Strategisch Concurrentierapport:
Digitale Positionering en Marktidentiteit
in de Maakindustrie en Agrotechniek
(Regio Weert)

1. Executive Management Samenvatting

In de hedendaagse B2B-markt, en specifiek binnen de sectoren metaalbewerking,
machinebouw en agrotechniek, heeft een fundamentele verschuiving plaatsgevonden. De
digitale representatie van een technisch bedrijf fungeert niet langer slechts als een digitaal
visitekaartje, maar als een primair instrument voor vertrouwen, werving en strategische
differentiatie. Dit onderzoeksrapport biedt een exhaustieve analyse van de competitieve
positionering van Jacotech B.V., geplaatst tegen de achtergrond van het industriéle landschap
in de regio Weert en Zuidoost-Nederland.

De centrale probleemstelling van dit rapport richt zich op het identificeren van de unieke
marktpositie van Jacotech ten opzichte van haar concurrenten. Waar traditionele
concurrentieanalyses zich beperken tot productvergelijkingen, duikt dit rapport dieper in de
semantische en strategische lagen van de online identiteit: de waardeproposities, de
tone-of-voice en de geclaimde 'Unique Selling Propositions' (USP's).

De analyse onthult een markt die zich scherp differentieert langs drie assen: de industriéle
schaalgrootte, niche-specialisatie en service-oriéntatie. Jacotech bevindt zich hierin op een
kruispunt. Terwijl concurrenten als Clement Group kiezen voor de positie van 'Industriéle
Supermacht' met een focus op volume en certificering, en spelers als AST Mols en Giel Ogier
zich ingraven in diepe specialisaties (respectievelijk hydrauliek en staltechniek), claimt
Jacotech de rol van de 'Pragmatische Oplosser'. De analyse toont aan dat de kracht van
Jacotech ligt in de menselijke maat, de unieke kruisbestuiving tussen water- en
metaaltechniek, en een mentaliteit van "repareren boven vervangen". Tegelijkertijd signaleert
het rapport risico's in deze positionering: zonder scherpe focus dreigt het profiel diffuus te
worden in de schaduw van gespecialiseerde giganten. Dit rapport biedt een routekaart om
deze veelzijdigheid te transformeren van een potentiéle zwakte naar een onbetwistbare
marktkracht.

2. Inleiding: Het Industriéle Digitale Landschap van
Zuidoost-Nederland



2.1 Context van de Maakindustrie in de Regio Weert

De regio Weert, gepositioneerd als de poort naar Limburg en Brabant, kent een rijke historie in
zowel de agrarische sector als de maakindustrie. Deze geografische en historische context is
cruciaal voor het begrijpen van de huidige online positionering van lokale bedrijven. We zien
een duidelijke tweedeling in de marktontwikkeling. Enerzijds zijn er de traditionele
familiebedrijven die hun wortels hebben in de ondersteuning van de lokale landbouw
(mechanisatie, constructie), en anderzijds is er een professionaliseringsslag gaande richting
high-tech toelevering voor de internationale industrie (ASML-keten, automotive).

In dit spanningsveld moeten bedrijven kleur bekennen. De websites van deze ondernemingen
zijn de primaire arena waar deze strategische keuzes zichtbaar worden. Het gaat niet meer
alleen om "wat kunnen we maken", maar om "hoe ontzorgen we de klant". De verschuiving van
‘productiecapaciteit’ naar ‘oplossend vermogen' is leidend. Dit rapport analyseert hoe
Jacotech en haar concurrenten zich binnen dit spectrum bewegen.

2.2 Methodologisch Kader van de Analyse

Om tot een diepgravend inzicht te komen, is gekozen voor een kwalitatieve, vergelijkende
analyse van de digitale presence. De focus ligt hierbij niet op SEO-technische parameters
(zoals laadsnelheid of keywords), maar op de communicatieve en strategische signalen die de
merken uitzenden.

De analyse is opgebouwd langs drie kernpijlers:

1. De Waardepropositie (Value Proposition): Welk fundamenteel probleem lost het
bedrijf op voor de klant? Is dit een technisch probleem (wij kunnen X maken) of een
zakelijk probleem (wij garanderen continuiteit)?

2. De Tone-of-Voice (ToV): De persoonlijkheid van het merk. Is de communicatie formeel,
afstandelijk en corporate, of juist warm, toegankelijk en mensgericht? Dit zegt veel over
de cultuur en de beoogde klantrelatie.

3. Unique Selling Propositions (USP's): De harde en zachte bewijsvoering. Waarom moet
de klant voor deze partij kiezen? Hierbij wordt onderscheid gemaakt tussen
hygiénefactoren (dingen die iedereen roept, zoals 'kwaliteit') en echte differentiatoren
(unieke assets).

De selectie van concurrenten is zorgvuldig samengesteld om een 360-graden beeld van de
markt te geven. We analyseren de Directe Industriéle Concurrentie (Clement Group,
Wullems, Van Gog), de Functionele Specialisten (AST Mols, Inventflow) en de Sectorale
Partners (Giel Ogier).

3. Nulmeting: De Identiteit en Positionering van



Jacotech B.V.

Voordat de concurrentie in kaart wordt gebracht, is een diepgaande dissectie van Jacotech’s
eigen profiel noodzakelijk. Uit de geanalyseerde bronnen komt een beeld naar voren van een
bedrijf in transitie, dat bewust bouwt aan een brug tussen verleden en toekomst.

3.1 De Strategische Betekenis van "Nieuw Elan"

De meest prominente strategische boodschap op de website van Jacotech is de verwijzing
naar de verzelfstandiging in 2021. De tekst "Met ingang van 2021 gaat Jacotech met het
vertrouwde team weer verder als een zelfstandige BV met een nieuwe eigenaar, een nieuwe
visie en nieuw elan"" is niet slechts een feitelijke mededeling, maar een fundamenteel
onderdeel van de waardepropositie.

In de B2B-markt kan een overname of verzelfstandiging onzekerheid creéren bij klanten.
Jacotech pareert dit proactief door continuiteit ("het vertrouwde team") te koppelen aan
energie ("nieuw elan"). Dit suggereert een organisatie die de ervaring van het verleden
combineert met de ambitie van een start-up. Het gebruik van het woord "familiebedrijf" in de
context van kernwaarden ', ondanks de BV-structuur, is een bewuste keuze om de cultuur van
betrokkenheid en korte lijnen te benadrukken. Dit positioneert Jacotech direct als een
relatiegerichte partner, in tegenstelling tot transactiegerichte leveranciers.

3.2 De Waardepropositie: De Symbiose van Technieken

Jacotech onderscheidt zich door een ongebruikelijk breed portfolio dat drie werelden verbindt
die vaak gescheiden opereren:

1. Water- & Pomptechniek: Van beregeningsinstallaties tot mestmixers.
2. Machinebouw & Constructie: Plaatwerk, lassen en revisie.
3. Service & Onderhoud: Het repareren van machines, vaak op locatie.

De kern van de waardepropositie is niet de specialisatie in één van deze zuilen, maar de
integratie ervan. Zoals vermeld in de bronnen: "Jacotech: actief waar hoogwaardige
oplossingen gevraagd worden in de watertechniek, mest- mixer- en pomptechniek, en
constructie- en plaatwerken".? Voor een agrarische klant of een industriéle partij met
watermanagement-vraagstukken betekent dit een "one-stop-shop" ervaring, maar dan op
een pragmatisch niveau. Ze hoeven niet voor het frame naar de staalbouwer en voor de pomp
naar de installateur; Jacotech begrijpt de interactie tussen vloeistof en metaal.

Een specifiek aspect van de waardepropositie is de nadruk op revisie. De quote "Gaat niet
bestaat niet. Wij proberen altijd de machines te reviseren of onderdelen te repareren” * wijst
op een mentaliteit van duurzaamheid en kostenbewustzijn. In een tijd waarin veel leveranciers
liever nieuw verkopen ("box movers"), positioneert Jacotech zich als de technische dokter die
levensduur verlengt.



3.3 Tone-of-Voice: De Pragmatische Vriend

De tone-of-voice van Jacotech is opvallend menselijk, aards en wars van jargon. Dit is een
cruciale differentiator. Waar veel technische websites vervallen in passief taalgebruik ("Er
wordt gestreefd naar..."), kiest Jacotech voor actief en persoonlijk taalgebruik.

e Emotionele Connectie: "Tijd om iets moois te maken, maken wij voor u!"." Het woord
‘mooi' is zeldzaam in de harde techniek en getuigt van beroepstrots.

e Social Proof door Medewerkers: Het gebruik van quotes van medewerkers zoals Wendy
Janssen-Coolen en Leon Looijen ® geeft het bedrijf een gezicht. Het toont aan dat de
cultuur intern gedragen wordt. De uitspraak "Dat is zo leuk aan het werk binnen
Jacotech" straalt werkplezier uit, wat in de huidige krappe arbeidsmarkt ook als een
wervingsinstrument richting klanten werkt (blije medewerkers leveren beter werk).

e Klantbegrip: "Want wij begrijpen uw business als geen ander"." Dit appelleert aan de
specifieke behoeften van de agrarische en industriéle sector, waar stilstand geld kost en
seizoenen de planning dicteren.

3.4 Unieke Verkoopargumenten (USP's)

Samenvattend definieert Jacotech zich door:

1. De "Gaat niet bestaat niet" Mentaliteit: Een belofte van inventiviteit en
doorzettingsvermogen bij technische problemen.

2. Hybride Expertise: De unieke combinatie van vloeistofmechanica (pompen) en
constructietechniek.

3. Voorraad en Snelheid: "Veel onderdelen liggen bij ons op voorraad" *, wat cruciaal is
voor de servicegraad.

4. Innovatiekracht: Het vermogen om eigen producten te ontwikkelen, zoals het
"Nevelkoelsysteem Jacofog" 4, bewijst dat ze meer zijn dan alleen uitvoerders; ze zijn
ontwikkelaars.

4. Concurrentieanalyse Cluster 1: De Industriéle
Grootmachten

In dit cluster analyseren we de partijen die concurreren op basis van schaalgrootte,
productiecapaciteit en brede industriéle inzetbaarheid. De primaire exponent hiervan is de
Clement Group, geflankeerd door spelers als Wullems en Van Gog.

4.1 Clement Group: De Corporate One-Stop-Shop

De Clement Group (voorheen Clement Metaal & Techniek) vormt de meest formidabele
concurrent aan de 'bovenkant' van de markt. Hun positionering is fundamenteel anders dan
die van Jacotech. Waar Jacotech de sfeer van de geavanceerde werkplaats ademt, ademt



Clement de sfeer van de industriéle fabriek.

Waardepropositie: Totale Ontzorging door Schaal

De kernbelofte van Clement is expliciet: "Alles onder één dak dus korte doorlooptijden!".5 Ze
bieden het volledige traject aan, van engineering tot montage en onderhoud.5 De
schaalgrootte wordt niet verborgen, maar juist geétaleerd als een garantie voor
leveringszekerheid. De vermelding van uitbreidingen naar 6.000m? bedrijfshal 7 dient als
bewijs van capaciteit. Clement mikt hiermee op de inkoper van OEM'ers (Original Equipment
Manufacturers) die grote series of complexe samenstellingen willen uitbesteden zonder risico
op flessenhalsen.

Tone-of-Voice: Zakelijk Zelfvertrouwen

De communicatie van Clement is doordrenkt van corporate professionaliteit. Termen als
"Excellence in metal fabrication", "Metaaltechniek op topniveau" en "High-end machinepark"
5 creéren een afstandelijke maar uiterst competente uitstraling. Het is de taal van de
boardroom en de inkoopmanager. In tegenstelling tot Jacotech, waar individuele monteurs
aan het woord komen, spreekt bij Clement 'het merk' of ‘de groep'. De toon is zelfverzekerd,
bijna dominant, en gericht op prestatie en efficiency.

USP's en Differentiatie

e Certificering als Wapen: Clement schermt zwaar met certificeringen (ISO 9001, VCA,
NEN 1090-2, ISO 3834-2).° In de zware industrie is dit een 'license to operate'. Jacotech
noemt kwaliteit als kernwaarde, maar Clement bewijst het met stempels.
Procesbeheersing: De nadruk ligt op korte doorlooptijden door interne ketenbeheersing.
High-Tech Profilering: Door nadruk te leggen op lasersnijden en engineering,
positioneert Clement zich hoger in de technologische voedselketen dan de pure
constructiebedrijven.

4.2 Wullems en Van Gog: De Gecertificeerde Uitdagers

Om het beeld compleet te maken, kijken we naar secundaire concurrenten in dit segment.

e Wullems Constructie & Plaatwerken hanteert een vergelijkbare propositie als Clement,
met focus op lasersnijden, zetten en gecertificeerd laswerk.? Hun projectenlijst (0.a.
luchtkanalen, bospadschrapers) toont breedte.

e Van Gog Metaaltechniek zet extreem in op de normering EN1090 EXC3.? Ze gebruiken
dit certificaat als hun hoofd-USP ("Gecertificeerd bedrijf... Experts in metaalbewerking").
Hun toon is iets toegankelijker dan Clement ("Wij denken met u mee"), maar de validatie
komt vanuit de normering.

Vergelijkend Inzicht voor Jacotech:

Clement, Wullems en Van Gog vechten een strijd uit op basis van compliance en capaciteit.
Voor een klant die puur constructiewerk nodig heeft, is het moeilijk voor Jacotech om hier
tussen te komen als ze niet dezelfde certificerings-taal spreken. Echter, deze partijen missen
vaak de flexibiliteit en de diepe kennis van pomp- en vloeistoftechniek die Jacotech wel bezit.
Jacotech moet niet proberen ‘een kleinere Clement' te zijn, maar juist de partij die complexe



samenstellingen met bewegende delen (pompen/mixers) beheerst, iets wat de pure
metaalbewerkers vaak missen.

5. Concurrentieanalyse Cluster 2: De Technische
Specialisten

Dit cluster bestaat uit bedrijven die een diepe niche claimen. Ze doen niet alles, maar wat ze
doen, doen ze claimen ze beter te doen dan wie dan ook. AST Mols en Inventflow zijn hier de
archetypen.

5.1 AST Mols: De Hydraulische Probleemoplosser

AST Mols is een directe concurrent op het gebied van machinebouw en reparatie, maar met
een specifieke focus op hydrauliek en aandrijftechniek.

Waardepropositie: Snelheid en Modificatie

AST Mols positioneert zich als de "specialist in Limburg" voor hydrauliek.10 Hun
waardepropositie is agressief gericht op beschikbaarheid en probleemoplossing: "Binnen 24
uur een artikel nodig? Wij kunnen het regelen".10

Een interessant aspect is hun focus op modificaties. Waar Clement focust op nieuwbouw,
focust AST op het aanpassen van bestaande machines voor landbouw en industrie. Dit sluit
nauw aan bij de revisie-tak van Jacotech, maar AST claimt hier het domein ‘hydrauliek’
(slangen, cilinders, pompen) heel specifiek.

Tone-of-Voice: Actiegericht en Commercieel

De taal van AST is direct en activerend. Ze stellen vragen ("Modificaties nodig?", "Op zoek
naar een specialist?") en bieden direct het antwoord ("Kies dan voor AST Mols").10 De toon is
energieker en commerciéler dan die van Jacotech. Het straalt een "niet lullen maar poetsen”
mentaliteit uit, maar dan met een commerciéle 'call-to-action' erachter.

USP's en Differentiatie

Niche-Autoriteit: Ze zijn de 'go-to’ partij voor alles wat met oliedruk te maken heeft.
Snelheid: De expliciete 24-uurs claim is een krachtig verkoopargument voor partijen die
stilstand willen minimaliseren.

e Diversiteit in Techniek: Ze noemen expliciet hydrauliek, pneumatiek én elektrotechniek."

5.2 Inventflow: De Pompenspecialist

Hoewel Inventflow een landelijke speler lijkt, hebben ze specifieke activiteiten in Weert gericht
op voorraad en werkvoorbereiding.” Ze vormen een bedreiging voor de pomptechniek-pijler
van Jacotech.

Strategische Positie
Inventflow focust puur op pompen. Hun kracht ligt in voorraad en specialisatie. Ze claimen in



Weert een "ruime voorraad" te hebben en bereiden daar werkzaamheden voor.12 Dit is een
directe aanval op Jacotech's USP van voorraadhoudendheid in pomponderdelen. Doordat
Inventflow zich alleen op pompen richt, stralen ze voor die specifieke productgroep mogelijk
meer autoriteit uit dan een generalist.

Vergelijkend Inzicht voor Jacotech:

Tegenover specialisten als AST en Inventflow kan Jacotech kwetsbaar lijken als 'generalist'.
Echter, de kracht van Jacotech is de context. Een pomp staat zelden op zichzelf; hij is
onderdeel van een installatie, leidingwerk of constructie. AST doet de hydrauliek, Inventflow
de pomp, Clement het frame. Jacotech kan dit integreren. De communicatie van Jacotech
moet daarom minder gaan over 'wij verkopen pompen' en meer over 'wij integreren
pomptechniek in uw bedrijfsproces'.

6. Concurrentieanalyse Cluster 3: De Sectorale
Partners (Agro & Service)

In dit segment vinden we Giel Ogier (Ogier Elektro). Hoewel hun technische discipline (elektro)
verschilt van Jacotech (metaal/mechanisch), vissen ze in dezelfde vijver van agrarische
klanten en delen ze de focus op service.

6.1 Giel Ogier: De Wachter van de Continuiteit

Giel Ogier richt zich op de agrarische sector (stalinrichting, klimaatbeheersing) en de utiliteit.

Waardepropositie: Gemoedsrust ("Peace of Mind")

De slogan "Onze service is uw zekerheid!" 13 vat de essentie perfect samen. Voor een
veehouder is uitval van ventilatie of voersystemen een noodsituatie. Ogier verkoopt geen
techniek, maar slaaprust. Ze positioneren zich als de partner die de vitale functies van het
bedrijf in de lucht houdt. Ze zijn systeemintegrator van grote merken (Fancom, Stienen) 14,
wat hen positioneert als de regisseur van de stal.

Tone-of-Voice: Zorgzaam en Solide

De toon is die van een betrouwbare familie-arts. Termen als "Persoonlijk contact”,
"No-nonsense" en "Solide" 13 bouwen aan een vertrouwensrelatie voor de lange termijn. Ze
benadrukken dat ze de klant willen ontzorgen zodat die zich bezig kan houden met
"management en de dieren".14 Dit toont diepgaand begrip van de prioriteiten van de klant.
USP's en Differentiatie

e 24/7 Storingsdienst: Dit is de ultieme USP in de agrarische sector. "Altijd bereikbaar" is
een harde belofte die Jacotech in de snippets minder expliciet maakt (Jacotech noemt
"geen tijd te verspillen”, maar geen expliciete 24/7 garantie in de snippets).

e Elektro-Agro Combinatie: De unieke kennis van elektrotechniek in agressieve
stalmilieus.



Vergelijkend Inzicht voor Jacotech:
Ogier en Jacotech zijn complementair. Een moderne stal heeft zowel sensoren (Ogier) als
hekken en mixers (Jacotech) nodig. De positionering van Ogier is echter sterker gericht op
procescontinuiteit (24/7), terwijl Jacotech meer gericht is op projectrealisatie en reparatie. Er
ligt een kans voor Jacotech om de 'service'-component in hun communicatie op te schroeven
naar het niveau van Ogier: van "wij kunnen repareren” naar "wij garanderen dat het blijft

draaien".

7. Thematische Synthese en Marktpositionering

Na de individuele analyses kunnen we de markt samenvatten in een overkoepelend
strategisch raamwerk. Hieronder presenteren we de kerninzichten in tabellen en thematische

analyses.

7.1 Vergelijkende Matrix van Waardeproposities

Kenmerk Jacotech B.V. Clement AST Mols Giel Ogier
Group
Primaire De De Industriéle De De Zorgzame
Archetype Pragmatische Fabriek Gespecialiseer | Partner
Oplosser de Expert
Kernfocus Integratie van Grootschalige Hydrauliek & Elektrotechnie
Water & Constructie & Machine-modi k &
Metaal + Engineering ficatie Stal-automatis
Revisie ering
Dominante "Wij maken het | "Wijleveren "Wij leveren "Wij
Klantbelofte werkend (Gaat | gecertificeerd hydraulische garanderen
niet bestaat e capaciteit" snelheid" 24/7
niet)" zekerheid"
Tone-of-Voic Menselijk, Zakelijk, Actief, direct, Vertrouwend,
e aards, corporate, commercieel-d | stabiel,
inventief, afstandelijk, wingend. empathisch.
werkplaats-sfe | dominant.
er.
Regionale Sterk Internationaal/l | Regionaal Regionaal




Wortels Agrarisch & ndustrieel Specialist Agrarisch

MKB (Weert) (Pan-regionaal (Limburg) (Weert/Limbur
) ¢)

7.2 Thema: De Strijd om Talent

Een cruciaal neveneffect van online positionering is 'Employer Branding'. De arbeidsmarkt in
de techniek is extreem krap.

Clement werft met diversiteit aan taken ("Allround medewerker", "flexibel inzetbaar") en
groeimogelijkheden binnen een groot bedrijf.”

Agro Techniek werft specifiek op sleutel-functies.”

Jacotech zet haar medewerkers in als ambassadeurs.3 De quote over
"seizoensgebonden afwisseling" van Wendy Janssen-Coolen framet variéteit als een
pluspunt.

Inzicht: Jacotech wint hier op authenticiteit. Waar Clement een vacaturetekst plaatst,
toont Jacotech een mens. Voor potentiéle monteurs die een hekel hebben aan
lopendebandwerk, is de "Gaat niet bestaat niet" cultuur van Jacotech aantrekkelijker dan
de proces-gestuurde omgeving van Clement.

7.3 Thema: Duurzaamheid en 'Right to Repair"

Er is een interessante breuklijn zichtbaar tussen ‘Nieuwbouw' en ‘Revisie'.

Clement, Wullems, Van Gog zijn primair gericht op het produceren van nieuwe
structuren.

Jacotech en AST Mols leggen nadruk op modificatie, reparatie en revisie.

In de huidige tijdgeest van circulaire economie is de positie van Jacotech ("Wij proberen
altijd de machines te reviseren") 3 zeer modern. Het is niet alleen goedkoper, maar ook
duurzamer. Dit is een latent USP dat Jacotech veel sterker kan uitventen als een "Green
Choice" voor de industrie, zonder dat het 'geitenwollensokken' wordt. Het is
duurzaamheid vanuit boerenverstand: niet weggooien wat nog goed is.

7.4 Thema: Validatie van Kwaliteit (Trust Signals)

Hoe bewijst men kwaliteit?

Papier: Clement en Van Gog zwaaien met certificaten (ISO/NEN). Dit werkt voor
corporate inkopers.

Mensen & Geschiedenis: Jacotech en Ogier leunen op historie ("sinds jaren 80", "30 jaar
ervaring") en cultuur. Dit werkt voor MKB-ondernemers en agrariérs die vertrouwen op
reputatie en een handdruk.

Risico: Als Jacotech wil groeien bij grotere industriéle klanten (bijv. toelevering), kan het
ontbreken van prominente ISO/NEN-vermeldingen op de website een drempel zijn, zelfs




als ze de kwaliteit wel leveren.

8. Strategische Aanbevelingen en Roadmap

Op basis van de analyse worden de volgende strategische stappen aanbevolen voor Jacotech
om de online positionering te optimaliseren en marktaandeel te veroveren of te consolideren.

8.1 Aanbeveling 1: Claim de “Integrator” Positie

Jacotech dreigt tussen wal en schip te vallen: te klein voor de grote constructie, te breed voor
de niche-specialist. De oplossing is het herframen van 'breedte’ naar 'integratie’.

e Actie: Pas de communicatie aan van een opsomming ("Wij doen A, B en C") naar een
synthese ("Wij integreren constructie met vloeistoftechniek").

e Narratief: "Waar de constructeur stopt en de pompenspecialist begint, daar is Jacotech.
Wij bouwen het frame, installeren de pomp en leggen de leidingen.”

8.2 Aanbeveling 2: Formaliseer de Kwaliteitsbelofte

De menselijke maat is een kracht, maar mag geen excuus zijn voor een gebrek aan zakelijke
validatie. Tegenover het certificeringsgeweld van Clement moet Jacotech een antwoord
hebben.

e Actie: Indien Jacotech certificeringen heeft, moeten deze prominenter op de site. Indien
niet, moet de borging van kwaliteit explicieter beschreven worden (bijv. "Onze
revisie-protocollen”, "Standaard testprocedures").

e Doel: De industriéle inkoper geruststellen dat de "Gaat niet bestaat niet" mentaliteit

ondersteund wordt door professionele processen.

8.3 Aanbeveling 3: Exploiteer de "Sustainable Pragmatism" Niche
De focus op revisie is goud waard. Maak hiervan een speerpuntcampagne.

e Actie: Creéer content (cases, blogs) rondom "Reviseren vs. Nieuw kopen". Laat met
rekenvoorbeelden zien wat een revisie van een mestmixer of pomp bespaart t.o.v.
nieuwkoop, en koppel dit aan CO2-reductie of materiaalbesparing.

e Target: Dit spreekt zowel de kostenbewuste boer als de MVO-bewuste industriéle
manager aan.

8.4 Aanbeveling 4: Versterk de Service-Propositie (richting Ogier)

Ogier wint op ‘gemoedsrust'. Jacotech kan hierop aanhaken.

e Actie: Maak de beschikbaarheid van onderdelen en de snelheid van service concreter.
"Veel onderdelen op voorraad" is vaag. "Cruciale pomponderdelen direct leverbaar uit
eigen magazijn in Weert" is sterk.



e Visie: Positioneer de voorraad in Weert als een strategische asset voor lokale klanten om
supply-chain risico's te vermijden.

8.5 Aanbeveling 5: Behoud en Verfijn de Tone-of-Voice

Ga niet 'corporatiseren’ om op Clement te lijken. De authenticiteit van Jacotech is de grootste
magneet voor hun specifieke doelgroep.

e Actie: Blijf medewerkers portretteren. Voeg video-content toe vanuit de werkplaats. Laat
vonken, olie en metaal zien.

e Rationale: In een steriele digitale wereld is de ruwheid van echt vakmanschap
aantrekkelijk. Het bevestigt de "Gaat niet bestaat niet" mentaliteit.

9. Conclusie

De concurrentieanalyse toont aan dat Jacotech opereert in een krachtenveld tussen
industriéle opschaling (Clement) en diepe specialisatie (AST/Ogier). De digitale positionering
van Jacotech is momenteel sympathiek en authentiek, maar loopt het risico als 'te algemeen'
te worden ervaren door nieuwe klanten die de historie niet kennen.

Echter, de analyse onthult ook een unieke "Sweet Spot". Er is een duidelijk marktsegment voor
een technische partner die groot genoeg is voor professionele engineering, maar klein en
flexibel genoeg voor maatwerk en spoedreparaties. Jacotech vult het gat dat de grote
fabrieken (te log) en de kleine eenpitters (te beperkt) laten vallen.

Door de waarden van "Vakmanschap" en "Oplossingsgerichtheid" niet alleen te benoemen,
maar strategisch te laden met thema's als integratie, duurzame revisie en lokale
leveringszekerheid, kan Jacotech haar positie als de onmisbare technische as van de regio
Weert verstevigen. De boodschap moet evolueren van "Wij doen veel verschillende dingen”
naar "Wij zijn de enige partij die de complexiteit van uw diverse machines integraal begrijpt en
oplost."

Disclaimer: Dit rapport is gebaseerd op een analyse van publiek beschikbare online informatie
en fragmenten van websites van de genoemde bedrijven. Interne bedrijfsdata of strategieén
die niet publiekelijk zijn gecommuniceerd, vallen buiten de scope van dit onderzoek.
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https://ugaatbouwen.com/nl/bedrijven/jacotech-b-v/
Clement Group - Excellence in metal fabrication, geopend op december 11, 2025,

https://www.clement-weert.nl/

Montage - Clement Group, geopend op december 11, 2025,
https://www.clement-weert.nl/dienst/service/montage/

Over - Werken bij Clement Group, geopend op december 11, 2025,
https://werkenbijclementgroup.nl/over/

Wullems Constructie & Plaatwerken | Home » Wullems Constructie &
Plaatwerken, geopend op december 11, 2025, https://www.wullems.nl/
Van Gog Metaaltechniek: Home, geopend op december 11, 2025,

https://vangogmetaaltechniek.nl/
Hydrauliek bedrijf in Weert | AST Mols hydrauliek specialist Limburg, geopend op

december 11, 2025, https://www.astmols.nl/hydrauliek-bedrijf/

Specialist in maatwerk machinebouw & hydrauliek | Zuid-Nederland, geopend op
december 11, 2025, https://www.astmols.nl/

Pomponderhoud Weert - Inventflow, geopend op december 11, 2025,
https://inventflow.nl/nl/pomponderhoud-weert/

Giel Ogier - Home, geopend op december 11, 2025, https://www.ogier-weert.nl/
Agrotechniek & automatisering - Weert - Giel Ogier, geopend op december 11,
2025, https://www.ogier-weert.nl/dienst-categorieen/industrie/agrarisch

Allround Medewerker Productie & Logistiek - Booming Jobs, geopend op
december 11, 2025,
https://www.booming.jobs/nl/jobs/2bd06145f91c/allround-medewerker-productie
-logistiek-clement-metaal-techniek-weert

Agro Techniek - Specialist in land- en tuinbouw mechanisatie uit Noordwijkerhout,
geopend op december 11, 2025, https://www.agro-techniek.com/
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