Blue Ocean
Strategy
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MARKETING EN STRATEGIE
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onze Kennis brengen wij bij u in actie
met het doel u succesvoller te maken
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Over ICSB  Strategie & Planning CRM & Klantgerichtheid Innovatie  Performance verbetering
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MARKETING EN STRATEGIE
Succesvoller zijn in uw markt, daar gaat het om. Daar heeft u kennis en inzic hten voor nodig en het

Een praktische kijk op
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MARKETING EN STRATEGIE

KENNIS IN ACTIE!
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~Opwarmer

> Wie heeft het boek gelezen’?

> Bent u actief in een rode oceaan?

> Jaws of Blue Lagoon? & 2

> Als je mag kiezen: differentiatie’
of cost Ieadership?ﬁ
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KENNIS IN ACTIE!



Red Ocean







- Kerngedachte Blue Ocean Strategy
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Door waarde-innovatie te .~
realiseren, evolueren van
een bloedige rode
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naar nieuwe onontgonnen
marktgebieden: blauwe oceanen!
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"Einde aan Porter?

kostleiderschap
strategie strategie

focus strategie
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KEMMIS IN ACTIE! MARKETING EN STRATEGIE




> Gelijktijdig streven naatr:
A Differentiatie en
A Lage kosten
> Realiseren van sprong in waarde voor:
A Klanten
A Eigen organisatie

> Marktgrenzen en industriestructuren moeten
worden doorbroken!

MARKETING EN STRATEGIE

KENNIS IN ACTIE!
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“Waarde innovatie

Eliminate

—

Reduce Cost

BLUE
OCEAN

Raise

E—

Create

Buyer Value
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Relk verder dan de bestaande vraag
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NBl ue Oceano doorbr eek
principes:

1. Focus op niet-klanten in plaats van
bestaande klanten

2. Zoek naar overeenkomsten in plaats van
verschillen

MARKETING EN STRATEGIE

KENNIS IN ACTIE!



Os oto-me O
noncustomers

Orefusi ngo
noncustomers

ounexpl or e
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KENNIS TN ACTIE!
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Red Ocean Strategy Blue Ocean Strategy

Compete in existing market space Create uncontested market space

Beat the competition Make the competition irrelevant

Differentiation or low cost Differentiation and low cost

Competitive Advantage Value Innovation

Segment existing customers Attract non-customers

Exploit existing demand Create and capture new demand
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KENMIS IN ACTIE! MARKETING EN STRATEGIE
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Aanleiding CapitaiGuaris
(JPersoonlijke ervaringen van relaties uit onze directe
omgeving.
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