
6. Buiten kijken
Middle management



Programma

• Macro-analyse: DESTEP

• Meso-analyse: vijfkrachtenmodel

• Intervisie



Inside-out 
denken of 
Outside-in 
denken?



SWOT

vooral O+T

vooral S+W

micro

meso

macro

complexe 
marketingomgeving

- DESTEP-analyse

- vijfkrachtenmodel Porter
- krachtenveldanalyse

- INK-model
- 7S
- ESH
- DOR

Door ‘binnen’ en ‘buiten’ 
de organisatie te kijken, 

kunnen we tot 
waardevolle strategieën 

komen.







DESTEP
DEPEST

demografische 
factoren

 omvang
 dichtheid
 plaats
 leeftijdsverdeling
 geslacht
 opleidingsniveau
 ras
 beroep
 gezinssamenstelling

Let op: de genoemde 

factoren zijn 

voorbeelden om je op 

weg te helpen maar zijn 

niet volledig! 



DESTEP
DEPEST

economische 
factoren

demografische 
factoren

 hoogte besteedbaar 
inkomen

 inflatie
 consumentenvertrouwen
 prijspeil van producten
 inkomensverdeling



DESTEP
DEPEST

economische 
factoren

sociaal-
culturele 
factoren

demografische 
factoren

 individualisme
 consumentisme
 zelfstandigheid burgers
 opvattingen
 basiswaarden
 secundaire overtuigingen



DESTEP
DEPEST

economische 
factoren

sociaal-
culturele 
factoren

demografische 
factoren

technologische 
factoren

 innovatie op producten
 innovatie op productieprocessen
 innovatie op productiesystemen
 infrastructuur
 communicatiesystemen



DESTEP
DEPEST

economische 
factoren

sociaal-
culturele 
factoren

demografische 
factoren

ecologische 
factoren

technologische 
factoren

 beschikbaarheid van natuurlijke 
hulpbronnen

 ontwikkeling van energiekosten
 ecologische aspecten
 volksgezondheidsaspecten
 ethische aspecten



DESTEP
DEPEST

economische 
factoren

sociaal-
culturele 
factoren

demografische 
factoren

ecologische 
factoren

politiek-
juridische 
factoren

technologische 
factoren

 wetgeving
 richtlijnen
 beleid
 voorschriften
 gedragsregels
 gedrag van de overheid
 pressiegroepen
 privacy



Concurrenten

• Porter, 1980

• Opsporen factoren betreffende de hevigheid van 

de concurrentie in een bedrijfstak

• Inzicht in structurele winstgevendheid en 

aantrekkelijkheid



• Let op factoren als

• Vraag en aanbod

• Groei in de markt

• Ontwikkeling vaste kosten

• Mate van differentiatie

• Hoge uittredingsdrempels

Concurrenten



• Afhankelijk van

• Schaalvoordeel

• Kapitaal 

• Gebruik bestaande distributiekanalen

• Bestaande of nieuwe technologieën

• Loyaliteit klanten  

• (Overheids-)subsidies 

• Hoogte drempel om van leverancier te wisselen

Concurrenten

Potentiële 
toetreders



Concurrenten

Potentiële 
toetreders

Substituten

• Dreiging wordt bepaald door

• functionaliteit substituten 

t.o.v. bestaande 

producten en diensten

• prijs/prestatieverhouding 

• winstgevendheid

• agressieve marketing

• acceptabele 

alternatieven, imitaties, 

plagiaten

• alternatieve 

technologieën, modellen 

of materialen

• alternatieve 

distributiewijzen 

(downloaden op internet)

• lengte van de 

productlevenscyclus

• marktaandeel nieuwe 

producten 



Concurrenten

Potentiële 
toetreders

Afnemers

Substituten

• Onderhandelingsmacht 

bepaald door

• omvang en aantal 

afnemersgroepen

• mate van differentiatie 

van product of dienst

• hoogte van de marges

• kwaliteit in relatie tot 

koopbeslissingen

• transparantie m.b.t. het 

aanbod op de markt

• concurrentie tussen 

afnemers



Concurrenten

Potentiële 
toetreders

Afnemers

Substituten

Leveranciers

• Onderhandelingsmacht 

bepaald door

• omvang en aantal 

leveranciers

• populariteit merken op 

de markt

• productiecapaciteit

• bijdrage aan kwaliteit 

en innovatie

• hoogte van de marges

• rol van de overheid 

(leverancier?)

• strategische positie van 

de producten of 

diensten
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