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Van
Waardepropositie Canvas (WPC) D us eerst
i onderzoeken!

Business Model Canvas (BMQC)

Start Up Factory
Dinsdag 14 februari 2023

Prioritising hypotheses > Risky assumptions

Cuess Cuess Gonee
Your Product / Service fo s Unimportant
“There are no facts inside
the building. Get out of
the building.”- Steve Blank
Daarna pas
ontwerpen
mQ)
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Het bedrijf moet keuzes maken

Welke Jobs, Pains & Gains laat je zwaar wegen?
Welke minder zwaar?

iet?
Welke helemaal niet? Hotel

Hoe ga je dat realiseren?

HET WAPEN VAN DELDEN

r;y r;y
Zelfde persoon, andere jobs Hotel,
per situatie of moment zakel I ke
overnachting
r»Ty r;y

Jobs:
Goed slapen ; g
Goed ontbijten - A
Goed douchen ontbi €72,-incl.
Goede prijs A, Mgy
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Hotel, Jobs:
onderweg
met gezin

Leuke tijd met de kinderen

Zelfde persoon, andere jobs
per situatie of moment

Waarde ) Wat WII g_e,__rklant uniek, origineel, mooi, design, snel, verhaal,

| . duur, modern, lekker, gezond, duurzaam,
authentiek, ambachtelijk, snel, comfortabel,

\ makkelijk, imago, kwaliteit, goede prijs, modieus,

"‘ trendy, prettig, persoonlijk, standaard, bewust,

' veilig, saai, verrassend, zorgeloos, creatief,
verdiepend, vet, impact, weinig risico, meer tijd,
gemak, identiteit etc.

Observeren | ) WAT HOUDT DAT PRECIES IN??!!

Ontwerpen



Waardepropositie Canvas = Ontwerptool
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Waardepropositie: Welke Klantsgementen

Welke waarden bied je voor (= doelgroepen) bedien je?
verschillende klanten? “9

Waardepropositie Waarde = Wat? = Ontwerpen
& o)

*C| Pain relievers

Oplossers
ﬁe s L@*a

Hoe realiseer je die?
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Ontwerpen - waarde Onderzoek - klant

ﬁ = PRODUCT 4
Seavices

N Value map

sazouer s
SERVICES

m;@\*a * Product & Services
,/ Fllevens * Gain creators
« Pain relievers

Pain relievers - pijnstillers

features
hogere kwaliteit
besparing makkelijke bediening

wegnemen negatieve sociale gevolgen
risico’s elimineren

goed gevoel

Wees specifiek. (Bijv. Welke besparing precies?) I
o)

En hoe realiseer je die Pain relievers?



Gain creators

. Blijmakers

Seavices

Hoe realiseer je die?

& .

Het bedrijf moet keuzes maken

Welke Jobs, Pains & Gains laat je zwaar wegen?
Welke minder zwaar?
Welke helemaal niet?

Hoe ga je dat realiseren?

WaardePropositie Canvas WPC

ook in beton

Mooie craadoze
boormachine
van topkwalieit
met box

gevaariik in de regen

Mooie d
boorm
van topH
met|
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Gain creators - blijmakers

resultaten boven verwachting

betere prestaties dan de huidige oplossing

maakt het leven makkelijker

iets speciaals

positieve sociale gevolgen

Wees specifiek. (Bijv. exacte resultaten?)

En hoe realiseer je die Gain creators? )

klopfunctie

achi
walif
box

22N

lage winstmarge
scherpe inkoop
efficiénte productie

ede designer

jaadloze

ne -
iteit

dempingssyteem ()

rote batterij
extra batterij

Box:

opleveranciers

_mool design

_ professionsle uitstraling

Een gatin
. de muur bor

N - ~onhandig optergen

Jrae—

wisselsysteem

boortjeshouder
slim ontwerp
waterdicht

. gevaarik in de regen
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Specificeren Waardepropositie Canvas = Ontwerptool

In toelichting bij WPC:

Gain: betaalbare boormachine Wat betekent
betaalbaar?

Gain creators: Eﬁg . [L%I\ ‘ wn N |
* lage winstmarge T e I pon s |

* scherpe inkoop Hoe wordt dat allemaal yd \ )
* efficiénte productie gerealiseerd? e \ /
v AN \ /
e & \\“ ) \

Business Model Canvas

KEY BARTHERS KEAMACTIVITRITEN | WAARDEPROBGNITIE | KLAWTRELATIES KLANTIEGNENTEN

& L) h) W, 4

xev aEsouReEs KanaLEn
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De Buurtbakker

P 5
KEYBARTHERS | ERWAGTIVITEITEN | WAARDSPROROTIE | KLANTRELATIES cLanTiEaRENTEN ONTWERP TOOL, GEEN WISKUNDE!!
@ bakken) Oy o personeel 1, buurt il ’ .
molenaar = brood i d bewoners 1
Johan verkopen -
feer passanten
Buro bezorgen s
Admini smeren .
slagerij KEY RESBURCES ‘ FaMALEH . lunchers
Bal personeel E :enlz?; etalage g/\/s
kaasboer | | winkel | winkel bedrijven/
P appa-ratuur  bezorgen Kantoren
bakker ‘ bezor-  website
website  3000ter ging
rerrensaerinn I LT — cashper g
danten transactie transactie ,_V_TE
loon website  scooter Op rekening abonne- ﬁ
lease G 9)




1.Klantsegmenten

Klantsegmenten
Doelgroepen
Markten

Assumption Mapping

the > talent >
institute >

1.Klantsegmenten
Wie zijn of worden je klanten?

Andere Jobs
Andere Pains
Andere Gains

Niet algemeen, maar Specifiek!

Te algemeen: jonge vrouwen

14-2-2023




Niet algemeen, maar Specifiek!

Te algemeen: jonge vrouwen

Specifiek: modebewuste vrouwen tussen 18-30 jaar
met interesse voor gezonde voeding en met een
bovengemiddeld bestedingspatroon

ey
,,,,,,,,,,,,, - o
o ;|
2. Waardepropositie
Wat bied je aan? Hoe maak je het verschil? {Ey

Nog Specifieker!
In toelichting per blok:

-modebewust: ZARA? BIJ? 9 straatjes?

- interesse voor gezonde voeding:
fruit? fair trade? biologisch?

- bovengemiddeld bestedingspatroon:

t.o.v. andere studenten? t.o.v. werkenden?

Waarden -
_ gatenmaker, )
prestaties (draadloos, batterijduur),

features (hopboorL, resultaat
(strak), prijs (redelijk), kwaliteit
(top), ontwerp (top), kleur (mooi),
feeling (macho), merk (bekend),
status (kijk mij eens), comfort
(weinig trilling), veilfheid
(waterdicht), nieuwheid (laatste
model), originaliteit, service (top),
box (mooi, handig, sterk) en ...

14-2-2023




Waardepropositie Canvas = Ontwerptool
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Waardepropositie: Welke Klantsgementen

Welke waarden bied je voor (= doelgroepen) bedien je?
verschillende klanten? ﬁg

(e

3. Kanalen

Hoe bereik je je klanten?

o)
Kanalen
fases
Bewustwording
Evaluatie (van propositie)
Aankoop
Levering
Service
Aftersales
o)

XY PARTHERS KERNAGTIVITEITEN | WAARDSPROPOSITIE | KLAWTRELATIGS

® & ® o q

|
w‘ e

KLANTSEGNENTEN

KEY¥ BRESOURCED

Kanalen

(social) media
* reclame

* winkels

* verkopers

* website

bezorging
groothandel

DIRECT - INDIRECT

14-2-2023

4. Klantrelaties
Hoe onderhoud je contact met je klanten?



Klantrelaties

¢ Persoonlijk

* Zelfbediening

* Geautomatiseerd
¢ Online

¢ Co creation

¢ Training

* Advies

¢ Service

¢ Aftersales

5

5. Inkomstenstromen
Hoe krijg je geld binnen?

(e

6. Key resources

Wat heb je nodig?

Meestal geldt:

Klantrelaties: wederkerighei

Uy
l =N
%

Kanalen: één richtin

14-2-2023

Inkomsten

eenmalige verkoop
herhaalde verkoop
abonnement
verhuur/ lease
verbruik
percentage
advertenties
gratis

Key resources/ middelen
* Menselijk: personeel, kennis, image,
ervaring, creativiteit, netwerk
* Fysiek: gebouw, auto,
machines, software

¢ Intellectueel eigendom:
know how, techniek, merk, ontwerp

* Financieel: cash, krediet, investering, subsidie

10
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7. Kernactiviteiten

e

Wat doe je vooral om je bedrijf te laten draaien?

T |7 ie
re
8. Key Partners
Wie zijn je samenwerkingspartners?
........ ” .
+ r
9. Kostenstructuur il N
Welke kosten maak je?

14-2-2023

Kernactiviteiten

* Productie

* Marketing & Sales

* Problemen oplossen, Advies
¢ Platform, software

* Ontwikkeling R&D

* Management

e Logistiek
* etc. rﬁy
Key partners
Een key partner is niet zomaar te vervangen.
o)
Kostenstructuur
* Vaste kosten
* Variabele kosten
* Synergievoordeel
* Schaalvergroting
o)

11
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GEEN WISKUNDE!!
o=

[ wev panTEns

&

KERNACTIVITEITEN

WAARDEPROPONITIE

KLaNTRELATIES

xxxxxxx

KLANTIRAMENTEN

=

o3
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sy i ok <
Er Rt (564 . !
o [

Niet algemeen, maar Specifiek!

Wat wil de klant precies (niet)?
Welke klant bedoel je precies?

Wat bied je precies?

Wat doe je precies?

Wat kost dat precies?

Etc. etc. m

Assumption Mapping

important
Cuess
Goaes Guess
Cuess o
Known Unknown
Cuess  Guess e
Guoss
the> talent> b
institute>
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In- en uitzoomen

aannames

feiten

KLANTRELATIES

@

KANALEN

KLANTSEGMENTEN

|
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Elke aanvulling of wijziging in één blok,
heeft gevolgen voor andere blokken.

Dus steeds weer inzoomen en uitzoomen.

o
......................................................................
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In- en uitzoomen
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En nu?
Maak je eerste Business Model Canvas (BMC)

1.
GOOTB 2. Eénonderwerp per geeltje
H H 3. Wees specifiek! Zoom in en uit!
G et O Ut Of Th S B ul |d I ng 4. (NB de linkerkant van WPC maak je later ergens
deze week.)
Tools:
G et &QCO me rta b | e BMC en de Handout BMC met onderwerpen
GE) NIET KLAAR VOOR BMC?? Geen probleem!! m?)

14
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