Waarde Propositie Ontwerp

Reinvent business by human insights



ASSUMPTION IS THE
MOTHER OF ALL
FUCK UPS



PRICE IS WHAT YOU
PAY, VALUE IS WHAT
YOU GET

- Benjamin Graham -



Vroeger was alles beter :-)



Wat is waarde?






Wat is de relatie met
antropologie,
onderzoek en
ontwerp?






What is the job to be
done?

Why hire the product
or service?
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Wat is “the job to be done” van jou/jullie concept?



Job to be done of a milkshake



http://www.youtube.com/watch?v=sfGtw2C95Ms

En nieuwe inzichten? Formuleer je Job opnieuw!
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http://www.youtube.com/watch?v=1K5SycZjGhI
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Business Model Canvas

Strategische partners

Wie zijn onze Key Partners?
Wie zijn onze Kernleveranciers?
Woelke Key Resources halen we
bij onze partners?

Wolke Kemactiviteiten voeren
onze partners uit?
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Kernactiviteiten

Waelke Kernactiviteiton vereisen:
Onze waarde proposities?
Onze distributiekanalen?
Onze klantrelaties?

Onze inkomstenstromen?

Categorie
Producte

Protiemmopkoneng
Platiorm / Netwars.

Klantwaarde

Waelke waarde leveren weo aan
de klant?

Waelk probleem van onze
klanten

helpen we oplossen?

In welke klantbehoefte
voorzien we?

Welke bundels van producten
en diensten bleden we aan

Klantrelaties

Wat voor relatie verwacht elk
klantsegment?

Woelke klantrelaties zijn we al
aangegaan?

Hoe duur ziin ze?

Hoe zijn ze geintegreerd in de
rest van ons businessmodel?
Mikken we op behoud van klanten?
Mikken we op nieuwe klanten?

Klantsegmenten
Voor wie credren we yazudo? e

Wie zijn onze Qrif

Klanten? IE

Mustaided Platioams

Kostenstructuur

Wat zijn de belangrijkste kosten van
ons businessmodel?

Weike Key resources zijn het duurst?
Weike Kernactiviteiten zijn het duurst?
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bereid te betalen?

aan de totale inkomsten?

Inkomstenstromen

Voor welke waarde zin onze klanten echt

Voor wat betalen ze op dit moment?
Hoe betalen ze op dit moment?

Hoe zouden ze het Kefst betalen?
Hoeveel draagt elke inkomstenstroom bij

Acrpsntn varn bepasiie reaouces en actriteten elk Klantsegment? Mikken we op meer omzet per klant?
Mikken we op een hogere koopfrequentie?
Kenmerken
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Waolke Key-resources vereisen — Welke kanalen willen klanten
Onze waardepropositie? Hoe bereiken we ze nu?
Onze distributie? Hoe zijn onze kanalen
Onze klantrelaties? geintegreerd?
Onze inkomstenstromen? Hoe werken ze het beste?
Welke zijn het meest kostenefficiént?
Type Resources Hoe integreren we ze met klantroutines
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http://www.youtube.com/watch?v=ReM1uqmVfP0

Waarde Propositie Canvas

Producten en Voordeelverschaffers

Zorgen voor besparingen waar je klanten blij mee zijn?

Een lijst van alie producten en diensten waar- Resultaten opleveren die jouw klanten verwachten of hun ver-
2o . te boven gaan?

Fysiek Beter presteren dan de huidige waardeproposities?
Goedersn Het werk of leven van je klanten gemakkeijker maken?
Niet tastbaar Zorgen voor positieve sociale gevoigen?
Diensten lets speciaals doen waar je klanten naar op zoek zijn?
Digitaal Een behoefte vervulien waar kianten van dromen
posToN Zorgen voor positieve die met de
Financieel criteria aan succes of mislukking?

ecresScng: fowC e Het makkelijker maken om de waarde propositie te accepteren?

Voordelen

willen zien of het

rijf de die
concrete doel dat ze nastreven.
Met welke besparingen zullen je klanten tevreden zijn?
Welk kwaliteitsniveau verwachten zij?
Op welke manier sp je huidige posities je ki aan?

Klanttaken

Welke aspecten zouden de taken van je klanten makkelijker maken? Wat willen klanten bereiken in
Welke ith sociale g o uw hun werk en privéleven?
Waar zijn klanten naar op zoek? Welke functionele taken help je je kiant
Waar dromen klanten van? uitvoeren?

Verslag schrijven, klanten helpen, gras maajen,

je iets als een succes of mislukking? gezond eten?
BIOS Metoy 28 pres RS v os e Welke sociale taken help je je kiant uitvoeren?
Hoe kun je de jinlijkheid vergs je ie Er beter uitzien, meer status, er professioneel uitzien?
propositie omarmen?

Welke persoonlijke of emotionele taken help je nastreven?
Veilig gevoel, baan garantie?

Pijn verzachters

Hoe kunnen jouw producten en diensten ...
Besparingen opleveren?

tijd, geld, inspanningen?

je klant een goed gevoel geven?

een oplossing bieden voor iets wat niet goed werkt?
Problemen of uitdagingen oplossen?

negatieve sociale gevoigen uitje weg ruimen?
Risico’s elimineren waar kianten bang voor zijn?

Je klanten een betere nacht rust bieden?

Fouten die klanten veel maken beperken of uitroeien?
Hindernissen wegnemen die klanten belemmeren om je waar-
de propositie te omarmen?
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Welke basis behoefte help je vervulien?
Communicatie, reizen, wonen

Pijnpunten
nlmnﬁ:hmao rd aan de ki
Hoe omschrijven jouw klanten het begrip te duur?
Wanneer voelen jouw kianten zich ontevreden?
Op welke manier pr je huidige P . niet
goed genoeg?

Wat zijn de voornaamste problemen en uitdagingen waar jouw kiant
mee te maken krijgt?

Met welke negatieve sociale gevolgen hebben je klanten te maken,
of waar zijn ze bang voor?

Welke risico’s boezemen kianten angst in?
Waar liggen je klanten 's nachts wakker van?
Welke fouten maken klanten bijna allemaal?

Wat weerhoudt je klanten ervan om een bepaalde
waardepropositie te omarmen?

risico's en hinder-

©op het Value Canvas van Lom @@@



Aan de slag!

Maak een waardepropositie voor je concept en
bespreek dit vanmiddag met je team



