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Programma

>Nieuwe businessmodellen 

>5 krachten van Businessmodel innovatie
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Einde van een tijdperk?
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1902: 
25 sails with 
4,000 m2 of 
total sail area.



Begin van een nieuw tijdperk?
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Remington No. 1

First commercially
successful typewriter
(1 juli 1874) including
QWERTY keyboard!

Turbulence
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Breakthrough
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Remington No. 2

Utterback’s innovatiecycle in time
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turbulence

Breakthrough
Dominant 

Design

Incremental 
innovation

Key technological 
features that 

become the new 
standard



Moore’s law leads us to singularity

Exponential technologies
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Declining Costs

Increasing
Capabilities

Source: Exponential
organizations, 
Yuri van Geest



“89% of the Fortune 500 
companies from 1955 are 

not on the list today.”

“In the next 10 years 
40% of all S&P 500 

companies will 
disappear from this list”



Succes met een nieuw businessmodel
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• Huidige klantbehoefte (pijnpunten) als uitgangspunt
• Geen last van legacy
• Laag risicoprofiel (we came with nothing, we go with

nothing)

Waarom zijn disruptors doorgaans 
start-ups (of nieuwkomers in de markt)?
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Om hiermee te concurreren moet u 
disruptieve innovatie zelf anders organiseren
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Business model transformation



Businessmodel?

Schets van de wijze waarop uw 
organisatie waarde creëert, levert 

en behoudt
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“Everybody has a plan 

until they got punched 

in the mouth”

Het Businessmodelwiel
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Groeimodel 4. Inefficiënties vervangen
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DE UITDAGING



Prefab hotelkamerunits

On site constructie
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Hotelconcept 
opnieuw 

uitvinden:
Prefab units

Focus op 
waardebewuste 
‘mobile citizens’



‘Affordable
luxury for the 

people’

Belangrijkste 
kostendrijvers 

(bouw, 
personeel en 
distributie) 
aangepakt



Hilti?



De uitdaging



Het Businessmodelwiel

Hilti Fleet Management



Fleet management

>Wereldwijd
meer dan 1 
miljoen
machines in 
beheer

Betalen voor 
gebruik (access) 

ipv bezit Hilti 
gereedschappen



Efficiënt beheer 
en opslag van 

gereed-
schappen

Van bouwkeet 
naar boardroom



Zorgeloos, 
efficiënt en 

voorspelbaar 
gebruik van 

gereedschappen

3 vormen van waardecreatie
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Het Businessmodelwiel
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1. ‘Doe het zelf beter’

Op zoek naar de 
onbenutte 

kracht in de 
eigen 

organisatie



2. ‘Doe het samen beter’

Op zoek naar 
verbeteringen in 

de totale 
waardeketen van 

grondstof tot 
eindbeleving van 

de gebruiker

3. ‘Maak het beste mogelijk’ 

Optimaal in 
behoeften 

voorzien los van 
de huidige 

organisatie- en 
ketendynamiek



De nieuwe keten van Philips Medical Systems
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12 strategische routes
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Meerdere wielen
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Yes, we can?
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5 krachten Businessmodel Innovatie

Onze 
grootste 

uitdaging is:

Wij zijn 
goed in:

Ja, maar…
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Incremental
- Ondersteunt businessmodel:

business wordt er beter van

- Herkenbaar, veilig

- Voorspelbaar 

Disruptive
- Op gespannen voet met

bestaand businessmodel

- Uit comfortzone, risico

- Onvoorspelbaar 



Bewustwording noodzaak BMI

>Directe aanval bestaande 
business

>Angst of verlangen

>Externe ontwikkelingen 
belangrijkste aanjagers
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Waarom nu (al)?
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Tijd2016



Focus on creating new business
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Verlangen als meest krachtige drijfveer

10/13/2016 62



Identificeren kansen voor klantwaarde
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Identificeren kansen voor klantwaarde
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Identificeren kansen voor klantwaarde

>Rechttoe, rechtaan aan klanten 
vragen is niet voldoende

>Sterk naar buiten gerichte blik!
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Kijken door 3 lenzen:

1. focus op bestaande klanten

– Continue klantenfeedback

2. focus op de waardeketen

– Welke oplossingen? 
Klantreis in kaart
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Probleem - oplossing fit

Klanttaken: wat proberen de klanten te bereiken?

• Taken die klanten 
proberen uit te voeren

• Problemen die ze 
proberen op te lossen

• Behoeften die ze 
proberen te vervullen

• Goed bereikbaar en altijd 
verbonden zijn

• Professionele uitstraling
• Goed en veilig voelen

http://www.flickr.com/photos/osterwalder/7887895688/
http://www.flickr.com/photos/osterwalder/7887894732/


Klantpijnpunten

• Dingen waar je klanten zich aan 
ergeren voor, tijdens en na het 
uitvoeren van een taak (of een 
taak uitvoer zelfs verhinderen)

• Ongewenste resultaten, 
hindernissen of risico's

• Pijnpunten kunnen functioneel, 
sociaal of emotioneel zijn

• Lastig om het juiste 
mobieltje uit te zoeken

• De featureset die ik zoek 
bestaat (nog) niet 

• Ik zit er weer voor 24 
maanden aan vast

Klantvoordelen

• Resultaten en voordelen waar de 
klanten naar op zoek zijn

• 3 soorten voordelen: vereiste, 
gewenste en onverwachte voordelen

• Wat verwacht ik van de geboden 
oplossing, zodat ik mijn taak beter 
kan uitvoeren

• Moet er sowieso mee 
kunnen bellen en mee 
kunnen internetten

• Smartphone naadloos 
kunnen integreren in 
zakelijke diensten

• Kan er online video mee 
streamen

http://www.flickr.com/photos/osterwalder/7887898974/
http://www.flickr.com/photos/osterwalder/7887899870/


http://www.flickr.com/photos/osterwalder/7887897308/
http://www.flickr.com/photos/osterwalder/7887896358/


Kijken door 3 lenzen:

1. focus op bestaande klanten

– Continue klantenfeedback

2. focus op de waardeketen

– Welke oplossingen? 
Klantreis in kaart

3. focus op het ecosysteem

– wereld van niet-klanten, trends en 
ontwikkelingen in andere branches

10/13/2016 74

http://www.flickr.com/photos/osterwalder/7887898256/


Focus op het ecosysteem
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Doelgroep: Opdracht:

Netflix (of HBO-)kijkers Kijk een avondje mee met een ‘Netflix-familie’

Bordspel of online game 
liefhebbers

Ga een avondje mee-gamen

IKEA-bezoekers Ervaar de gehele klantreis van
A tot Z (van ontbijt tot aan het ijsje na afloop)

Bordspel en/of online 
game liefhebbers

Ga een avondje mee-gamen

Events-bezoekers (Sail, 
LowLands, etc)

Wat drijft hen? Achterhaal de redenen van hun 
gedrag (vergeet vooral niet te observeren!)

Instagram-gebruikers Wat drijft hen? Achterhaal de redenen van hun 
gedrag (vergeet vooral niet te observeren!)

Pubers verslaafd aan 
hun mobieltje

Kijk een avondje mee. Wat doen ze allemaal?

Spiegelen met eigen organisatie

>Welke unieke resources of 
competenties om concept 
van de grond te tillen?

>Hardnekkigheid bestaande 
mentale model (past het?)

>Verdedigbare voorsprong?
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Conceptontwikkeling nieuw businessmodel

>Nadenken over alle kwadranten 
en lagen van het 
Businessmodelwiel

>Essentie: wat is het verhaal?

10/13/2016 77

Realisatie nieuw businessmodel

>Lean-startup methode

>Structuur (Gilbert vs Kotter)
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Linear, sequential 
thinking

Experimentation and 
feedback loops

Strategy based on 
extrapolation from past

(5-year operational plans)

Strategy based on MTP, 
pivots and 1 year 
operational plan



Process inflexibility and 
risk intolerance

Flexibility and smart 
failure celebration

Innovation from inside, 
large number of FTEs

Innovation at the edges 
and from outside sources



Lean start-up method

Ries
Corporate venturing is a real adventure that teams may only master 
gradually through research and learning, which proceeds through 

iterative specification and validation of business models.

Minimal viable product
Split testing

Actionable metrics
Pivot
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Business model transformation



Dual transformation - Gilbert

Transformation A –
Repositioning the legacy
business (‘rebuild’)

Transformation B -
Building the future
(‘reinvent’)

Scope: Adapting its current business 
model to the altered 
marketplace.

Create a separate, disruptive 
business to develop the 
innovations that will become the 
source of future growth.

Objective: Find the strongest competitive
advantage your current model 
can sustain in the disrupted
marketplace

Embrace the possibilities of the
new marketplace as 
energetically as the disruptors
do

Main
question to
answer:

“What can we still do better
than both our traditional rivals
and the upstarts that customers
still want?”

“What unmet needs do 
customers have in today’s
environment?”

89

Source: Gilbert c.s.

Waar te beginnen? Hoe aanpakken?



Yes, we can!
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Keep in touch…

Mail: yousri.mandour@icsb.nl

Mobiel: 06 26 07 84 22

Twitter: @yousrimandour

LinkedIn: Yousri Mandour

Kantoor: 010 452 86 02

Web: www.icsb.nl
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