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Wie ben 1k?

En wat wil ik nou echt?
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Analyseer systematisch de
visitor journey

Understanding the customer touchpoints
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Ken jouw imago bij je (potentiele) klant

Versterk je troeven,
vertaal ze in klantenvoordelen
en speel ze uit
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Zet voluit in op je eigen sterktes

Nederland = Eten uit de muur
Zeeland = Sergio Herman

FHOTS BY RAHI REZVANI




Ben je bewust van je minpunten,
en werk er aan of ...

Lach zelf met je eigen zwaktes
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Only in Ghent

There are streets over there.




Speel in op wat Belg mist aan zijn kust

Speel in op wat Belg mist aan zijn kust




Speel in op wat Belg mist aan zijn kust




Speel in op wat Belg mist aan zijn kust

. Speel in op wat Belg mist aan zijn kust




Speel in op wat Belg mist aan zijn kust
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Authenticiteit
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Speel in op wat Belg mist aan zijn kust




Begrijp de trends en speel er op in
Maar besef dat ...
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Enkele voorbeelden :

Delen is het

hieuwe hebben.

+ Steeds minder waarde aan bezit
* Niet “hebben” maar “gebruik maken van”
+  Verkoop boten, campers

+  Verhuur stijgt > samenwerkingsformules met
verhuurders boten, caravans, campers,...




Enkele voorbeelden :
YEEPIE !
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N ! /, Jouw aanbod :

, méér dan alleen een product of
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. Er is koffie ...




... en koffie

... en koffie

-~ MACCHIATO SPECIALS

=esee

Y




<

Er zijn varkens ...

.. en varkens




Er zijn runderen...
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... en runderen

Welke boeren maken het rundvlees waar Nederland blij van wordt?
De 21 kandidaten zijn bekend!




.. en zo verder
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The Progression of Value

customer
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business *

Differentiated #4

Competitive
Position

Undifferentiated /‘ >

Market Pricing Premium
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Wifi : gratis, snel, altijd en overal

Taal = gemakkelijk

Gebruik het woord “comfort”

Maar “aanwezig” is niet meer voldoende
Service !

ebsite
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Doelgroep Duidelijk

_ Zakelijk
Advertentie g ochyre




pDe kunst van het

verleidn

g reclame in Mederland

Gegmallleard

Left And Right Brain Sign




te beelden ...
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Music was my first love,

and it will be
my last.

([ Tube

Broadcast Yourself ™
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Make it personal!




Wees eerlijk !

Verklaar die “kleine Belg® jullie liefde
De Belg houdt van gastvrije en authentieke mensen







History

Mick:

‘Begin 2011 vroeg ik Sergiomee veor een ontbijt in Knokke. Ik was onrustig over de toekomst, voelde dat ik nieuwe
uitdagingen nedig had. De kar trekken in de keuken van Oud Sluis was niet meer genoeg. Ik was nog jong, maar wilde
bijleren op andere vlakken dan alleen het culinaire. Ik wilde Sergio vertellen dat ik dacht aan een nieuwe uitdaging. En

dat moest Ik op tijd doen, want Sergio had teen net zijn tweede zaak Pure C jn Cadzand gecpend. Dus opeen
zaterdagochtend zaten we aan tafel, eindelijk een rustig moment in ons hectische bestaan, om te praten over de
toekomst. Hij luisterde naar mijn verhaal en vroeg wat concreet mijn ambities waren, waarom ik aan andere dingen
dacht Al snel werd me duidelijk dat Sergio nog wel trek had in een nieuwe uitdaging, als Pure C eenmaal goed op
punt zou staan. Misschien was samen een zaak beginnen wel het juiste verhaal.’

Sergio:

‘Enkele maanden later kreeg ik telefoon van Job Smeets van Studio Job. Hij vertelde over een plek in Antwerpen, een
voormalige kapel die zo schitterend was dat het wel eens het mooiste restaurant van Belgifeuml zol kunnen worden,
Een eerste bezoek was genoeg. Het voelde direct als de plek waar het moest gebeuren. Het pand was misschien wel
veel te groot voor-een restaurant dat we tot het level wilden brengen dat bij ons zou passen. Maar het niet doen was
geen optie. |k dacht alleen maar. als we dit echt gaan doen, dan nebben we hulp nodig van mensen die dicht bij ons

staan.

En zo is het begonnen. Driejaar lang jaar lang hebben we gebrainstormd, gewerkt, gevochten. Met partners,
leveraneiers, kunstenaars, ondernemers en natuurlijk met de man die dit kon vormgeven: Pist Boon. The Jane was
never mogelijk geweest zonder het verirouwen van alle mensen die ons hebben geholpen bij dit project. Van het
kleinste kussentje op de banken tot de drie keukens waar we als nooit tevoren kunnen dansen achter de kachel. Alles
in The Jane is een gesprek, een discussie, een onderhandeling geweest. En alles is tot stand gekemen docr de
mensen om ans heen. Ons team, onze restaurant-manager Robert en alle partners hebben er voor gezorgd dat wij nu
onze droom kunnen waarmaken.’
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GHENT

De authentieke gevels zijn de stille getuigen van de ongelooflijke
bloei van de Gentse economie tijdens de Middelleeuwen. In die tijd
vormden de Gras- en Korenlei één van de belangrijkste Vlaamse havens.
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. Think Different :
Rode Oceaan versus Blauwe Oceaan

reert in bestaande markt Creéren van open rui
slaan van de concurrentie markt -
Uitbuiten van bestaande vraag Maak de concurrentie irreleva
» Trade off tussen waarde en kosten ¢ Creéren van nieuwe vraag

B Het hele systeem van de activiteiten . Df('):orbreken waarde — kosten trade
van een bedrijf afstemmen op de 2

strategiekeuze differentiatie of lage e Het hele systeem van de activiteiten
kosten van een bedrijf afstemmen op het

reven naar differentiatie enlage

. Basisprincipe Blauwe Oceaan :
streef naar waardeinnovatie

Centraal staat gelijktijdig
Kosten verlagen + Klantwaarde verhogen

Kosten
hrappen

en

Waarde
innovatie

1

Klantwaarde




Basisprincipe Blauwe Oceaan :
waardeinnovatie

2. Beperken

Welke factoren beperken

we tot beneden de
norm in de bedrijfstak?

4. Creéren

Welke factoren moeten

1. Schrappen Klant -

Welke factoren die
) Waarde
vanzelfsprekend zijn

in de bedrijfstak Innovatie
moeten we uitroeien?

we creéren die in deze
bedrijfstak niet bestaan?

3. Versterken
Welke factoren moeten
verhoogd worden
tot (ver) boven de
bedrijfstak standaard?

2. Beperken
Virelke fartoran b
wn fot hanaren
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CIRQUE DU SOLEIL.

PROCHAINEMENT
1 NOUVEAU
SPECTACLE

Résorvation : §
Ticketnet bej
& 070 /660 601 S8




CIRQUE DU SOLEIL.

3. Verslerken

Zorg voor een consistent
business model

Strategische Kernactiviteiten Waardepropositie Klantrelaties Klantsegmenten
partners

(Y .0- ‘f i

Mensen en Kanalen
middelen

ARk L

Kostenstructuur Inkomstenstromen
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. En ga daarin op zoek naar blauwe
oceanen

Strategische Kernactiviteiten Waardepropositie Klantrelaties Klantsegmenten

partners
<
) o«

Kanalen

Inkomstenstromen

n
Mensen en

. middelen

Kostenstructuur
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....Do not forget the basics!
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Patrick Van Impe
Mojito Marketing Services bvb

+32 478 4319 84
Philippe Lefebvre
Mice Manager Stad Gent

+32 476 46 64 78




