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MOVE a LIQUID  



Absorption 
Acoustic Cavitation 
Acoustic Vibrations 
Archimedesô Principle 
Bernoulliôs Theorem 
Boiling 
Brush Constructions 
Capillary Condensation 
Capillary Evaporation 
Capillary Pressure 
Coanda  Effect 
Condensation 
Coulombôs Law 
Deformation 
Dessication 
Electrocapillary Effect 
 

Electrolysis 
Electroosmosis 
Electrophoresis 
Electrostatic Induction 
Explosion 
Ferromagnetism 
Forced Oscillations 
Funnel Effect 
Gravity 
Hydraulic shock 
Inertia 
Ionic Exchange 
Jet Flow 
Lorentz Force 
Magnetostriction 
Mechanocaloric Effect 
Osmosis 

Pascal Law 
Pump 
Ranque Effect 
Resonance 
Shock Wave 
Spiral 
Super Thermal Conductivity 
Superfluidity 
Surface Tension 
Thermal Expansion 
Thermocapillary Effect 
Thermomechanical Effect 
Ultrasonic Capillary Effect 
Ultrasonic Vibrations 
Use of foam 
Weissenberg Effect 
Wetting 







òSomebody, someplace 

solved your problem  

for different reasons  

on different circumstances.ó 
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òIt's the journey ,  

not the destination  

that counts.ó  



De vragen  
 

V Hoe kan Florius  weer onderscheidend worden?  
 

V Welke innovatiestrategie past bij Florius ? 
 

V Wel of geen verkoop aanvullende financiële 
producten aanbieden?  
 

V Hoe om te gaan met klantbehoud/loyaliteit?  
 

V Hoe om te gaan met het bestaande 
distributiemodel?  



Strategie  

1. Wat is uniek ? 

 

2. Hoe komen  we aan dat  

onderscheidend vermogen?  

 

3. Hoe bewaken  we dat vermogen?  
 

 

De stappen die je zet om er te komen zijn GEEN strategie  



Heldere  
Probleemstelling  

6 ontwikkelde strategieën,  
keuze voor 1 heldere  

richting  

Strategie doorontwikkeld  
en onderbouwd met  

relevante ideeën  

Problemen  
&  

Kansen 

Verkenning vanuit 
  gekozen invalshoeken 

Creatieve  
invulling 

Het Branchmarking ® proces  

Klant  
verbinding 

Klant 
vertaling  



SOLL: vaststellen 
& vertalen nieuwe 

strategie 

Kansen bepalen 
& uitwerken 
strategieën 

Invulling strategie: 
onderscheidend 

vermogen 

Klantvertaling 
ΨƴƛŜǳǿŜΩ CƭƻǊƛǳǎ 

 

Marktpropositie 
en meetlat 

 

IST:  
vaststellen 

huidige situatie 

STAP 1 STAP 2 STAP 3 STAP 4 STAP 5 STAP 6 

 

De 6 stappen die we samen hebben gezet  

VERKENNING VERBREDING VERDIEPING VERBINDING 



SOLL: vaststellen 
& vertalen nieuwe 

strategie 

Kansen bepalen 
& uitwerken 
strategieën 

Invulling strategie 
 
 

±ŀƭƛŘŀǘƛŜ ΨƴƛŜǳǿŜΩ 
Florius 

 

Marktpropositie 
en meetlat 

 

IST: vaststellen 
huidige situatie 

 

STAP 1 STAP 2 STAP 3 STAP 4 STAP 5 STAP 6 

VERKENNING VERBREDING VERDIEPING VERBINDING 



Verkennen van de  

dominante logica  



 

(Expert) Interviews  

 

Desk research  

 

Ist Workshop  

 

 

Team: kernteam  

Mijn specifieke  

SITUATIE 

Een  

SITUATIE 
zoals die van mij  

Probleem 

Specifiek 

Abstract 





Huidige situatieé 



Gewenste situatieé 



SOLL: vaststellen 
& vertalen nieuwe 

strategie 

Kansen bepalen 
& uitwerken 
strategieën 

Invulling strategie 
 
 

±ŀƭƛŘŀǘƛŜ ΨƴƛŜǳǿŜΩ 
Florius 

 

Marktpropositie 
en meetlat 

 

IST: vaststellen 
huidige situatie 

 

STAP 1 STAP 2 STAP 3 STAP 4 STAP 5 STAP 6 

VERKENNING VERBREDING VERDIEPING VERRIJKING 



Gestructureerd  

360° 



 

 

Case studies  

 

Doel: doorbreken dominante logica  
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Vraag jezelf afé 

 

1. In welke context wordt het product of de dienst 

gebruikt?  

 

2. Kun je de pijnpunten definiëren?  

 

3. Hoe kunnen deze pijnpunten geëlimineerd worden 

door complementaire producten of diensten?  

 



òContractors donõt make money  

by owning power tools;  

they make it by using them efficiently."  



Van product  

naar service:  

Hilti Fleet 

Management  



 
Traditionele gereedschapproducenten 

 
IƛƭǘƛΩǎ Tool Fleet management 

 
Verkoop van industriële en professionele 
gereedschappen en accessoires 

 
Customer Value 

 
Leasen van een uitgebreid assortiment 
gereedschappen om de on-site productiviteit 
van aannemers te verhogen 

 
 Lage marges, hoge omzetsnelheid 

 
Verdienmodel 

 
Hoge marges, abonnementstructuur, hoge 
assets 

 
Distributiekanaal, lage kosten fabricage in 
lage loon landen, R&D 

 
Key resources  

& proces 

 
Sterke directe verkoop, contract management, 
IT systemen voor logistiek management, 
voorraadbeheer 





Ontwikkelen  

strategieën  



6 potenti±le strategie±né 


