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Lerend Netwerk Marketingstrategie voor Innovatieve KMO’s
Business has only two basic functions:

“Marketing & Innovation”     Peter Drucker

1. Introductie
De innovatieprocessen van KMO’s actief in Vlaanderen worden onvoldoende afgerond in termen van succesvolle marktintroducties. De oorzaak van dit probleem is dat het veel bedrijfsleiders in KMO’s aan markt- en marketingkennis ontbreekt om hun innovaties te commercialiseren. De concurrentiepositie van de Vlaamse industrie kan gevoelig worden versterkt door veel meer aandacht te geven aan het vermarkten van innovatie. EFRO heeft de positieve beslissing genomen om het marketingstrategie project van de Voka Kamers van Koophandel Midden Vlaanderen en onder leiding van de Voka Kamer van Koophandel Leuven verder te steunen. De bedoeling is om de ervaring ivm marketingstrategie opgedaan in vorige projecten van technologiemarketing (nl. T+M I, II en III) verder te dissemineren over de bedrijven behorende tot de regio van de Voka Kamers van Koophandel Midden Vlaanderen. Het netwerk rond marketingstrategie bestaat nu uit een 150 tal leden.

De meerwaarde van het project is niet zozeer technologisch maar economisch, omdat het marketingstrategie project mikt op hogere toegevoegde waarde voor de deelnemende bedrijven, toename van export en doorgroei. We willen de opgedane ervaring gebruiken om bedrijven die met innovatie bezig zijn naar een hoger niveau te trekken. Het is een project dat zich richt naar strategisch marketing.
Met een 30 tal bedrijven uit de 3 Voka Kamers van Koophandel wil Voka Kamer van Koophandel Leuven onder leiding van Chris Block zaakvoerder van br@ins.trust en coördinator van T+M I, II en III via een marketingstrategie audit, een lerend netwerk en een virtuele community place de aspecten van het vermarkten verder dissemineren.   
2. Het Voka concept voor het verbeteren van het vermakten van innovatie bij de KMO’s

Het concept bestaat uit 3 delen:

· Een web based marketingstrategie audit 
· Een lerend netwerk over marketingstrategie
· Een virtuele community place 
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1. De web based marketingstrategie audit 

Het doel van een web based audit is een idee te krijgen van de sterktes en zwaktes van het bedrijf in kwestie. Tijdens de audit zullen ook eventuele aanbevelingen geformuleerd worden. Het is een oog opener voor de KMO’s

Aan de hand van de audits zullen de verschillende deelnemende bedrijven met elkaar te vergeleken worden en zullen er benchmarking tabellen opgesteld worden. Hierdoor zullen de sterktes en zwaktes van de groep op gebied van het vermarkten van innovatie naar voor komen. 

De audit zal gebruikt worden als een element om de inhoud van het lerend netwerk samen te stellen. We willen een bottom up benadering bereiken.

2. Het lerend netwerk marketingstrategie voor innovatieve KMO’s
Wat is een lerend netwerk? 

Elk lerend netwerk bevat volgende kenmerken: 

· uitwisseling van kennis en ervaring van de deelnemers staat centraal 

· een open, vertrouwelijke en eerlijke omgeving 

· met gelijkgestemden en ‘soortgenoten’: de deelnemers liggen van hetzelfde wakker 

· de deelnemende bedrijven zijn heterogeen qua activiteit en omvang. 

De kamer zorgt in samenwerking met gespecialiseerde partners voor een perfecte organisatie, structuur en opvolging. 

Waarom lerende netwerken? 

Zeer veel kennis en ervaring zitten verspreid bij de bedrijven. Door de verspreide kennis en ervaring samen te brengen in een niet - concurrentiële omgeving, kan iedereen zijn voordeel doen:

· snel en efficiënt bijleren van de voorbeelden van uw vakgenoten 

· opbouw van een netwerk met wie u contact kan onderhouden. 

Geen stuurloze praatbarak!
Het uitwisselen van ervaringen en het vergaren van kennis gebeurt spontaan, maar daarom niet zonder structuur:

· Elke bijeenkomst wordt op een professionele manier geleid door ervaren begeleiders en/of experts. 

· Uit de technologiemarketing audit en uit een lijst van mogelijke onderwerpen over technologiemarketing gekozen door de KMO’s wordt de inhoud van de sessies vast gelegd. Maandelijkse evaluaties zorgen voor bijsturing van het programma. 

· Tijdens de bijeenkomst leiden de begeleiders de discussie in en verzekeren de interactie. Zij zorgen voor een praktische synthese en conclusie waarmee de deelnemers in hun bedrijf aan de slag kunnen 

 Geen theoretische kennis maar praktijk:
· Uitwisseling van ervaringen, kennisoverdracht en tips met collega's uit andere ondernemingen 

· Begeleiding door ervaren coaches uit de industrie en de academische wereld
· Uit het isolement treden en over het muurtje van de eigen onderneming kijken; kortom horizont verruimend! 

· Geen passieve beleving van de bijeenkomsten: wij verwachten van de aanwezigen een actieve deelname aan de bijeenkomsten en een bereidheid om de eigen ervaringen met anderen te delen 

· Dit alles gebeurt in een niet-bedreigende omgeving: in alle openheid en vertrouwen. 

Lerend Netwerk Marketingstrategie? 

· Het lerend netwerk zal starten met een kick-off vergadering om elkaar te leren kennen en tijdens de vergadering zullen benchmarking resultaten bekend gemaakt worden. 

· Het lerend netwerk omvat 10 sessies die zullen starten in september 2010 en zullen stoppen in december 2011 (10 sessies, geen sessie in juli en augustus) 
· Eenmaal per maand wordt er een workshop georganiseerd rond een bepaald aspect van marketingstrategie. De sterkte – zwakte analyse die voortkomt uit de marketingstrategie audit en een lijst van domeinen waaruit de KMO’s kunnen kiezen zullen bepalen welke aspecten aan bod zullen komen. 

· De duurtijd van een sessie is +-2.30u (start 18.30u – 21u)
· Per sessie zal een thema’s voorbereid worden door een van deelnemende bedrijven in samen- werking met het innovatiecentrum. Over dit thema zal dan gebrainstormd worden in subgroepen en zal er commentaar gegeven worden door een expert. 

· Nadien geeft een expert de “best practices” of kapstokken over het domein. 
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Er wordt een bottom up benadering nagestreefd in de sessies. Dit laat toe op een efficiënte manier ervaring op te doen over de behandelde thema’s. (Quick wins)

De sessies ≠ aan lesuren over een bepaalde materie!
Hieronder volgen enkele thema’s die aan bod kunnen komen. Wij starten vanuit de resultaten van de benchmark voor het selecteren van de verschillende onderwerpen. Hiernaast houden wij ook rekening met uw interessegebieden en wensen, om deze planning op te stellen.

	Voorbeelden van behandelde thema’s tijdens vorige Lerende Netwerken Marketingstrategie

	1. Strategie
	Vlerick, Eshal en UIA
Simonne Vermeylen
“The one page strategy” een strategie die werkt

	2. Market Intelligence Management -Markt Definitie
	LMS
Filip Pintelon
"PCP: Product Creation Process”
“From business case to value proposition"

	3. Internationalisatie
	Agentschap Buitenlandse Handel
Koen Vanheusden
“Ignorance is no defence “ in internationalisatie”

	4. Branding Kernboodschappen
	Remarkable
Johan De Deckel
“Uw merk als een rots in de Branding”

	5. Value Proposition - Business Modellen
	Vlerick Leuven Gent Management School
Bart Clarysse & Frank Gielen 
“Business models unlock the value of technology “ 

	6. Marketing Mix Optimalisatie - Product Positioning - Segmentatie & Channel Strategie
	Vasco Data Security
Jochem Binst
“Eenheidsworst of maatwerk: hoe creëer je een wereldwijd succesvol productaanbod?”

	7. Product Definitie - Product Lancering - Concept Ontwikkeling
	Barco 
Geert Callens 
“Making the most of every Euro” 

	8. Ideeën generatie - Portfolio management - Push-Pull Mechanisme van T + M
	Bekaert 
Frans Van Giel 
“Innovatie, dichterbij dan je denkt” 

	9. Partnerships - Vermarkten van IP
	Vlerick Leuven Gent Management School
Els Van de Velde & Annelies Maesen 
“Partnerships: Onmisbaar in een open innovatie strategie” 

	10. Marketing Plan
	WOW – Beyondsnow 
Luc Augustinus – Peter Van Riet
“Een marketing plan legt geen windeieren”

	11. Internationalisatie
	FIT

Jan Tirez

“Belangrijke elementen van een internationaal marketing- & organisatie plan die leiden tot een internationale strategie”

	12. Internationalisatie
	LMS International & FIT                     

  Bruno Massa & Johhan Tirez

“Welke markten eerst benaderen - focus - strategie en hoe binnen treden”

	13. Open innovatie
	BIIP

Marnix Moens

“Kennismanagement en IP bij partnerships” 



	14. Open innovatie
	Uhasselt

Wim Van Haverbeke

“Open innovatie & partnerships tussen KMO's”

	15. Open innovatie
	Uhasselt

Wim Van Haverbeke

“Hoe zich positioneren tov een groot bedrijf in partnerships”

	16. Open innovatie
	BIIP

Philip Verbeke

“Samenwerking tussen groot bedrijf en een KMO anders bekeken?”

	17. Open innovatie
	P&G                                                              

André Convent

“Connect & develop”

	18. Open innovatie
	Uhasselt

Nadine Roijakkers
“Value networks”

	19. Internationalisatie
	Agentschap Buitenlandse Handel

Koen Vanheusden

“Internationalisatie Contracten Van Idee naar contract”

	20. Verdieping in Marketingstrategie
	Marketingadvies       
Peter Desmyttere
“Tips om klanten te maken via internet”

	21. Verdieping in Marketingstrategie
	CG HOLDINGS BELGIUM             
Koen Van Petegem

“Hoe kunnen product georienteerde organisaties zich onderscheiden door extra diensten aan te bieden”

	22. Verdieping in Marketingstrategie
	Flanders Business School

Bruno Tindemans      
 “Leiderschap in turbulente tijden”

	23. Verdieping in Marketingstrategie
	Inventive Designers

Klaas Bals

“Hoe de stem van de klant (voice of the customer) integreren in het ontwikkelingsproces”

	24. Verdieping in Marketingstrategie
	Devan                         

Alain Langerock

“Positioneer je innovatie in de waardeketen”

	25. Verdieping in Marketingstrategie
	LMS International

Jan Leuridan

“Ontwikkelen van een duurzame strategie voor groei bedrijven”

	26. Verdieping in Marketingstrategie
	Steven Warmoes
“Kennismanagement”

	27. Verdieping in Marketingstrategie
	Esko Artworks

Jef Stoffels

“Het drieluik Communicatie/sales/marketing”


3. Een virtuele community place
Er wordt een dynamische website ter beschikking gesteld waarin alle ervaring van de verschillende netwerken wordt samen gebracht. 

De website is : www.technologiemarketing.be 

Waarom is het dynamisch?
· Maandelijks wordt er aan alle leden van het netwerk een nieuwsbrief verstuurd met alle veranderingen en nieuwe zaken op de website

· Er is ook een soort wiki voorhanden zodat men kan reageren op artikels, sessies enz. Alle reacties zijn zichtbaar voor de netwerkleden

· Alle netwerkleden, ook leden van vroegere netwerken kunnen blijven volgen via de website zelfs als ze niet meer deelnemen aan een nieuw netwerk rond het vermarkten van innovatie.
· Er is een agenda verbonden aan de website waarop evenementen, seminaries, kennis kringen voor implementatie enz. rond marketingstrategie, ook buiten het lerend netwerk, worden aangekondigd en waarop men kan inschrijven

Door de dynamische website bekomt men een virtuele community place waar alle informatie verzameld wordt rond marketingstrategie en de website wordt steeds verder aangevuld.

Wat staat er op de website?

· Agenda
· Beschrijving van het marketingstrategie proces met de domeinen 
· Het resultaat van de audits uitgevoerd bij de bedrijven 
· De benchmarking tabellen 
· Het lerende netwerk (inhoud + presentaties + evaluatie)
· De gepubliceerde persartikels rond bepaalde topics van marketingstrategie 
· Interessante artikels over marketingstrategie (meer dan 260)
· Interessante boeken met korte inhoud over het vermarkten van innovatie (27)
· Marketing definities (100)
· Links (meer dan 160)
3. Confidentialiteit
De informatie die we vergaren, zal confidentieel gehouden worden en enkel het globale resultaat van alle KMO’s zal gebruikt worden. De gegevens van de individuele firma’s zullen nooit gepubliceerd worden zonder de toelating van de betreffende firma. Elke firma krijgt een uniek nummer die het bedrijf alleen kent.

4. De planning en timing van het project
	Jaar
	Maand
	Dag (maandag)
	Wat
	Locatie

	2011
	September
	12/sep
	Startevent
	Leuven

	
	Oktober
	17/okt
	Sessie 1
	H-V

	
	November
	21/nov
	Sessie 2
	Mechelen

	
	December
	19/dec
	Sessie 3
	Leuven

	2012
	Februari
	20/feb
	Sessie 4
	H-V

	
	Maart
	19/mrt
	Sessie 5
	Mechelen

	
	April
	16/apr
	Sessie 6
	Leuven

	
	Mei
	21/mei
	Sessie 7
	H-V

	
	September
	17/sep
	Sessie 8
	Mechelen

	
	Oktober
	15/okt
	Sessie 9
	Leuven

	
	November
	19/nov
	Sessie 10
	H-V

	
	December
	17/dec
	Slotevent
	Mechelen


5. Voor wie is dit lerend netwerk bedoeld? Wat is de toegevoegde waarde?
Het project richt zich tot de bedrijfsleiders en iedereen in de onderneming die verantwoordelijk is voor het vermarkten van innovatie.

De toegevoegde waarden zijn:

· Een competentie opbouw in marketingstrategie. Het bevordert:
· Marktbewustzijn (Awareness) – weten wat er moet gebeuren
· Bekwaamheden  & vaardigheden (capabilities & skills)
· Kennis van middelen – ook extern – innovatie centra, patnerships enz. 
· De doorgroei
· Het leert technische keuzes verzoenen met markt assumpties om het product concept op punt te stellen
· Kruisbestuiving tussen deelnemers met verschillende achtergronden levert echt een meerwaarde
· Netwerkvorming en samenwerking
· Visie en strategieverruiming
· Betere analyse van de eigen onderneming
· Internationalisering 
6. Deelnamekost en wat krijgt men voor deze kost?

De deelnamekost voor dit traject is 150 Euro exclusief BTW. 50% kan gesubsidieerd worden door de KMO- Portefeuille

De start is gepland september 2011 en loopt tot en met december 2012
De inschrijving omvat de volgende elementen:

1. Een web based marketingstrategie audit 
2. Een lerend netwerk over marketingstrategie met 10 sessies met bottom up benadering
3. Een virtuele community place 

7. Deelnameformulier
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DEELNAME

LEREND NETWERK MAKETINGSTRATEGIE VOOR INNOVATIEVE KMO’S
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Functie: 


Bedrijf: 


Adres: 


Postnummer: 
 Gemeente: 


E-mail:
Faxnummer:
Telefoonnummer
BTW nr


· Schrijft zich in voor het Lerend Netwerk Marketingstrategie.  Betaalt na ontvangst van factuur het verschuldigde bedrag

· Wenst gebruik te maken van KMO-portefeuille. Erkenningsnummer Voka – Kamer van Koophandel Mechelen: DV. O105627. Meer informatie via www.KMO-portefeuille.be. Hierdoor kan u 50% besparen op uw opleiding.
Let op: U dient uw budget aan te vragen binnen de 14 dagen na inschrijving en voor de start van de opleiding!
Gelieve deze inschrijfstrook terug te sturen, te e-mailen of te faxen naar:
Voka - Kamer van Koophandel Mechelen

Onze-Lieve-Vrouwestraat 85, 2800 Mechelen

tel. 015 45 10 20 

fax 015 45 10 21
e-mail: roel.dockx@voka.be
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