Business Model Canvas
&
Elevator pitch



Start

Verwachtingen?
Vragen?

Ervaringen business model canvas?
WHY ARE WE

Ervaringen elevator pitch: DOING THIC?

14.00-16.15 BMC
16.15-17.00 Pitchen

“It’s not a great mission statement,
but we’ll revise it if things get better.”



2 Business Angels Netwerk
” Nederland



1. Het business model canvas



Wat gaan we vandaag doen?

Achtergrond model

Voorbeeld cases

Aan de tekentafel! Ca Bl ‘ ﬁ
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http://www.youtube.com/v/IQoAOzMTLP5s



http://www.youtube.com/v/QoAOzMTLP5s

kosten
koffie consumptie



500%
tot
700%
meer!’



Na meer dan 20

Jaar nog steeds 1
van de snelst
groeiende Nestlé
Group producten

Sinds 2000, nog
steeds 30% groei
per jaar!



Watis de kracht?

De basis is techniek:

Apparaat +
aluminium

cup = goede koffie!

Is dat alles?
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Klantsegmenten

Welke segmenten (niche, massa, gesegmenteerd) en
welke behoefte hebben ze?
Klant vs gebruiker! Hoe segmenteer je?



Waardepropositie

Welke bundeling van producten/ diensten bieden wij
aan in elk segment? Welke problemen van onze
klanten lossen we op?



Kanalen

Verkoop, distributie, communicatie
Twee kernvragen:
1) Hoe wil jij je product verkopen?
2) Hoe wil de klant je product kopen?



Klantrelaties

Wat voor relatie ga je opbouwen met elk segment?
Persoonlijk? Geautomatiseerd? Motivatie: Acquisitie?
Retentie? Welke kosten zijn hieraan verbonden?



Inkomstenbronnen

Voor wat zijn klanten echt bereid te betalen? Hoe?
Genereer je eenmalig of herhalende inkomsten?



Key Resources

Welke resources gebruik je om je businessmodel
(rechterzijde) uit te voeren? Welke bezittingen zijn
essentieel?



Kernactiviteiten

Welke activiteiten heb je nodig om je businessmodel
goed te laten functioneren? Welke zijn cruciaal?
Productie, onderhoud, advies, marketing, netwerken, ...



Key partners

Welke partners en leveranciers versterken je model? Op
wie dien je te vertrouwen? Wat voor type samenwerking
heb je?



Kostenstructuur

Wat is het resulterende kostenplaatje?
Welke kernelementen drijven je kosten?
Vaste vs variabele kosten!



Kern activiteiten

key partners

Kosten
structuur

Key

roenliirnoc
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Klant relatie

Klant
segment

Inkomsten
bronnen
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BUSINESS MODEL



4.

Design je eigen modlel...

Inbreng cases/projecten/...
Groepen vormen
30 minuten werken aan (deel) canvas

1. Rechterhelft canvas
2. Post-its gebruiken

Presenteren canvas




Design je eigen model...(2)

5. Team evaluatie
6. Aanpassen canvas
7. Whatif....?



Toepassing onderwijs?

Teams van 2, verschillende opleidingen, 5 minuten:

Hoe kan je dit binnen je eigen opleiding gaan toepassen?

Suggesties:

Hypotheses onderzoeken, onderzoeksproces
Analyse tool bestaande bedrijven

Brainstorm tool




Bouw steen
Bouw steen

Bouw steen

Bouw steen Bouw steen 5
ouw Steen

B
gouw steen oUW steg,
Bouw
Steen



Hypotheses

* Design, experiment, “iterate/pivot”

— Kleine bijsturing

— Grote koerswijziging

Testing A\




Hypothese ‘Klantsegmenten’

Het klantsegment organisaties in duurzame technologie heeft
aantoonbare interesse in het gebruik van animatiefilms

Minimum succes criteria

60% (n=10) heeft een aantoonbare interesse voor een
animatiefilm




Hypothese ‘Klantkanalen’

Het klantsegment ‘overheid’ koopt animatiefilms alleen als
onderdeel van een bredere marketingstrategie/campagne, dus
via een marketingbureau

Minimum succes criteria

60% (n=10) geeft aan animatiefilms alleen via hun vaste
marketingbureau in te kopen












http://ash.wpengine.netdna-cdn.com/wp-content/uploads/2011/06/test.png
http://ash.wpengine.netdna-cdn.com/wp-content/uploads/2011/06/test.png

Belangrijke stappen...

* Wat zijn de belangrijkste aannames op dit moment?
 Hoe kan ik deze aannames zo snel mogelijk testen?
 Welke data heb je nodig om deze beslissingen te nemen?

Echt leren van klanten en omgeving!




Samenvattend

Business model canvas bruikbaar voor...
- Start-ups
- Brainstorm, zoektocht, praktische tool

- Bestaande organisaties
- Analyse tool, business model innovatie

En dus ook onderwijs: wat ga je doen?
Ga schetsen, oefenen, experimenteren




2. De elevator pitch



KORT
KRACHTIG



Doel?




have tlme to write y: '







Je onthoudt maar een
beperkt aantal boodschappen

Visueel is beter dan verbaal

Emotie en ratio




LUISTERCURVE
| |

Tijd



Verandering is de sleutel
om aandacht vast te
houden!

« Stemvolume/toonhoogte
* Intonatie

 Snelheid

« Humor/daadkracht

« Sheets

 Product tonen

« Stilte

e ...non verbaal!







http://Iwww.youtube.com/watch?v=0XChoOyomNI



http://www.youtube.com/watch?v=0XChoOyomNI

Pitch

Probleem
Oplossing
Details
Vraag

Interactie

VS

Presentatie

Inhoud
Wat gedaan
Uitkomsten
Conclusies

Aanbeveling
(belangrijkste?)



4. PRAKTISCHE
TIPS



Niet onnodige details, hoofdlijnen!



Wat moet je met die handen...



Het begin
Houding
Armen

Ogen



Toepassing onderwijs?

Teams van 2, verschillende opleidingen, 5 minuten:

Hoe kan je dit binnen je eigen opleiding gaan toepassen?
Wat moet je dan concreet gaan doen?

Suggesties:
Afronding projecten

Nieuwe ideeén / concepten




Samenvattend

Pitchen zorgt voor...

- Focus op de kern, dieper nadenken over de
belangrijkste aspecten;

- Scherp en krachtig neergezet probleem;

- Dynamiek in zaal. Prikkelen en aandacht publiek.
Doel is interesse wekken;

- Ruimte voor interactie en vragen.




Veel succes! Vragen?

info@eelcobakker.com



