hypotheken en meer
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MOVE a LIQUID
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Absorption

Acoustic Cavitation
Acoustic Vibrations
Archi medes

Bernoull i 6s

Boiling

Brush Constructions
Capillary Condensation
Capillary Evaporation
Capillary Pressure
Coanda Effect
Condensation
Coul omboés
Deformation
Dessication
Electrocapillary Effect

o

Electrolysis
Electroosmosis
Electrophoresis
Electrastatic Ipduation
Explesmom e m
Ferromagnetism
Forced Oscillations
Funnel Effect
Gravity

Hydraulic shock
Inertia

lonic Exchange

L a Jdet 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



@ Hilde van der Ploeg
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De vragen

Hoe kan Florius weer onderscheidend worden?

-
<

V Welke innovatiestrategie past bij Florius ?

V' Wel of geen verkoop aanvullende financiéle
producten aanbieden?

V Hoe om te gaan met klantbehoudlloyaliteit?

V Hoe om te gaan met het bestaande
distributiemodel?
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Strategie

1. Wat is ?

2. Hoe we aan dat
onderscheidend vermogen?

3. Hoe we dat vermogen?

De stappen die je zet om er te komen zijn GEEN strategie
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Het Branchmarking -« proces

Problemen
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Heldere

Probleemstelling

Verkenning vanuit

' i Klant
gekozen invalshoekeRertalin
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Creatieve
invulling

6 ontwikkelde strategieén,

keuze voor 1 h
richting

eldere

Klant
verbinding

Strategie doorontwikkeld
en onderbouwd met
relevante ideeén



De 6 stappen die we samen hebben gezet

VERKENNING VERBREDING VERDIEPING VERBINDING

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

IST: Kansen bepalen SOLL: vaststellen@ Invulling strategie: Klantvertaling Marktpropositie

vaststellen & uitwerken & vertalen nieuwe onderscheidend Wy ASdz S en meetlat
huidige situatie strategieén strategie vermogen

@Six | Fingers

DaretoDiffer




VERKENNING

VERBREDING VERDIEPING

IST: vaststellen Kansen bepalen SOLL: vaststellen Invulling strategie +F £ ARF (A Marktpropositie

VERBINDING

huidige situatie & uitwerken & vertalen nieuwe Florius en meetlat
strategieén strategie

@Six | Fingers

DaretoDiffer
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(Expert) Interviews
Desk research

Ist Workshop

Team: kernteam

Abstract

Specifiek

Probleem

Een
SITUATIE
zoals die van mij

Mijn specifieke
SITUATIE
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VERKENNING

VERBREDING VERDIEPING

IST: vaststellen Kansen bepalen SOLL: vaststellen Invulling strategie +F £ ARF (A Marktpropositie

VERRIJKING

huidige situatie & uitwerken & vertalen nieuwe Florius en meetlat
strategieén strategie

@Six | Fingers

DaretoDiffer
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Case studies

Oplossing
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ideeén in deze

SITUATIE

Doel: doorbreken dominante logica

bes



_citizen







)); ————

Viraag Jezelf

1. In welke context wordt het product of de dienst
gebruikt?

2. Kun je de pijnpunten definiéren?

3. Hoe kunnen deze pijnpunten geélimineerd worden
door complementaire producten of diensten?

af
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oContractor s
by owning power tools;

donot

they make it by using them efficiently."

n



Van product

naar service:
Hilti Fleet

Management




Traditionele gereedschapproducenten

Verkoop van industriélen professionele
gereedschappen en accessoires

Lage marges, hoge omzetsnelheid

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

| A f TOOARR&tmanagement

CustomerValue Leasen van een uitgebresssortiment

gereedschappen om dan-site productiviteit
van aannemers te verhogen

Verdienmodel Hoge marges, abonnementstructubnge

assets

Keyresources Sterke directe verkoop, contract managemen

& proces IT systemen voor logistigkanagement,
voorraadbeheer



Geen initiéle investering
= Maandelijks een vasie
gebruikersbijdrage

= Geen verborgen kosten

All-inclusive
= Ophaal- en
leveringssernvice

= Alle reparatiekosten
= Kalibratie met cerificaat

voor lasermeetapparatur

= Accu's en laders gedekt

Vervangende machine

= In geval van reparatie
kunt u beschikken over
een vervangende
machine

= Aanvraagvan
vervangende machine
via 0.3. 010-519 11 11

= Ophaal- en leveringsservice

inbegrepen

Diefstaldekking

= Hilti neemt tot 80% van
het uitstaande bedrag
over

= Dekking tot 20% van de
waarde van het totale
park per jaar

= Een eenvoudige aangifie bij

de politie volstaat

&

Regelmatige upgrade

= Gereedschap voldoet
altijd aan de nieuwste
veiligheidsnormen

= Altijd de nieuwste en
meest up-to-date
technologie in huis

Eenvoudig beheer van

machinepark

= Gepersonaliseerde
sticker met uw
bedrijfslogo

= Makkelijke opvolging via
de website met
download in Excel van
uw machinepark
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The three tiers of non-customers




