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Strategic Positioner

* De veranderende zakelijke context interpreteren.
* De verwachtingen van de stakeholders decoderen.

* De strategische business begrijpen en mee vormgeven.
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Strategic Positioner

* Visie over hoe de organisatie haar marktpositie kan verbeteren, nu
en in de toekomst.

* Cruciaal hierbij is een bijdrage bieden in hoe die visie tot stand kan
gebracht worden :
* Business trends herkennen en de impact op eigen business.
* Potentiéle obstakels tot succes in de eigen business
voorspellen.
* Proces faciliteren om strategische duidelijkheid te bekomen.

* Bovendien is het belangrijk de interne organisatie te linken aan de
externe klantenverwachtingen om zo klantengedreven
businessstrategieén helder te maken voor je medewerkers.
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Strategic Positioner

* De sociale context van je business kennen of de setting waarin je
bedrijf opereert.

* De waardeketen van je organisatie begrijpen : wie zijn de klanten
en waarom kopen ze producten of diensten?

* De onderdelen van je organisatie begrijpen (finance, marketing,
research & development, engineering), alsook hun doelstellingen
en hoe ze samenwerken om de waardeketen van de organisatie te

steunen.
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Strategic Positioner
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* Dialoog Macrotrends

* Managementmodellen

e Business Modellen begrijpen
* Gamestorming
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crae ow's precucts

ACRO TRENDS 2015+ - Locking

.
( i roe psd l a I Oog MACRO TRENDS 2015+ - Looking at society and tomorrow’s
people

By ANNE LISE KJAER

The future is not some place you go - we create the future
vinat is most apparent in today’s society is the sheer diversity and complexity of
everyday life. We are supposedly more informed than ever - we feel burden by
the information overload tnat has become a very integrated part of our life. We
are 2l in the same boat - with predicti and
warnings.

8ut how often do we ask ourselves “what do I really want for my future?”

Let’s have 2 look on the MACRO TRENDS of our near future - how consumer needs will
cevelop and which business strategies are therefore the ones which will succeed

1. EVOLUTION OF SOCIETY

Empowerment

Emotion:
The 21st:century Branding

Consumptios
s . Social
elf-Actualisation T(»gwy Responsible

Self-Realisation & Brand Equity

Consumption 1950s ; 19705 Product is king
3 lism 1930s = 1940s Mass Market &
alism

o Henry Ford and Bernays Public Relation

Security More Choice

Basic Products.

| i
Sustenance pre 1900 and 1900

INDIVIDUA

We are entering a new era where value sets are shifting

1. EMOTIONAL CONSUMERS

Self Empowerment is = personal gosl and thersfore Social Responsibility and
Transparency is top of the agendz for most companies. We see ourselves as a

LEARNING
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Management modellen




Drie Types Management Modellen

Of je er nu van houdt of niet... ze zijn in het bedrijfsleven eigenlijk niet
meer weg te denken.

* Strategische
* Tactische
* Operationele
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Strategische modellen

* Positionering / Doelen

* Deze modellen dragen bij aan de analyse en planning van de
strategische positie van een onderneming en bieden antwoorden
op strategische vragen.

* \Voorbeelden:
* Waardeketen van Porter
* Waardedisciplines van Treacy & Wiersema
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Waardeketen van Porter

ondersteunende activiteiten

infrastructuur

human resources management

\

technologie-ontwikkeling

b2ople’

inkoop
— marge
inkormende | operationele | uitgaande marketing v
logistiek activiteiten logistiek en verkoop
| J
|
primaire activiteiten
G
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Open innovatie + Services aanpak

* Nieuw paradigma voor management in 21ste eeuw

* Effectieve en krachtige manier om te groeien in een
toenemend service gedreven economie

* Business moet meer open staan voor inclusiviteit
om innovatiever te worden

* Co-creatie met klanten genereert duurzame
business modellen die voortdurend waarde creatie
opleveren voor klanten

HENRY CHESBROUGH

Author of the bestselling book, Open Innovation

RETHINKING YOUR BUSINESS TO
GROW AND COMPETE IN A NEW ERA
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Services als manier om het * Onze business herdenken om te
product van ons weg te kunnen groeien en competitief te zijn
houden in nieuwe tijden
Competitieve voordeel = Creatie van een serie van activiteiten in
betere producten, lage kosten, en buiten je organisatie om ie klant te
hogere kwaliteit engageren —
Platform Business Model
The Value Chain - Complementors
RLE Postar; (1160) Inputs Processes | Outputs Cz;rtoer;;srs
Supplier_s
g Firm Infi — Third Parties
5 Human Resource Management k A SerViCES Value Web
§ Technology Development 3 $ Boundary
§ e, Customer q Co- i of the Firm
Engagement creation ¢
N H’ Customer \ >
Q" ) Experience - . Surrounding
Inboud Cipeatioes Ouﬂfoufnd Marketing e Service Elicit Tacit FhiltarriEnt
Logistics Logistics  and Sales Offering Knowledge - Partners
- Complementors
= N e
Points i

/‘T\
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Waardedisciplines (Treacy & Wiersema)

Customer Intimacy
Dicht bij de klant

P A

Leading edge Minimum

Performance van verwachting
marktleiders

Product Leadership Operational Excellence
Beste/nieuwste product Kostenleider/efficiéncy

b2ople’
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Tactische modellen

* Ontwerp / Organisatie

 Deze modellen dragen bij aan het organiseren van
bedrijfsprocessen, -middelen en mensen.

e Zijgaan in op belangrijke vragen hoe iets gedaan
moet worden bij de analyse en het ontwerp van
excellente organisaties.

* Voorbeelden:
e Curry’s pyramide
* Overhead Value Analyse
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Pyramide van Curry

(

1% van de klanten 50% van de omzet

20% 80%
l:llggtde% < 4% van de klanten/ Grote \30% van de omzet gf:z‘:‘:
klanten
\1 5% van de klanten / Middelgrote \ 20% van de omzet
klanten J
( / Kleine klanten \ \

80% / Inactieve klanten \ 20%
van de van de
klanten omzet

Prospects
k / Suspects \ }
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Overhead Value Analyse (OVA)
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Operationele modellen

* Implementatie / Uitvoering

* Deze modellen worden gebruikt bij organisatieverandering en de invoering van best
practices.

* Voorts omvat deze categorie modellen die bijdragen aan de optimalisatie van
operationele processen en activiteiten.

e Ze gaan in op de ‘wie, wat, wanneer’ vragen bij de analyse en verbetering van
excellente organisaties.

* Voorbeelden:
- Value Stream Mapping (VSM)
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Value Stream Mapping (VSM)

- - - " - “ -

Goederen .

- Stansen - Lassen s | Assembleren | - Verzenden
ontvangst
- b
= uar L ur 4 min 20 min 31 min
Luur 12 min 4 min 1o min 23 min
0 <INGS
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Deze en nog 65 andere in...

Marce! van Assen, Cerbes van den Borg oo Paul Biotkoraena

(GROOT

MODELLEN

Strategic Positioner



Business Modellen begrijpen




Het Business Model Canvas
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Wie zijn je klanten?

De bouwsteen Klantsegmenten
definieert de verschillende groepen
mensen of organisaties die

een onderneming wil
bereiken en bedienen.

* Vereisen hun behoeften een afzonderlijk aanbod ?

* Worden zij via verschillende distributiekanalen bereikt ?

* Vereisen zij verschillende soorten relaties ?

* Verschillen zij in winstgevendheid van elkaar ?

* Zijn zij bereid te betalen voor de verschillende aspecten van het aanbod ?
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Welke toegevoegde waarde heb je hen te bieden?

Waardenproposities

De bouwsteen waardenproposities beschrijft de bundel van producten en diensten die
waarde creéert voor een specifiek segment.
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Hoe geraken jouw diensten tot bij hen?

Kanalen

De bouwsteen kanalen beschrijft hoe een bedrijf met zijn klantensegmenten
communiceert en ze bereikt om een waardepropositie te leveren.
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Via welke soort relatie gebeurt dat?

CUSTOAER RELATIONSHEPS

Sl

e —

Klantrelaties

De bouwsteen klantenrelaties beschrijft de soorten relaties die een bedrijf aangaat met
specifieke klantensegmenten.
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Hoe brengt dat geld in het laatje?

REVENUE STREAMS

Waarvoor kan je hen laten betalen?

@
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Designed by

The Business Model Canvas """
Key Partners Key Activities 5‘3 Value Propositions  {* "’W Customer Relationshi pQ Customer Segments g}-

Siey esounces C) Channels g@

Cost Structure /\! Revenue Streams

®0080
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THE DOREL BUSINESS MODEL

KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITION CUSTOMER RELATIONSHIPS CUSTOMER SEGMENTS

b
e
." ‘ v

a D

DOREL
/ Europe

" g B

COST STRUCTURE

Q
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Business Model Patronen

Ontbundelen van business modellen
Long tail business modellen
Meerzijdige business modellen

Gratis business modellen

A N e

Open business modellen

@
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1. Ontbundelen

Product Customer

Innovatie Relationship

Infrastructuur
Management

Management
Economie Snelheid : early market Scope : hoge kost van

entry geeft hoge prijzen klant acquisitie geeft
en groter marktaandeel. nood aan hoge
klantaandeel.
CUItUUI" Battle for talent, veel Battle for scope, snelle
kleine spelers, kleine consolidatie, een paar
instapkosten. grote dominante spelers.

Focus op medewerker,de  Service oriéntatie, klant
creatieve sterren komt eerst mentaliteit.
betuttelen.

Competitie

Schaal : hoge vaste kosten
maken hoge volumes
noodzakelijk.

Battle for scale, snelle
consolidatie, een paar
grote dominante spelers.

Cost focus
(standaardisering,
voorspelbaarheid,
efficiéntie)

De drie types kunnen bestaan binnen één onderneming maar zijn best ontbundeld in

aparte entiteiten.
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Casa Telco

LEARNING
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2. Long tail

* Less of more principe : aanbieden van groot aantal niche producten die elke
infrequent verkocht worden.

» Aggregaat verkoop kan lucratief zijn : klein aantal bestsellers tekent voor de meeste
revenue.

* Vereisen kleine inventory kosten en sterke platformen om ze toegankelijk te maken
voor geinteresseerde kopers.

o <TNCD
b 2 o I e HR BP Masterclass Strategic Positioner 35 Raf Vanzeer 01/02/2022 NCOI
v LEARNING



Case Lego Factory
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3. Meerzijdig

* Brengen twee of meer specifieke maar interafhankelijke groepen klanten samen.

* Enkel waarde voor ene groep als andere groep ook aanwezig is.
* Waarde creatie door faciliteren van interactie tussen de diverse groepen.

* Meer waarde naarmate meer gebruikers worden aangetrokken (netwerkeffect).

@
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Casa Google

KP

KALATFORM

MANAGEMENT,
MANAGING
SERVICES,
EXPANDING
REACH

-

KR~ &

SEARCH
PLATFORM

VP

TARGETED Aﬁ
FREE SEARCH

MONETIZING
CONTENT

CR

CH

CS &

ADVERTISERS
WEB SURFERS

CONTENT
OWNERS

(b &

PLATFORM COSTS

R IADRMPLICRIRS

R$ KEYWORD AUCTIONS _.

FREE
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Casa Game Consoles

X Box
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Casa Apple
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4. Gratis

* Op zijn minst één klantsegment geniet van een gratis aanbod.

* Verschillende patronen maken het gratis aspect mogelijk.

* Niet betalende klanten worden gefinancierd door een ander klantsegment of een
ander onderdeel van het business model.
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Casa Metro

LEARNING
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5. Open

* Gebruikt door bedrijven om waarde te creéren en vatten door systematische
samenwerking met outside partners.

* Outside in : externe ideeén in de firma exploiteren (P&G : connect & develop).

* Inside out : externe partijen voorzien van ideeén of assets vanuit de firma
(GlaxoSmithKline patent pools).
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Business Model Context

The Business Model Canvas "

-

Key Prmers D | Key Activicies i | Vol Proposidons (-

wintip ) | comersemens
L

wncbusicmodlgenersioncom

Macro

Economie

CE——— 0000 0
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* De uitdagingen identificeren die je markt sturen en transformeren. Welke verschuivingen
dienen zich aan? Welke richting gaat de markt uit?

» Belangrijkste marktsegmenten definiéren en hun aantrekkelijkheid bepalen. Nieuwe
segmenten spotten. Waar zit het groeipotentieel? Waar valt een terugval te verwachten?

* Behoeftes en vraag analyseren en nagaan hoe goed ze reeds bediend worden. Wat hebben
klanten nodig? Waar situeren zich de grootste ontevreden klantennoden? Waar stijgt/daalt
de vraag?

 Switch-kosten als klanten kiezen voor de competitie. Wat bindt je klant? Welke kosten
verhinderen je klant te kiezen voor concurrentie? Hoe belangrijk is het merk?

* Elementen identificeren aangaande aantrekkelijkheid van omzet en prijspolitiek. Waar
kunnen de hoogste marges behaald worden? Wat zijn klanten bereid te betalen? Kunnen
klanten makkelijk goedkopere diensten of producten bekomen?

@
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Case : pharmacie

» Uitdagingen : hoge gezondheidskosten, klemtoon verschuift van behandeling naar preventie,
convergentie, stijgend belang emerging markets.

* Marktsegmenten : dokters en verleners van gezondheidszorg, overheid/regulatoren,
verdelers, patiénten.

* Behoeftes en vraag : niche behandelingen, managen van exploderende kosten, grote
gezondheidsuitdagingen in emerging markets.

» Switch-kosten : patenten en monopolies, generische producten, toename online
kwalitatieve informatie.

* Omzet en prijspolitiek : hoge marges op gepatenteerde producten, kleine marges op
generieke producten, toename invloed op prijs van overheid, patiénten blijven kleine
invloed op prijs hebben.
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* Leveranciers en andere actoren in de waardeketen

Stakeholders

Competitie
* Nieuwe spelers

* Vervangproducten en diensten

@
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» Technologische trends identificeren die je business model kunnen bedrijgen, verbeteren of
doen ontwikkelen.

» Regelgeving beschrijven evenals de trends met impact op je business model.

* Maatschappelijke en culturele trends identificeren die je business model kunnen
impacteren. Welke invloed hebben ze op aankoopgedrag?

» Socio-economische trends in kaart brengen, relevant voor je business model: demografische
trends, uitgavepatronen, verdeling urbane vs rurale vestiging.
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Case : pharmacie

» Technologische trends : nanotechnologie, diagnostiek, gepersonaliseerde medicijnen.

* Regelgeving : heterogeen.

* Maatschappelijke en culturele trends : slecht image van grote pharmareuzen, groeiend
sociaal bewustzijn bij users, duurzaamheid bewustzijn, betere informatie.

* Socio-economische trends : verouderende samenleving, goede maar kostelijke healthcare

infrastructuur in mature markten, groeiende middle class in emerging markten, grote noden
in ontwikkelingslanden.
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Macro

Economie

* Globale marktcondities beschrijven vanuit een macro-economisch perspectief. Boom of bust
economie?

» Kapitaalmarktcondities beschrijven in functie van de behoeften. Hoe makkelijk is het
funding te vinden in je specifieke markt? Hoeveel kost het funds los te weken?

* Prijzen en prijstrends highlighten voor commodities en andere resources gelinkt aan je
business model (vb olie, arbeid).

* Economische infrastructuur beschrijven van de markt waarin je business opereert : publieke
infrastructuur zoals scholen, transport, handel. Levenskwaliteit. Belastingsgraad.

@
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Macro

Economie Case : pharmacie

* Globale marktcondities : globale recessie, negatieve groei in Europa/Japan/US, trage groei in
China/Indié, onzekerheid rond marktherstel.

» Kapitaalmarktcondities : strakke kapitaalmarkten, beperkte kredietbeschikbaarheid, weinig
venture capital, gelimiteerd risico kapitaal.

 Commodities en andere resources : talent battle, stijgende prijzen, vraag naar natuurlijke
resources pikt op, olie prijzen fluctueren.

* Economische infrastructuur : regiospecifiek.
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Contect Dorel

THE DOREL BUSINESS MODEL

KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITION CUSTOMER RELATIONSHIPS CUSTOMER SEGMENTS

KEY RESOURCES

Pe) H.,,»,,"‘
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Visie Dorel

THE DOREL BUSINESS MODEL

KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITION CUSTOMER RELATIONSHIPS CUSTOMER SEGMENTS
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Uitwerken Business Model Context

The Business Model Canvas "

Key Prmers D | Key Activicies i | Vol Proposidions () | Custamer Relaronsip( ) | custome
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Key Res % hannels \3
&
-
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Gamestorming




What’s in a game?

)

o L
? A ﬁo EXPLORE P

0 7 ORLD @

Q CREATE '3 THE W

THE WORLD S
OPEN CLOSE
IMAGINE
THE WORLD THE WORLD THE WORLP
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Worldcafé: Shaping our future through conversations that

matter

Co-creatie

- hoge en duurzame impact

- oplossing op maat

- openheid

- betrokkenheid

- bouwen op aanwezige expertise

Change Agenda
& Topic Choice
P TSA Discovery
“What gives life?"
(The best of what is)
Appreciating
Dream
“What could be?*
Positive (Opportunities for
Core the future)
Imagining
Design
“What should be?"
(Our ideal
organisation)
Innovating

Cooperrider's 4D Appreciative Inquiry Model

Appreciative Inquiry

HR BP Masterclass
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Worldcafé praktisch

Methode om grote groepsdiscussies te verbeteren en
versnellen.

20 tal deelnemers verdeeld over 4 tot 5 groepen over
ronde tafels.

2 tal uur van tafelrotaties voorafgegaan door plenaire
provocative proposition (uur) en gevolgd door
plenaire synthese (uur).

Meerdere iteraties van 20 tot 30 minuten van
tafeldiscussise waarna de host van de tafel blijft
zitten en de anderen als ambassadeur een andere
tafel vervoegen.

Bedoeling is tijdens de verschillende ronden ideeén
van de ene groep aan de andere te linken om zo
versneld tot collectieve inzichten te komen.
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Worldcafé praktisch

World
Cafe

Als leider dien je op voorhand de ‘questions that
matter’ tijdens een intake met de facilitator te
identificeren.

Een krachtige vraag is evocatief en eenvoudig,
tastbaar en relevant voor een uitdaging waar de
groep voorstaat.

De groep mag op 1 vraag iteratief focusen of door
een sequentie van deelvragen gegidst worden.

Focus op een uitnodigende, gastvrije omgeving voor
het worldcafé.

Benodigheden : beamer en scherm voor plenaire
deel, 4 a 5 ronde tafels voor worldcafé met telkens
flipchart, postits, markers, pennen, papier,...
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Worldcafé Tafelprincipes
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Spendeer de eerste minuten per tafel aan het
toelichten van de vorige conversatie. Hosts lichten
gedachten toe die aan de tafel werden achtergelaten.
Ambassadeurs vertellen over wat ze aan ideeén
meebrengen van een andere tafel.

Laat evidentie achter voor de volgende groep: teken
sleutelideeén uit aan de tafels, schrijf gedachten op
postits,...

Connecteer verschillende invalshoeken en respecteer
elke bijdrage.

Zoek naar patronen. Na de tweede en derde ronde
zullen thema’s en patronen duidelijker worden.
Spoor deelnemers aan deze te identificeren en
capteren.
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Resultaten Worldcafé per thema
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Lijst van actionable items

Actionable items

Thema 1 (min 1-max 3)
Thema 2 (min 1-max 3)
Thema 3 (min 1-max 3)
Thema 4 (min 1-max 3)
Thema 5 (min 1-max 3)
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Moodwall: samenvatting van reacties
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Deze en nog tientallen andere in...

“Everyhody knows the problem: We naed to be mare innovative. Now we've got the solution.
Gamestarming. This smart, fun, hands-on book will energize your brain and mobiize your
creativity—and do it using stuff you already have in your supply closet!™

—Banied 6, Pink, sather of O sexd A Wl Mo Miad

me.
rming

A Playbook for Innovators,
Rulebreakers, and Changemakers

Dave Gray
Sunni Brown
O'REILLY* James Macanufo
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10 essentiéle aspecten

Opening en closing

Vuurtje stoken

Artifacten

Systemisch werken

Betekenisvolle ruimte

Sketchen en modelling
Randomiseren, omkeren, herkadreren

Improvisatie

W ® N O U kB WwDN PR

Selecteren

10. Probeer eens iets nieuws
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Facilitatie Tips

Facilitation Tips Facilitation Tips
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Persoonlijk leerdagboek




Raf Vanzeer

@ 0472/061627 D> raf.vanzeer@beopledd.com




