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Product marketing is meer dan een mooi 
verhaaltje vertellen
(Of: Te mooie verhaaltjes kunnen je lelijk opbreken)

Hebt u soms ook dat u denkt, dit is te mooi om waar te zijn? Een korte rondgang langs 
vrienden leert mij dat een aantal schitterende financiële producten in deze tijd ineens veel 
minder mooi blijkt te zijn. Nu de economie onder druk staat en de koersen ineens anders 
reageren dan in de verkooppraatjes gesuggereerd werd, zijn een aantal van mijn vrienden 
erachter gekomen dat ze in plaats van teveel geld, ze ineens te weinig geld over gaan houden. 
Naast een soms wat naïeve houding bij de aanschaf van “Te mooi om waar te zijn” pro-
ducten ligt dit ook aan de manier waarop deze producten ‘vermarkt’ worden. Een mooi 
verhaal, dat op het scherpst van de snede wordt verteld en waarvan je alles pas doorgrond 
als je werkelijk alle kleine lettertjes en disclaimers gelezen hebt.
Ik ga nu even voorbij aan Verzekeringen. Hierbij zijn, volstrekt ondoorzichtig, onbehoorlijk 
hoge kosten in rekening gebracht. Dit is puur fraude en bedrog, het moedwillig verzwijgen 
van oneerlijke rekenmethoden.
Nee, het gaat vooral om de manier van producten aanprijzen, marketing zo u wilt. Ruim 
gezien kan dit op twee manieren. De eerste is, en daarvan getuigt bovenstaand, de houding 
“Wij alles, U niets!”. Gelukkig kan het ook beter. “Beiden worden we blij”, lijkt dan een 
houding waarbij zowel de leverancier als de klant tevreden zijn.
Een leuk voorbeeld hierbij is Apple. Hoewel er op het gebied van Vendor Lock-in nog wel 
wat kanttekeningen te maken zijn kun je wel zeggen dat voor Apple klanten de prijs-pret 
verhouding uitstekend is. Voor Apple: ‘hoge prijzen en flinke marges’ en voor de klanten: 
“flitsende producten voor een prijs die ze er voor over hebben en een product dat aan hun 
verwachtingen voldoet’.
Waardoor deze verschillen? Hoewel mijn competentie meer op het B2B markering vlak ligt 
zijn er toch zoveel overeenkomsten dat ik deze graag met u deel. Twee mogelijkheden, de 
marketing aanpak en de ‘drive’. 
Als eerste de marketing aanpak: ‘Of marketing is alleen het vehicle om op korte termijn zoveel 
mogelijk te verkopen, of marketing zoekt een optimale combinatie van product en markt’. 
In het eerste geval levert marketing ronkende product brochures op, voorbijgaand aan welke 
klantbehoefte dan ook. Verkoop kan hiermee snel scoren. Vaak zelfs onder het mom van “Na 
mij de zondvloed”. Of kies je voor marketing als het verbindend element tussen de markt 
(klantbehoeften) en product en prijs waarbij ook sales voor de langere termijn gaat?
Zeer belangrijk is ook de “drive”, wat drijft de organisatie? Is dat de wens goede producten 
te maken en daar een goede prijs voor te krijgen? Of is het de wens snel en veel geld te 
verdienen? Financiële ondernemingen handelen eigenlijk maar met een ding, met ‘geld’. 
Product en prijs zijn hierdoor zo nauw met elkaar verweven dat velen in zo’n organisatie 
hier geen onderscheid meer tussen kunnen maken. De klant wordt eenvoudigweg verman-
geld. Deze ondernemingen kennen als drijfveer alleen ‘Geld’. Op het moment dat dit ook 
nog uitgebreid wordt met bonussen dan loopt het volledig uit de hand! Kijk maar naar de 
bankencrisis en het onvermogen van de betrokkenen om zich dit te realiseren en hier iets 
aan te veranderen.
Is de “drive” goede producten voor ‘goed geld’ dan zien we vanuit de organisatie veel meer 
betrokkenheid bij mogelijke klantwensen. Dit kan overigens redelijk teniet gedaan worden 
door ook hier voor het korte termijn gewin te kiezen en flink met bonussen te strooien. De 
“drive” wordt dan automatisch verlegd naar de korte termijn winsten van de medewerkers. 
Als medewerker moet je dan wel erg stevig in je schoenen staan om die druk te kunnen 
weerstaan.
Een jammerlijk voorbeeld is KPN. Een bedrijf dat nog steeds worstelt met zijn verleden 
en de concurrentie en dat financieel zwaar onder druk staat. Als voorbeeld de aanleg, maar 
vooral verkoop, van glasvezel verbindingen. Omdat de investeringskosten voor glasvezel 
gigantisch zijn is de druk hoog om snel zoveel mogelijk marktaandeel te pakken. Als een 
organisatie deze druk laat prevaleren kunnen er vervelende dingen gebeuren. Neem de ver-
koop van glasvezelaansluitingen. Het is niet altijd nodig de laatste meters naar het afname 
punt met glasvezel uit te voeren om toch een grote bandbreedte te realiseren. Het is echter 
dodelijk voor een organisatie als ten behoeve van een snelle omzetgroei dit wel aan de klan-
ten gesuggereerd wordt. Dit komt al erg dicht bij bedrog, als het dit al niet is. Het zijn dit 
soort zaken die een opgebouwde reputatie in zeer korte tijd de das om kunnen doen. Want 
wie vertrouwt er nu nog wezenlijk een bank of verzekeringsmaatschappij?

Gelukkig is dit te voorkomen. Daarom voeg ik hier graag een derde punt aan toe: “Elke 
organisatie heeft zijn kernwaarden. Zijn deze kernwaarden 
financieel, wees daarin duidelijk. Zijn de kernwaarden product 
gericht, of juist klant gericht? Draag dit uit en zorg dat alle 
medewerkers dit onderschrijven. Dit maakt het leven, de omzet 
én de winsten zoveel mooier. Ook, of juist, in moeilijke tijden!”

Jan W. Veltman

Reageren? jan.w.veltman@technology2success.nl
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Penko heeft onlangs een complete serie 
instrumenten voor controlewegingen geïn-
troduceerd. De serie bestaat uit drie uitvoe-
ringen die kant-en-klaar zijn geprogram-
meerd. Alleen het soort controle hoeft nog te 
worden gekozen. Dit betreft het vaststellen 
van het gewicht, bijvoorbeeld voor prijsbe-
rekeningen, categorie X. Verder kan worden 
bepaald of het gewicht binnen de toleranties 
ligt, categorie Y. Hierbij kan worden geko-
zen voor één uitstoot van niet goed gevulde 
verpakkingen of voor twee uitstoten bij te 
lichte en te zware verpakkingen. De derde 
mogelijkheid is het wegen van stilstaande of 
bewegende goederen of verpakkingen, dus 
statisch of dynamisch wegen, categorie Z. 
Dankzij de combinatie van een hoog inwen-
dig oplossend vermogen met een hoge meet-
snelheid blinken alle drie de uitvoeringen 
uit in het snel en desondanks nauwkeurig 
meten. Als instrument kan worden gekozen 
voor type 1020, de basisuitvoering, met een 
uitleesvenster (LCD), drie ingangen en vier 
uitgangen, of voor type FLEX-2100, voor-

Controlewegers
zien van aanrakingsgevoelige schermbedie-
ning, acht ingangen en acht uitgangen, of 
voor type FLEX, eveneens met een aanra-
kingsgevoelig scherm en een flexibel aantal 
ingangen en uitgangen voor elke denkbare 
toepassing. Vanzelfsprekend voldoen de 
instrumenten aan de Europese wetgeving, de 
MID. Om het kiezen te vergemakkelijken, is 
een handzame brochure beschikbaar.         •
Penko Engineering, (0318) 525 630
www.penko.com
info@penko.com

Door Emerson Network Power zijn in de 
serie LCC250 convectie/conductiegekoelde 
gestabiliseerde voedingen geïntroduceerd 
met een uitgangsvermogen van 250 W, 
waarbij geen geforceerde koeling nodig is via 
een ventilator. De voeding heeft een geslo-
ten behuizing en is volgens IP54 beschermd 
tegen het binnendringen van stof of vocht 
en dus uitermate geschikt voor buitenge-
bruik. Het werktemperatuurbereik loopt 
van -40...+85 °C, zonder derating bij een 
netspanning vanaf 115 V. De afmetingen 
bedragen 101,6x177,8x28 mm. Verder vol-
doet de voeding aan alle relevante internati-
onale veiligheidseisen, alsook aan EN55022 

Gestabiliseerde voeding
emissiestandaard niveau B en aan veilig-
heidsstandaard EN6060-1 voor medische 
toepassingen. Het ingangsbereik bedraagt 
90...264 V/AC met actieve arbeidsfactorcor-
rectie (PFC) volgens EN61000-3-2 klasse C. 
Voor LED-toepassingen kan de voeding in 
constante spanning- of -stroommodus wor-
den toegepast. Verder is de voeding beveiligd 
tegen overspanning, overstroom en over-
temperatuur. De voeding is voorzien van 
remote sense en gebruikersspecifieke instel-
mogelijkheden. Er is een uitvoering voor 
cold-plate montage of met een koelprofiel 
voor uitgangsspanningen van 12, 24 of 48 
V. De universele specificaties en beschikbare 
uitvoeringen maken deze voeding geschikt 
voor allerlei toepassingen in de industriële-, 
medische-, verlichtings- en telecommunica-
tiesector.            			               •
Avnet-Abacus
(076) 572 2300
www.avnet-abacus.eu
fred.marks@avnet-abacus.eu

Bij de 10,1 inch ventilatorloze paneel-PC, 
model W10ID3S-PCH1 van Winmate, 
werkt het breedbeeld aanraakscherm met een 
resolutie van 1024x600 beeldpunten en een 
contrastverhouding van 500:1 volgens het 
‘projected-capacitive multi-touch’-principe 
dat tegenwoordig op alle moderne smartpho-

Multi-touch paneel-PC
nes en tablet-PC’s wordt gebruikt. Stijlvol 
vormgegeven met een geheel gladde voor-
kant met water- en stofbestendige afdichting 
IP54, is deze paneel-PC geschikt voor de 
gebouwenautomatisering, het besturen van 
machines en andere toepassingen. De com-
puter met een Intel Atom N2600 dual-core 
processor op 1,6 GHz met 2 Gbyte RAM en 
een 32 Gbyte SSD (solid state disk), is stan-
daard voorzien van het besturingssysteem 
Windows 7 embedded. Door de Intel ‘cedar 
trail’ wordt de vermogenopname beperkt. 
De paneel-PC heeft een voedingsgelijkspan-
ning van 12...24 V nodig en is voor de com-
municatie voorzien van standaard I/O’s in 
de vorm van 2x RS232/422/485, 2x USB 
2.0, 2x Ethernet 10/100/1000 Mbps en een 
VGA-aansluiting.            		              •
Duranmatic
(078) 631 0599
www.duranmatic.nl
info@duranmatic.nl


