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Context en Urgentie 
Dit rapport is opgesteld in opdracht van de directie van Jacotech B.V. en fungeert als een 
fundamentele strategische heroriëntatie. De organisatie bevindt zich in een kritieke 
transitiefase. De historische kracht van het bedrijf—een diepgeworteld technisch 
vakmanschap en een reactieve, servicegerichte cultuur ('u vraagt, wij draaien')—wordt in het 
huidige marktlandschap een kwetsbaarheid. Uit de interne analyses en interviews blijkt een 
patroon van 'strategische myopie': een sterke focus op operationele excellentie en dagelijkse 
brandjes blussen, ten koste van een lange-termijn marktvisie.1 

De externe marktdynamiek dwingt tot verandering. De agrarische sector, historisch de kurk 
waar het bedrijf op dreef, krimpt en consolideert onder druk van stikstofregelgeving en 
uitkoopregelingen.2 Tegelijkertijd biedt de industriële markt in de regio Weert/Limburg enorme 
kansen voor partijen die complexiteit kunnen managen, met name op het gebied van 
watermanagement en procescontinuïteit.4 Jacotech beschikt over de technische 
competenties om deze rol te vervullen, maar mist de commerciële infrastructuur en profilering 
om deze waarde te verzilveren. 

Doelstelling van het Onderzoek 
Als uw strategische adviseur ('Onderzoek Maker') is het mijn taak om de diffuse interne en 
externe datapunten te structureren tot een coherente strategie. Dit rapport heeft als doel: 

1.​ Validatie: Het objectiveren van onderbuikgevoelens over de marktpositie middels data 
(o.a. Rabobank Cijfers & Trends, Porter’s Vijf Krachten). 

2.​ Focus: Het aanbrengen van scherpe keuzes in het portfolio middels de BCG- en 
Pareto-analyse. 

3.​ Actie: Het vertalen van strategische inzichten naar een operationeel plan voor 
klantwerving, servitization en certificering. 

Structuur van het Rapport 
Dit document is modulair opgebouwd rondom de kernvragen uit uw opdrachtformulering. Elk 



hoofdstuk volgt de strikte methodiek van Wat (Methodologie), Doel (Strategische Rationale) 
en Output (Concrete Vervolgstappen voor Jacotech). 

●​ Hoofdstuk 1: Klant- & Portfolio-analyse: Een diepte-analyse van de bedrijfsactiviteiten 
en klantsegmenten. 

●​ Hoofdstuk 2: Concurrentieanalyse & Positionering: Benchmarking tegenover 
prijsvechters en specialisten. 

●​ Hoofdstuk 3: Wet- & Regelgeving en Certificering: De business case voor ISO en VCA 
in tenders. 

●​ Hoofdstuk 4: Marketing & Zoekwoordstrategie: De vertaalslag van techniek naar 
klantwaarde. 

●​ Hoofdstuk 5: Externe Trendanalyse (DESTEP): Toekomstverkenning 2025-2030. 
●​ Hoofdstuk 6: Synthese en Implementatie: Strategisch advies. 

Hoofdstuk 1: Klant- & Portfolio-analyse (Pareto / 
BCG-matrix) 
Jacotech wordt gekenmerkt door een extreem breed aanbod, variërend van de verkoop van 
losse fittingen aan de balie tot de engineering van complete zandzuiginstallaties. Dit brede 
spectrum, historisch gegroeid vanuit de "alleskunner"-mentaliteit van oprichter Jac Coolen, 
vormt nu een risico voor de operationele efficiëntie en winstgevendheid. 

1.1 Methodiek: De Strategische Matrix 
Wat (Methode): 
We passen een duale analysemethodiek toe om de activiteiten van Jacotech te ontleden: 
1.​ Segmentatie: De activiteiten worden strikt gesplitst in drie bedrijfstakken: (1) Water & 

Beregening, (2) Mest & Pomptechniek, en (3) Constructie & Machinebouw. 
2.​ BCG-Matrix Classificatie: Elke tak wordt beoordeeld op Marktaandeel (Jacotech's 

huidige positie) en Marktgroei (potentieel in de externe markt, gebaseerd op bronnen als 
Rabobank en CBS). 

3.​ Pareto-analyse (80/20): We analyseren de verhouding tussen de inspanning (uren, 
overhead) en de daadwerkelijke marge-bijdrage per klantgroep. 

Doel (Strategisch Doel): 
Het primaire doel is het aanbrengen van focus. In een organisatie met beperkte capaciteit 
(~10 FTE) en een tekort aan technisch personeel 6, is het dodelijk om middelen te verspillen 
aan activiteiten met een lage marge en laag groeipotentieel ('Dogs'). We moeten de 'Cash 
Cows' identificeren die de transformatie financieren, en de 'Stars' isoleren waar de 
toekomstige groei ligt. 
1.2 Diepte-analyse per Bedrijfstak 



1.2.1 Tak 1: Water & Beregening 

Deze tak omvat agrarische beregening, industriële stofbestrijding en particuliere 
tuinprojecten. 

●​ Marktdynamiek: De markt voor watertechnologie groeit structureel door 
klimaatverandering (verdroging, wateroverlast) en strengere regelgeving rondom 
wateronttrekking en -hergebruik.4 Echter, de agrarische vraag is volatiel en 
weersafhankelijk ("Als het regent, valt de handel stil"). 

●​ Interne Positie: Jacotech heeft sterke competenties (eigen voorraad, snelle service), 
maar concurreert in het lage segment met webshops en hoveniers. 

●​ BCG-Classificatie: 
○​ Industriële Watertechniek (Zuivering/Hergebruik): Star. Hoge marktgroei door 

duurzaamheidseisen bij klanten zoals steenfabrieken.1 Jacotech levert hier unieke 
waarde door de integratie van leidingwerk, pompen en besturing. 

○​ Particuliere Tuinberegening: Question Mark / Dog. De markt groeit, maar de 
concurrentie is moordend en de projecten zijn vaak klein en arbeidsintensief. Zonder 
focus op het absolute high-end segment (villa's, zoals 'Villabezitter Victor' 1) is dit een 
verliesgevende activiteit in termen van opportunity cost. 

1.2.2 Tak 2: Mest & Pomptechniek 

Dit is de historische ruggengraat, verankerd in het Eisele dealerschap en lokale agrarische 
relaties. 

●​ Marktdynamiek: De veehouderij krimpt (Rabobank verwachting negatief voor volume, 
maar positief voor optimalisatie 2). De investeringsbereidheid staat onder druk, maar de 
noodzaak voor emissiebeperking (nauwkeurige bemesting, mestscheiding) dwingt tot 
investeringen in high-end technologie.7 

●​ Interne Positie: Jacotech is marktleider in de regio door exclusiviteit en revisie-kennis. 
●​ BCG-Classificatie: 

○​ Mestmixers & Pompen (Agri): Cash Cow. Stabiele inkomsten uit vervanging en 
revisie. Lage groei, maar essentieel voor de cashflow. Vereist weinig marketing, drijft 
op reputatie. 

○​ Industriële Pompsystemen: Star. Dezelfde pomptechniek toepassen in de industrie 
(afvalwater, procesvloeistoffen) biedt toegang tot een groeimarkt met hogere marges 
en budgetten. 

1.2.3 Tak 3: Constructie & Machinebouw 

De werkplaats fungeert als 'enabler' voor de andere takken, maar ook als zelfstandige jobber. 

●​ Marktdynamiek: De vraag naar maatwerk in de Nederlandse maakindustrie blijft hoog, 
gedreven door de behoefte aan procesoptimalisatie en automatisering.8 

●​ Interne Positie: Zeer flexibel, maar reactief. "U vraagt, wij lassen". 
●​ BCG-Classificatie: 



○​ Ad-hoc Reparatie (Particulier/Klein MKB): Dog. Veel verstoring van het proces, lage 
orderwaarde. 

○​ Integrated Solutions (Machinebouw): Star. Projecten zoals de zandzuigunit of de 
leidingbruggen bij Moza 1 tonen de ware kracht: constructie als onderdeel van een 
groter systeem. 

1.3 Klantsegmentatie en Pareto-analyse 
De analyse van de interviews en markttrends wijst op een scheve verdeling in inspanning 
versus rendement. 

Klantsegment Type Relatie Kenmerken & 
Gedrag 

Financiële 
Impact 
(Pareto) 

Strategisch 
Advies 

Industrie 
(B2B) 

Contractueel / 
Projectmatig 

Focus op 
continuïteit, 
veiligheid 
(VCA), 
budgetgestuur
d. Zoekt 
ontzorging. 

Top 20% (De 
Winstmakers)
. Levert 
stabiele 
marges en 
grote 
projecten. Kost 
veel 
voorbereiding 
(tenders), 
maar weinig 
nazorg-gedoe. 

Groeien. Dit is 
de toekomst. 
Focus sales 
hierop. 

Agrarisch 
(B2B) 

Relatoneel / 
Seizoensgebo
nden 

Prijsbewust 
("eigen 
portemonnee"
), loyaal mits 
de service 
direct is bij 
calamiteiten. 

Middenmoot. 
Essentieel voor 
basisvolume, 
maar marges 
staan onder 
druk. 

Behouden 
(Harvest). 
Optimaliseer 
service, maar 
investeer niet 
in koude 
acquisitie. 

Particulier 
(B2C) 

Transactioneel 
/ Ad-hoc 

Hoge eisen 
aan advies 
("hoe werkt dit 
ringetje?"), 
kleine 

Bottom 80% 
(De 
Tijdverspillers
). Vraagt 
disproportione
el veel tijd aan 

Saneren/Digit
aliseren. 
Kanaliseer 
naar webshop 
of stop met 
balieverkoop 



orderwaarde. de balie en 
telefoon. 

voor kleine 
orders. 

Inzicht: De "winkel" (balie) wordt intern ervaren als een erfenis die operationele capaciteit 
wegzuigt van de hoogwaardige projecten.1 De tijd die een senior monteur of werkvoorbereider 
besteedt aan het adviseren van een particulier over een koppeling van €5, kost het bedrijf 
effectief geld als hij daardoor niet aan een industriële offerte kan werken. 

1.4 Output en Vervolgstappen 
Eindoutput voor Jacotech: 

1.​ Het 80/20 Focusplan: Een formeel besluit om 80% van de proactieve 
sales-inspanningen (accountmanagement, marketing) te richten op de Industriële en 
Grote Agrarische "Stars". 

2.​ Balie-transformatie: Een plan om de balie te sluiten voor vrije inloop of om te vormen 
tot 'Pick-up Point' voor zakelijke bestellingen, om de technische kern te ontlasten. 

3.​ Innovatiebudget: De winsten uit de 'Cash Cow' (Mesttechniek Agri) moeten expliciet 
worden gereserveerd voor de ontwikkeling van de 'Stars' (Industriële Waterzuivering), 
niet voor het in stand houden van de 'Dogs'. 

Hoofdstuk 2: Concurrentieanalyse & Servitization 
De marktpositie van Jacotech is uniek maar kwetsbaar. Het bedrijf bevindt zich in het midden 
van het speelveld: te duur en specialistisch om te concurreren met webshops, maar soms te 
onzichtbaar voor grote industriële opdrachtgevers die gewend zijn aan landelijke spelers. 

2.1 Methodiek: Benchmarking en Gap-analyse 
Wat (Methode): 
We vergelijken Jacotech met drie specifieke typen concurrenten op basis van (1) 
Servitization-niveau, (2) Prijstransparantie en (3) Technische Diepgang. 
●​ De Specialist: BBA Pumps / Distrimex (Pomptechniek). 
●​ De Dozenschuiver: Wildkamp (Technische Groothandel). 
●​ De Lokale Concurrent: Kotech / Custers (Installateurs). 

Doel (Strategisch Doel): 
Het doel is het identificeren van de 'Strategic Gap': de ruimte in de markt waar Jacotech 
superieur is. Dit voorkomt dat Jacotech een prijzenoorlog aangaat die het niet kan winnen 
(tegen Wildkamp) en helpt bij het positioneren tegenover specialisten. 
2.2 Vergelijkende Analyse 



Concurrent 1: BBA Pumps / Distrimex (De High-End Specialist) 

●​ Servitization: Hoog niveau. Bieden 'Pumps as a Service', verhuurvloten, en 24/7 
monitoring op afstand. Ze verkopen geen pomp, maar 'gegarandeerde verplaatsing van 
water'. 

●​ Prijstransparantie: Laag. Focus op TCO (Total Cost of Ownership) en maatwerk offertes. 
●​ Technische Specs: Zeer diepgaand. Datasheets, curves en engineering support zijn 

leidend. 
●​ Verschil met Jacotech: Deze partijen zijn puur gefocust op de pomp. Ze missen vaak de 

flexibiliteit om de omgeving van de pomp aan te passen (constructiewerk, 
leidingbruggen, civiele aanpassingen). 

●​ Kans voor Jacotech: De rol van Systeemintegrator. Jacotech levert niet alleen de 
pomp (zoals BBA), maar bouwt ook het bordes, last de leidingen en past de put aan. 

Concurrent 2: Wildkamp (De Dozenschuiver) 

●​ Servitization: Afwezig. Focus op logistiek: "Vandaag besteld, morgen in huis". 
●​ Prijstransparantie: Zeer hoog. Alle prijzen staan online. 
●​ Technische Specs: Standaard catalogusdata. Geen engineering support voor complexe 

vraagstukken. 
●​ Verschil met Jacotech: Jacotech kan niet winnen op de prijs van een losse PVC-buis. 
●​ Kans voor Jacotech: Maatwerk en Advies. Jacotech moet stoppen met het verkopen 

van losse onderdelen waar Wildkamp goedkoper in is. De meerwaarde zit in de 
assemblage: "Wij verkopen u geen buis, wij verkopen een werkend leidingstelsel." 

Concurrent 3: Lokale Installateurs (Kotech, Custers) 

●​ Servitization: Reactief. "Bel ons als het stuk is." Vergelijkbaar met het huidige 
Jacotech-model. 

●​ Verschil met Jacotech: Vaak kleiner, minder kapitaalkrachtig, en minder breed (bijv. 
geen zware constructiewerkplaats). 

●​ Kans voor Jacotech: Professionalisering en Schaal. Jacotech kan grotere, 
risicovollere projecten aannemen (zoals bij Moza) die te groot zijn voor de eenpitters. 
Door VCA** en ISO-certificeringen te behalen, plaatst Jacotech zich buiten hun 
competitie. 

2.3 Servitization: Van Reactief naar Proactief 
De analyse toont aan dat Jacotech momenteel reactief opereert.9 De grootste kans ligt in het 
kopiëren van het model van de High-End Specialisten, maar dan toegepast op de integrale 
installatie. 

Het Servitization Groeipad: 

1.​ Niveau 1 (Huidig): Productverkoop + Ad-hoc reparatie. (Verdienmodel: Marge op 
product + Uurtje-factuurtje). 



2.​ Niveau 2 (Korte termijn doel): Preventief Onderhoudscontract. Klanten betalen een 
vast bedrag voor een jaarlijkse inspectie en voorrang bij storingen. Dit genereert stabiele 
cashflow en bindt de klant. 

3.​ Niveau 3 (Lange termijn ambitie): 'Uptime' Garantie. Jacotech monitort pompen op 
afstand (IoT) en garandeert dat de installatie draait. 

2.4 Output en Vervolgstappen 
Eindoutput voor Jacotech: 

1.​ De 'Integrator' Propositie: Een marketingboodschap die focust op: "Wij leveren niet 
alleen de techniek, wij integreren het in uw bedrijfsproces (Water + Staal + Besturing)." 

2.​ Service-Menu: Het ontwikkelen van drie standaard onderhoudscontracten 
(Brons/Zilver/Goud) om actief aan te bieden bij elke nieuwe installatie en aan de 
bestaande klantenkring. 

Hoofdstuk 3: Wet- en Regelgeving Onderzoek 
(Certificering) 
In de industriële sector is kwaliteit geen kwestie van 'mooie praatjes', maar van aantoonbare 
compliance. Voor Jacotech is het gebrek aan bepaalde certificeringen een potentiële barrière 
voor groei bij grote klanten (tenders). 

3.1 Methodiek: Kosten/Baten Analyse van Certificeringen 
Wat (Methode): 
We onderzoeken de vereisten en strategische waarde van ISO 14001 (Milieu) en VCA** 
(Veiligheid) in de context van industriële tenders en aanbestedingen in de watertechniek. 
Doel (Strategisch Doel): 
Bepalen of het behalen van deze certificaten een noodzakelijke investering ('license to 
operate') is of een onderscheidende factor ('competitive advantage') om toegang te krijgen 
tot de gewenste industriële klantenkring (zoals chemieparken, waterschappen, grote 
voedingsmiddelenbedrijven). 
3.2 Analyse van ISO 14001 en VCA** 
VCA** (Veiligheid, Gezondheid en Milieu Checklist Aannemers) 

●​ De Eis: Voor werkzaamheden op terreinen van grote industriële partijen (Chemelot, 
Moza, Tata Steel, Waterschappen) is VCA-certificering voor het bedrijf (niet alleen het 
persoonlijk VCA van de monteur) vaak een harde eis (knock-out criterium). 

●​ Huidige Situatie: Jacotech werkt al veilig, maar zonder het stempel VCA** worden ze bij 
voorbaat uitgesloten van bepaalde tenders of moeten ze werken als onderaannemer van 
een gecertificeerde partij, wat marge kost. 



●​ Kosten/Baten: 
○​ Kosten: Auditkosten, interne uren voor handboek en procedures. 
○​ Baten: Directe toegang tot risicovolle (en dus lucratieve) industriële terreinen. 

Verhoging van de professionaliteit en uitstraling. 
○​ Conclusie: Noodzakelijk. Dit is geen optie, maar een vereiste voor de strategische 

pivot naar de industrie. 

ISO 14001 (Milieumanagement) 

●​ De Eis: Steeds vaker gevraagd in overheidstenders (Waterschappen, Provincies) als 
bewijslast voor duurzaamheid. Het toont aan dat Jacotech zijn eigen milieu-impact 
beheerst. 

●​ Strategische Waarde: Sluit naadloos aan bij de trend van 'Circulariteit' en 
'Waterhergebruik'.4 Als Jacotech installaties verkoopt die water besparen, moet de 
organisatie zelf ook duurzaamheid uitstralen. 

●​ Kosten/Baten: 
○​ Kosten: Aanzienlijk (implementatie managementsysteem). 
○​ Baten: Onderscheidend vermogen t.o.v. de 'lokale smid'. Geeft puntenvoordeel bij 

EMVI-aanbestedingen (Economisch Meest Voordelige Inschrijving). 
○​ Conclusie: Onderscheidend (Fase 2). Eerst VCA** op orde brengen, daarna ISO 

14001 gebruiken om de 'duurzaamheidspartner' claim te onderbouwen. 

3.3 Output en Vervolgstappen 
Eindoutput voor Jacotech: 

1.​ Certificerings-roadmap: Start direct met het traject voor VCA** certificering (indien 
nog niet bedrijfsbreed aanwezig). 

2.​ Tender-scan: Analyseer de afgelopen 5 gemiste tenders/opdrachten: was het ontbreken 
van certificering de reden? Dit valideert de investering. 

Hoofdstuk 4: Marketing & Zoekwoordstrategie (De 
Digitale Kloof) 
Jacotech heeft een sterk merk in de fysieke wereld, maar is digitaal onzichtbaar voor de 
nieuwe doelgroep. De huidige marketing is 'inside-out' (productgericht) in plaats van 
'outside-in' (oplossingsgericht). 

4.1 Methodiek: Keyword Gap Analyse 
Wat (Methode): 
We vergelijken de terminologie op de huidige website van Jacotech met de zoekintentie van 
de potentiële industriële klant en de terminologie van concurrenten.1 



Doel (Strategisch Doel): 
Het transformeren van de online aanwezigheid van een digitale catalogus (producten) naar 
een lead-generatie platform (oplossingen). De 'Proces Piet' (Persona 1) zoekt niet op "Eisele 
pomp type X", maar op "oplossing voor proceswaterzuivering". 
4.2 Analyse van Terminologie 
●​ Huidige Termen (Jacotech): Pomp, Beregening, Constructiewerk, Mestmixers, 

Onderdelen.1 

○​ Effect: Trekt mensen aan die al weten wat ze nodig hebben (vervangingsmarkt) of 
prijsvergelijkers. 

●​ Marktstandaard Termen (Concurrentie): Oplossing, Service, Procesoptimalisatie, 
Watermanagement, Duurzaamheid, Turnkey.1 

○​ Effect: Trekt beslissers aan die een probleem hebben en een partner zoeken. 

De Strategische Kloof: 
Er gaapt een gat tussen de "technische trots" van Jacotech ("wij kunnen goed lassen") en de 
"business need" van de klant ("ik wil geen stilstand"). Webshops winnen de strijd op 
productnamen. Partners winnen de strijd op waarde. 
4.3 Klantsegmentatie in Marketing (Personas) 
1.​ De Industriële Manager ('Proces Piet'): 

○​ Pijn: Stilstand, milieu-inspecties, veiligheid. 
○​ Zoekgedrag: "Industriële waterzuivering Limburg", "Onderhoudscontract pompen 

industrie", "VCA gecertificeerd laswerk". 
○​ Content Strategie: Case studies (Steenfabriek project), Whitepapers over 

regelgeving, Certificaten prominent tonen. 
2.​ De Moderne Agrariër ('Boer Bart'): 

○​ Pijn: Stikstofregels, arbeidstekort, kosten. 
○​ Zoekgedrag: "Emissiearme mestaanwending", "Stalkoeling hittestress", 

"Automatisering beregening". 
○​ Content Strategie: ROI-calculators, demo-video's van innovaties (Jacofog). 

4.4 Output en Vervolgstappen 
Eindoutput voor Jacotech: 

1.​ SEO-lijst 'Oplossingen': Implementeer landingspagina's voor de top 10 
probleem-oplossende zoektermen (bijv. "Proceswater hergebruik", "Pomprevisie op 
locatie"). 

2.​ Website Herstructurering: Verlaat de indeling "Producten" en kies voor "Sectoren" 
(Industrie / Agri / Infra). 

3.​ Content Kalender: Publiceer maandelijks een project-case: "Hoe wij klant X hielpen om 
Y te besparen/oplossen." 



Hoofdstuk 5: Trendanalyse & Marktontwikkelingen 
(DESTEP) 
Jacotech opereert in een turbulente macro-economische omgeving. Inzicht in deze trends is 
cruciaal om niet verrast te worden door krimpende markten of gemiste kansen. 

5.1 Methodiek: DESTEP Validatie 
Wat (Methode): 
We scannen de macro-omgeving op Demografische, Economische, Sociaal-maatschappelijke, 
Technologische, Ecologische en Politieke factoren, gebruikmakend van data van Rabobank, 
CBS en brancheorganisaties. 
Doel (Strategisch Doel): 
Het valideren van de strategische keuze om te diversifiëren naar industrie en watertechniek, 
en het kwantificeren van de urgentie. 
5.2 Analyse van Kernontwikkelingen (2025-2030) 
5.2.1 Ecologisch & Politiek: De Dubbele Crisis (Stikstof & Water) 

●​ Trend: De landbouw staat onder enorme druk door stikstofmaatregelen en de 
Lbv-opkoopregeling]. Tegelijkertijd dwingt de Kaderrichtlijn Water (KRW) de industrie tot 
drastische reductie van waterverbruik en lozingen. 

●​ Impact: De traditionele agrarische markt krimpt in volume (minder boeren), maar groeit 
in technologische complexiteit (emissie-arme systemen). De industriële markt voor 
watertechnologie explodeert. 

●​ Strategisch Gevolg: Jacotech moet de krimpende agri-markt compenseren met groei in 
industriële watertechniek. De expertise in mest (vloeistofbehandeling) is direct 
vertaalbaar naar slib- en waterverwerking in de industrie. 

5.2.2 Economisch & Demografisch: De Arbeidsparadox 

●​ Trend: Een structureel en groeiend tekort aan technisch personeel in Nederland. De 
instroom van jongeren weegt niet op tegen de uitstroom van gepensioneerden.10 

●​ Impact: 
○​ Bedreiging: Jacotech loopt het risico unieke kennis ('tacit knowledge') te verliezen als 

oudere monteurs met pensioen gaan zonder kennisoverdracht.12 

○​ Kans: Klanten hebben óók geen personeel. Ze kunnen hun eigen technische dienst 
niet meer bemannen en besteden onderhoud noodgedwongen uit. Dit is de drijvende 
kracht achter de groei van 'outsourcing' en servicecontracten. 

●​ Strategisch Gevolg: Jacotech moet zich profileren als de "Flexibele Technische Dienst" 
van de klant. Intern is kennisborging prioriteit nummer 1. 



5.2.3 Technologisch: Digitalisering & IoT 

●​ Trend: De opkomst van 'Smart Industry' en 'Predictive Maintenance'. Sensoren meten 
trillingen, temperaturen en flow, en voorspellen storingen voordat ze optreden.13 

●​ Impact: Klanten verwachten dat hun systemen 'slim' zijn en op afstand uitleesbaar. Een 
'domme' pomp is een commodity; een 'slimme' pomp is een service. 

●​ Strategisch Gevolg: Jacotech moet partnerschappen zoeken voor de IT/Software-kant 
(zoals benoemd in de interviews 1), omdat het zelf geen softwarehuis is, om zo integrale 
'slimme' oplossingen te kunnen bieden. 

5.3 Output en Vervolgstappen 
Eindoutput voor Jacotech: 

1.​ Risico-analyse Agri: Maak een scenario-planning voor de omzetdaling in de agri-sector 
(bijv. -10% per jaar) en bepaal hoeveel industriële omzet nodig is om dit te compenseren. 

2.​ HR & Kennisborging: Start een 'Meester-Gezel' programma om de kennis van de oudere 
garde (de 'alleskunners') over te dragen aan junioren voordat het te laat is. 

Hoofdstuk 6: Synthese en Implementatie Advies 
6.1 De Strategische Kern: Van 'Dozenschuiver' naar 'Integrator' 
De rode draad door dit onderzoek is helder: Jacotech beschikt over goud in handen 
(technische kennis, flexibiliteit, loyale basis), maar verzilvert dit onvoldoende door een te 
bescheiden, reactieve en productgerichte houding. De toekomst ligt niet in het concurreren 
met webshops op prijs, maar in het leveren van integrale oplossingen waar constructie, water 
en techniek samenkomen. 

6.2 Strategische Roadmap 
1.​ Fase 1: Saneren en Focussen (Maand 1-3) 

○​ Stop actieve acquisitie op particuliere balieverkoop. 
○​ Start VCA** certificeringstraject. 
○​ Identificeer de Top-20 industriële prospects in de regio Weert/Limburg. 

2.​ Fase 2: Professionaliseren en Positioneren (Maand 3-6) 
○​ Lanceer de nieuwe website met focus op sectoren en oplossingen 

(SEO-geoptimaliseerd). 
○​ Implementeer standaard onderhoudscontracten voor bestaande klanten. 
○​ Formaliseer kennisoverdracht intern. 

3.​ Fase 3: Groeien en Innoveren (Maand 6-12) 
○​ Start actieve accountmanagement op de industriële doelgroep (Case studies delen). 
○​ Verken partnerschappen voor IoT/Smart Monitoring. 



○​ Evalueer ISO 14001 haalbaarheid voor overheids-tenders. 

6.3 Afronding van de Opdracht 
Dit rapport biedt de analytische basis en de strategische richting. De volgende stap is 
executie. 

Vraag aan de gebruiker: 
Wenst u een verdere specificatie van het Operationele Salesplan (bijvoorbeeld: scripts voor 
het verkopen van onderhoudscontracten aan bestaande klanten) of heeft u behoefte aan een 
uitwerking van het Kennisborgingsprogramma voor de technische dienst? 
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