Momenteel is Jacotech onzichtbaar voor klanten buiten het bestaande netwerk. 
Concurrenten die wel SEO toepassen, vangen alle 'nieuwe' vraag op. 

● De Verandering: Door termen te gebruiken die specifiek zijn afgestemd op Buyer 
Personas (zoals "Industriële Faciliteitsmanager" of "Moderniserende Agrariër"), wordt 
Jacotech vindbaar voor beslissers die nog geen relatie met het bedrijf hebben. 

● De Impact: Jacotech breekt de afhankelijkheid van het vergrijzende netwerk en pakt 
marktaandeel af van concurrenten die dachten dat deze nieuwe leads 'veilig' waren. 
Specifiek door het exclusieve Eisele-dealerschap agressief online te claimen, werpt 
Jacotech een barrière op voor concurrenten die deze kwaliteitspompen niet kunnen 
leveren. 

5.6 Samenvattend 

De implementatie van dit onderzoek transformeert de concurrentiestrijd van een defensieve 
prijzenslag (op onderdelen) naar een offensieve kwaliteitsstrijd (op oplossingen). 
Jacotech dwingt de concurrentie hiermee in de verdediging op het terrein waar Jacotech het 
sterkst is: complexe, multidisciplinaire technische oplossingen. 

 

6. Vijfkrachtenmodel van Porter Analyse 

 

Deze analyse evalueert de externe marktdruk op Jacotech’s winstgevendheid en strategische 

positie. 

 

6.1 Dreiging van Nieuwe Toetreders (Matig tot Laag) 

 

● Barrières: De toetredingsdrempel voor basis diensten (bijv. een ZZP-er die irrigatie doet) 

is laag. Echter, het repliceren van Jacotech’s specifieke mix (zware constructiewerkplaats 

+ pompdealerschap + hydraulische expertise) vereist aanzienlijk kapitaal (machines, 

voorraad) en stilzwijgende kennis. De opgebouwde relaties en reputatie vormen ook een 

barrière. 

● Analyse: Laag risico op een directe "kloon" die de markt betreedt, maar hoog risico op 

fragmentatie door kleine, eenmanszaken die knabbelen aan de onderkant van de markt 



(bijv. residentiële irrigatie). Jacotech moet zich focussen op segmenten waar deze kleine 

spelers niet kunnen concurreren. 

 

6.2 Onderhandelingsmacht van Leveranciers (Matig) 

 

● Afhankelijkheid: Jacotech vertrouwt op specifieke leveranciers voor hoogwaardige 

componenten (bijv. Eisele voor pompen). Als Eisele zijn dealerstructuur zou veranderen of 

prijzen zou verhogen, is Jacotech kwetsbaar.1 

● Commodities: Voor staal en PVC hebben leveranciers macht door wereldwijde 

prijsfluctuaties (energiecrises, grondstoftekorten), die Jacotech moet doorberekenen aan 

klanten.17 

● Analyse: Het handhaven van de exclusieve of voorkeurspartnerstatus met Eisele is een 

kritieke strategische noodzaak. Diversificatie van leveranciers voor commodities kan het 

risico spreiden. 

 

6.3 Onderhandelingsmacht van Afnemers (Hoog) 

 

● Informatie: Kopers (vooral industriële en jongere boeren) zijn steeds beter geïnformeerd 

via het internet. Ze kunnen componentprijzen gemakkelijk vergelijken.1 Transparantie in de 

markt verhoogt de prijsdruk. 

● Alternatieven: Voor standaardklussen hebben kopers veel opties. Ze missen alleen opties 

voor complexe, maatwerkklussen. 

● Analyse: Om kopersmacht te verminderen, moet Jacotech omhoog in de waardeketen 

naar projecten waar expertise de schaarste is, niet de hardware. Door toegevoegde 

waarde te leveren die moeilijk vergelijkbaar is, kan Jacotech marges beschermen. 

 

6.4 Dreiging van Substituten (Hoog voor Retail, Laag voor Projecten) 

 

● Retail: De fysieke "balie/winkel" wordt geconfronteerd met een existentiële bedreiging van 

online substituten. Een boer kan een klep online goedkoper en sneller kopen.3 

● Diensten: Er is geen substituut voor probleemoplossing ter plaatse en maatwerkfabricage. 

AI en automatisering (smart farming) zijn geen substituten maar complementen die 

Jacotech moet leren integreren.10 

● Analyse: Het bedrijfsmodel moet verschuiven van "onderdelen verkopen" (hoge dreiging) 

naar "geïntegreerde functionerende systemen verkopen" (lage dreiging). 



 

6.5 Rivaliteit Onder Bestaande Concurrenten (Matig) 

 

● Aard van Rivaliteit: Concurrentie is grotendeels regionaal en gebaseerd op relaties. Er is 

geen moordende prijzenoorlog op complexe projecten omdat vertrouwen de valuta is. 

● Differentiatie: De meeste concurrenten zijn specialisten. Jacotech’s hybride model biedt 

een natuurlijke differentiatie, wat directe kop-aan-kop rivaliteit vermindert. 

● Analyse: De rivaliteit is beheersbaar als Jacotech effectief zijn unieke hybride 

waardepropositie communiceert. Als het faalt om dit te doen, zal het op prijs vergeleken 

worden tegen specialisten, wat een verliezende strijd is. 

 

7. Strategische Synthese en Aanbevelingen 

 

Op basis van de uitgebreide analyse bevindt Jacotech zich in een positie van latent potentieel. 

Het heeft het "product" (expertise + capaciteiten) maar mist de "distributie" (marketing + actieve 

verkoop). 

 

7.1 Strategische Pijler 1: De "Technische Integrator" Positionering 

 

Jacotech moet stoppen zichzelf te presenteren als een verzameling van drie afzonderlijke 

dingen (Winkel + Staal + Water) en beginnen zich te presenteren als een Technische 

Integrator. Dit vereist een herijking van de boodschap naar de markt. 

● Actie: Rebrand marketingmaterialen om te focussen op Case Studies die de kruising van 

vaardigheden tonen. Bijv. "Hoe we een waterrecyclinginstallatie bouwden voor een 

baksteenfabriek: Van Staalframe tot Slimme Pomp." 

● Targeting: Focus marketinginspanningen uitsluitend op de "Industriële Faciliteitsmanager" 

en de "Moderniserende Agrariër" personas. 

 

7.2 Strategische Pijler 2: Digitale Professionalisering 

 

De onzichtbaarheid van het bedrijf is zijn grootste risico. Een inhaalslag op digitaal gebied is 

noodzakelijk om relevant te blijven. 



● Actie: Lanceer een nieuwe website die visueel bewijs prioriteert boven tekst. Gebruik 

hoogwaardige fotografie van voltooide industriële projecten (niet alleen onderdelen). 

● Content: Creëer content die de "overweging" vragen van de personas beantwoordt. Bijv. 

"5 manieren om waterkosten te verminderen in industriële productie" of "De voordelen van 

ondergrondse irrigatie voor grote landgoederen." 

 

7.3 Strategische Pijler 3: Actieve Verkoopcycli 

 

De cultuur van wachten tot de telefoon gaat moet eindigen. Commerciële proactiviteit moet in 

het DNA van de organisatie worden geïntegreerd. 

● Actie: Implementeer een lichtgewicht CRM-systeem (zelfs binnen ProfitManager indien 

mogelijk, of een eenvoudige externe tool) om projectopvolgingen bij te houden. 

● Routine: Stel een "Regendag Protocol" in: Wanneer technici of verkooppersoneel stilstand 

hebben, moeten ze contact opnemen met bestaande klanten voor preventieve 

onderhoudscontroles, specifiek gericht op de installatiebasis (bijv. "Uw pomp is 5 jaar oud, 

zullen we hem inspecteren voordat het seizoen begint?"). 

 

7.4 Strategische Pijler 4: Kennisborging 

 

De afhankelijkheid van vergrijzend personeel is een kritieke bedreiging. Actieve stappen zijn 

nodig om kennis te behouden en over te dragen. 

● Actie: Koppel junior personeel (of nieuwe aannames) aan senior experts op complexe 

locatiebezoeken, niet alleen als extra handjes, maar met de expliciete instructie om het 

"waarom" van beslissingen te documenteren. 

● Documentatie: Begin met het digitaliseren van projectgeschiedenissen en specifieke 

locatiekennis die momenteel alleen in de hoofden van senior werknemers bestaat. 

 

Conclusie 

 

Jacotech B.V. is een "verborgen parel" technisch bedrijf dat momenteel te verborgen is voor zijn 

eigen bestwil. De marktvraag naar zijn specifieke mix van waterbeheer, 

duurzaamheidsoplossingen en robuuste constructie groeit (Trends: Circulariteit, 

Klimaatadaptatie). Echter, zonder een modernisering van zijn commerciële motor — 

transformeren van een passieve werkplaats naar een proactieve oplossingspartner — riskeert 



het langzaam relevantie te verliezen naarmate zijn traditionele netwerk met pensioen gaat. De 

weg vooruit vereist vertrouwen in zijn hoogwaardige aanbod en de durf om actief zijn positie als 

de premier technische probleemoplosser in de regio Limburg/Brabant op te eisen. Door 

strategische focus, digitale vernieuwing en proactief marktgedrag kan Jacotech een duurzame 

en winstgevende toekomst tegemoet gaan. 

 

8. Gedetailleerde Analyse van Onderzoeksmateriaal & 

Bevindingen 

 

Deze sectie biedt de diepgaande onderbouwing voor de strategische conclusies die hierboven 

zijn getrokken, gebruikmakend van het specifieke bewijsmateriaal in de geüploade documenten 

en externe snippets. 

 

8.1 Customer Journey Mapping: De "Toevallige" Klant 

 

Het onderzoek wijst op een Customer Journey die grotendeels onbeheerd is. 

● Bewijs van Passieve Instroom: Meerdere geïnterviewden 1 bevestigen dat "nieuwe" 

klanten zeldzaam zijn en vaak bij toeval op het bedrijf stuiten of worden doorverwezen door 

het "oude netwerk" van Jacques Coolen. Dit duidt op een onderbenutting van het 

marktpotentieel. 

● Het "Zwarte Gat" van Administratie: Een significant pijnpunt geïdentificeerd in de 

Overweging/Aankoop fase is de interne pingpong van offertes. Een offerte kan reizen van 

Verkoop (Wim) naar Management (Marcel) naar Admin (Wendy) en terug naar Technisch 

(Leon/Frank) voordat hij de klant bereikt.5 Dit introduceert vertraging en potentiële fouten, 

wat de conversie kan schaden. 

● De "Service" Paradox: Hoewel service een USP is ("Wij lossen het op"), betekent het 

gebrek aan een gestructureerde feedbackloop dat Jacotech niet weet waarom een klant blij 

of ontevreden was, wat de optimalisatie van de reis voorkomt.19 Zonder data is verbetering 

moeilijk. 

 

8.2 Persona Deep Dive: De Disconnectie 

 

De analyse van de interne interviews onthult een discrepantie tussen de feitelijke klantenbasis 



en de gewenste klantenbasis. 

● Huidige Realiteit: Een mix van verouderende boeren, lokale inloop voor kleine 

onderdelen, en een paar grote industriële spelers.19 Dit weerspiegelt het verleden van het 

bedrijf. 

● Gewenste Realiteit: Grote industriële klanten (bijv. Moza, Steenfabriek) en vermogende 

particulieren voor complexe projecten.1 Dit weerspiegelt de ambitie voor de toekomst. 

● Inzicht: De huidige marketing (of het gebrek eraan) trekt de "Huidige Realiteit" aan. De 

"winkel" trekt inloop met lage waarde. Om de "Gewenste Realiteit" aan te trekken, moet de 

marketing verschuiven van "Wij hebben onderdelen" naar "Wij voeren complexe projecten 

uit". De boodschap moet worden afgestemd op de nieuwe doelgroepen. 

 

8.3 Concurrentieanalyse & Marktpositionering 

 

De externe snippets met betrekking tot trends voor 2025 belichten een cruciaal gat. 

● Trend: De opkomst van AI, digitale tweelingen, en datagedreven landbouw/waterbeheer.9 

De markt beweegt zich richting slimme, geconnecteerde oplossingen. 

● Jacotech's Positie: Jacotech is technologisch conservatief. Hoewel ze de hardware 

installeren, vertrouwen ze op partners voor de software/besturingen.1 Dit maakt hen 

afhankelijk van derden voor een essentieel deel van de waardepropositie. 

● Strategische Implicatie: Jacotech hoeft geen softwarebedrijf te worden, maar het moet 

zich positioneren als de hardware enabler van deze technologieën. "Wij bouwen de 

robuuste infrastructuur die uw slimme sensoren laat werken." Dit is een cruciale 

differentiatie van concurrenten die misschien alleen de software verkopen of alleen het 

staal lassen. Het benadrukken van de fysieke basis voor digitale innovatie is een sterke 

propositie. 

 

8.4 De "Eisele" Mogelijkheid 

 

Het Eisele dealerschap wordt consequent genoemd als een kroonjuweel.1 

● Marktcontext: De Nederlandse mest- en industriële pompmarkt is druk maar gedreven 

door kwaliteit en betrouwbaarheid vanwege de hoge kosten van falen (milieuboetes, 

productiestops). Betrouwbaarheid is een key buying driver. 

● Mogelijkheid: Jacotech is momenteel passief in dit dealerschap. Een proactieve 

campagne gericht op biogasinstallaties en industriële waterzuiveringsfaciliteiten in de 

Benelux-regio, specifiek gebruikmakend van de "Dealer" status, vertegenwoordigt het 

laaghangende fruit voor omzetgroei. Het actief vermarkten van dit exclusieve partnerschap 



kan nieuwe deuren openen. 

 

8.5 Organisatorische Gereedheid (De "Fitness" Test) 

 

De interne fitnesstestresultaten 4 schetsen een beeld van een organisatie die hoog scoort op 

Klantintimiteit (begrijpen van de klant) en Flexibiliteit maar laag op Procesdiscipline en 

Strategische Visievorming. 

● Score Inzicht: Werknemers waarderen "Samenwerking" en "Klantbegrip" hoog (6/7), maar 

"Strategiecommunicatie" en "Systematische Innovatie" laag (2/7). Dit duidt op een kloof 

tussen operationele kracht en strategische richting. 

● Conclusie: Het team is bereid en in staat om complex werk uit te voeren, maar voelt zich 

stuurloos met betrekking tot de langetermijnrichting. Het "marketingplan" is niet alleen voor 

klanten; het is essentieel voor interne afstemming, en geeft het vakkundige 

personeelsbestand een duidelijk verhaal over waar het bedrijf naartoe gaat. Een gedeelde 

visie zal de betrokkenheid en effectiviteit vergroten. 

 

8.6 BEANTWOORDING VAN DEELVRAGEN 

 

Hier zijn de antwoorden op uw vragen, geformuleerd op basis van de strategische analyse, de 
interviews en de modellen uit het rapport. 

1. Wat is de huidige situatie van Jacotech op het gebied van het merkimago? 

Op basis van de SWOT-analyse en de Confrontatiematrix kan worden geconcludeerd dat het 
merkimago van Jacotech sterk, maar verouderd en onzichtbaar is voor nieuwe markten. 

● Technische Reputatie (Sterkte): Uit de SWOT blijkt dat Jacotech in de regio een 
ijzersterke reputatie heeft op het gebied van technische kwaliteit en 
probleemoplossend vermogen ("Als niemand het kan maken, kan Jacotech het"). Dit is 
gebaseerd op decennia aan ervaring en het "Jacques Coolen"-tijdperk. 

● Commerciële Onzichtbaarheid (Zwakte): De zwaktes in de SWOT (passieve marketing, 
verouderde website) tonen aan dat het merk online nagenoeg onzichtbaar is. Het 
imago is blijven hangen in het verleden ("de dorpssmederij/winkel") en communiceert 
niet de huidige capaciteit als moderne industriële partner. 

● Confrontatie-conclusie: De Confrontatiematrix toont aan dat Jacotech momenteel in 
een verdedigende positie zit wat betreft merkimago. De strategie moet verschuiven 
naar een aanvalsstrategie: de unieke combinatie van disciplines (Water + Constructie 
+ Eisele) moet actief vermarkt worden om het imago te transformeren van "lokale 
winkel" naar "regionale systeemintegrator". 



2. Wie zijn de huidige en potentiële klanten van Jacotech? 

De analyse van de Persona's en de Customer Journey laat een duidelijke splitsing zien tussen 
wie er nu komt en wie er zou moeten komen. 

● Huidige Klanten (De "Oude" Garde): 
○ Dit zijn voornamelijk relaties uit het traditionele netwerk (mond-tot-

mondreclame). 
○ Customer Journey: Hun reis slaat de "oriëntatiefase" over; ze bellen direct 

omdat ze het bedrijf al kennen. Ze komen vaak voor ad-hoc reparaties of 
specifieke onderdelen (de winkel-functie). 

● Potentiële Klanten (De Gewenste Groei): 
○ De modellen identificeren drie specifieke persona's die cruciaal zijn voor de 

toekomst: 
1. "Proces Piet" (Industrie): Zoekt ontzorging en turnkey-oplossingen voor 

complexe fabrieksinstallaties. 
2. "Innovatieve Bart" (Agro): Een moderne boer die investeert in 

hoogwaardige mesttechniek (Eisele) en automatisering. 
3. "Villabezitter Victor" (Particulier): Zoekt luxe, geautomatiseerde 

tuinberegening. 
○ Customer Journey Knelpunt: Voor deze potentiële klanten faalt de huidige 

klantreis in de oriëntatiefase. Zij zoeken online naar oplossingen, vinden een 
verouderde website zonder portfolio, en haken af voordat er contact is. 

3. Hoe presteren de verschillende marketingstrategieën momenteel bij 

vergelijkbare bedrijven in de branche? 

Het Vijfkrachtenmodel van Porter en de Concurrentiematrix onthullen dat de markt 
polariseert, waarbij Jacotech een unieke maar kwetsbare middenpositie inneemt. 

● De "Commodity" Strategie (Webshops): 
○ Prestatie: Zeer sterk op prijs en gemak. 
○ Porter Analyse: De dreiging van substituten (online verkoop) en de 

onderhandelingsmacht van afnemers is hier maximaal. Klanten vergelijken 
prijzen en Jacotech verliest deze slag als het enkel om "onderdelen verkopen" 
gaat. 

● De "Specialist" Strategie (bijv. Kotech, Frank Custers): 
○ Prestatie: Goed in hun niche (alleen water of alleen beregening), vaak 

wendbaarder en lokaal zichtbaar. 
○ Concurrentiematrix: Deze spelers missen echter de breedte. Ze kunnen geen 

zware staalconstructies lassen om hun pompen te ondersteunen. 
● De positie van Jacotech: 



○ Jacotech probeert momenteel op beide borden te schaken (zowel 
winkel/onderdelen als projecten), wat leidt tot een diffuse strategie. 

○ Conclusie uit modellen: De enige winnende strategie voor Jacotech is 
differentiatie door integratie. De concurrentie presteert beter op 
deelgebieden, maar niemand in de directe regio combineert Heavy Duty 
Constructie met Fijne Watertechniek en Exclusief Dealerschap (Eisele). De 
marketingstrategie moet zich volledig op deze "One-Stop-Shop" propositie 
richten om de prijsdruk van webshops (Porter) te ontwijken. 
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