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Waarom groeien?1

Intro Businessmodelwiel en groeimodellen2

Case: Capital Guards3

Aan de slag4

Hapje eten!5

Agenda
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Waarom groeien?
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Yousri Mandour

Kris Brees

Roy Wenting
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GROEI ONTSTAAT ALS GEVOLG
VAN WAARDECREATIE



Concept 0.1
9

3 vormen van waardecreatie
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1. Op zoek naar de onbenutte kracht in de 
eigen organisatie: ‘Doe het zelf beter’
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2. Op zoek naar verbeteringen in de totale 
waardeketen van grondstof tot eindbeleving 
van de gebruiker: ‘Doe het samen beter’
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3. Optimaal in behoeften voorzien los van de 
huidige organisatie- en ketendynamiek: 
‘Maak het beste mogelijk’
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Het Businessmodelwiel
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De 12 groeimodellen

• Van analyse naar hoe te groeien?

• 12 inspirerende cases als voorbeeld voor de 

12 groeimodellen

• Actief in stabiele, nauwelijks groeiende markten

• Start-ups en ongoing concerns

• Productie en diensten

• Nederlands en internationaal
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4. INEFFICIENTIES VERVANGEN
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DE UITDAGING
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Inefficiënties vervangen:

Vervang inefficiënties in bronnen en partners door 

slimme herorganisatie of verwijdering.
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Het gaat om de context, niet om de processen!1

Ambassadors aan top van de organisatiepiramide2

Fase 2: creëren van consistentie3

Risico’s en kansen van dit groeimodel
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6. HERPLAATSEN IN DE KETEN
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DE UITDAGING
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Stemmen levert 10% korting op
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Herplaatsen in de keten:

Creëer een nieuw aanbod door optimaal gebruik te 

maken van alle activiteiten die in de keten plaatsvinden.
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Hoe verkrijg ik voldoende volume om 
distributiekosten in toom te houden?

1

Bereidwilligheid ketenpartners in het concept te 
participeren: what’s in it for them? 

2

Verleggen van de traditionele bedrijfsrisico’s3

Risico’s en kansen van dit groeimodel



38



Concept 0.1

Case Capital Guards – Jeroen Vetter
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Zelf aan de slag!
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Zelf aan de slag

• 4 teams

• Kies per team één van de organisaties

• Bedenk groeimodel in 4 stappen

1. Bedenk nieuwe verdienmodellen
- Andere inkomstenstromen ‘klant betaalt niet meer’

- Andere contractvormen

- Verrekening op andere basis

2. Welk verdienmodel heeft haalbare impact op BMW?

3. Zelf doen / in de keten / in het netwerk?

4. Bereid 1’30” terugpresentatie voor adhv de one-pager.
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Terugrapportage
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Concreet proces
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Conclusies?
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