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Vergroot je meerwaarde voor het MKB -
Aanbod



Intro: Snel 
veranderende 

wereld

Hoe het MKB 
bereiken?
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Waar ga ik het over hebben?

Hoe staat 
Nederland ervoor

Rabo & Het MKB
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Missie Rabobank in het MKB-segment
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Wij helpen het MKB duurzaam te laten groeien

Omdat het MKB cruciaal is voor de Nederlandse economie en duurzaam groeiend MKB onze 
samenleving biedt:

Meer Banen Meer Innovatie
Meer 

Duurzaamheid
Meer Welvaart

“Maar liefst 99 procent van alle bedrijven in ons land mag 
zich mkb’er noemen. Samen zijn deze ondernemers goed 

voor maar liefst 70 procent van de werkgelegenheid” 
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Onze klanten

In Nederland ruim 2 miljoen actieve MKB-ers …

… waarvan er heel, heel veel een relatie hebben 
met Rabobank.



Onze klanten verwachten…

• Overzicht en inzicht in hun financiële 
positie en bankrekeningen

• Om hun bankzaken zelf en zo digitaal 

mogelijk te regelen

• Een professionele sparringpartner om 
impactvolle beslissingen te 
bespreken en die hen helpt om 
proactief verbinding te maken met 
relevante stakeholders in hun 

ecosystemen

• Een bank die hen helpt nieuwe 

kansen te ontdekken
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Onze klanten willen zo min mogelijk tijd aan bankieren besteden, zodat ze tijd 
overhouden voor hun bedrijf.

Snel veranderende klantbehoeften in het MKB



Intro: Snel 
veranderende 
wereld



Wereld veranderd snel voor ondernemers
Business model van nu staat onder druk/is niet meer houdbaar

Kritische consument 
die snel kan mobiliseren via 

social media

Krappe 
woningmarkt

Toenemende aandacht 
voor veiligheid en privacy

Energietransitie, 
verduurzaming en 

circulariteit

Schaarste in 
gekwalificeerd personeel 
en nieuwe werkvormen

Druk op 
verdienmodellen en 
nieuwe concurrentie

Brede welvaart

Voedseltransitie

Digitalisering en 
nieuwe technologieën

Wet- en 
regelgeving

Kansgelijkheid
en inclusiviteit

Innovatie management Adoptie van nieuwe (digitale) 
technologie

Huidig business model

Onderzoeken van (duurzame) 
trends

Noodzaak om te veranderen

Toekomstbestendig business 
model

Kritische consument 
die snel kan mobiliseren via 

social media

Toenemende aandacht 
voor veiligheid en privacy

Druk op 
verdienmodellen en 
nieuwe concurrentie

Voedseltransitie

Digitalisering en 
nieuwe 

technologieën

Figuur 2: Duurzame trends 
Figuur 1: Noodzaak tot transformatie



(Digitale) Disruptie raakt inmiddels alle sectoren
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Tech is de driver versnelling: 1: Digitaal – 2: Internet – 3: Social – 4: Mobiel: 

1995+

• Muziek

• Fotografie

• Videoverhuur

• …

2005+

• Geprinte media

• TV

• Reizen

• HR

• …

2015+

• Financiële Sector

• Gezondheidszorg

• Automotive

• Retail

• Onderwijs

• Telco

• Uw sector??

• …

2022+

Alle veilige havens zijn 

onderhevig aan 

(digitale) disruptie en 

verandering…



(Digitale) Disruptie Innovatie management

De wereld veranderd dus steeds sneller
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De vraag is wat het effect hiervan is op bedrijven en de B.V. Nederland

De wereld van veranderd dus steeds sneller…
Dit maakt het MKB kwetsbaar voor ingrijpende technologische 
veranderingen en is het tijd voor actie.



Hoe staat NL er 
voor
Facts & Figures



Welke thema’s spelen er in de boardroom?
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Data heeft de hoogste prioriteit

Berenschot: Strategie-trendsonderzoek-2022 

Welk onderwerp heeft de grootste impact op uw strategie? In welke thema’s bent u van plan in 2022 doelgericht te gaan 
investeren?

11%

13%

14%

15%

15%

18%

24%

24%

34%

45%

Veranderende klantbehoeften

Alliantievorming/
strategische samenwerking

Wetgeving & regulering

Nieuwe business- &
verdienmodellen

Energietransitie

Duurzaamheid/MVO

Groei

Innovatie/disruptie

Digitalisering

Arbeidsmarkt

12%

16%

17%

20%

24%

24%

25%

32%

43%

51%

Gamification/e-learning

Virtual reality/augmented reality

Robotica/autonoom vervoer

E-commerce

Mobile/apps

Cloud computing

Smart industry/industrie 4.0/IoT

Artificial intelligence

Digitale veiligheid/cybersecurity

Big data/data analytics
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40 %

Echter….
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We zien hierbij grote verschillen tussen sectoren…

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Bouw

Horeca

Groot- en detailhandel

Agragarische sector

Onderwijs

Industrie

Gezondheids- en welzijnszorg

Vervoer en opslag

Overige zakelijke diensten

Specialistische zakelijke dienstverlening

Informatie en communicatie
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… en naar bedrijfsomvang

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Microbedrijf (1-9 werknemers)

Kleinbedrijf (10-49 werknemers)

Middenbedrijf (50-249 werknemers)

Grootbedrijf (250 werknemers of meer)



Wat houdt
ondernemers dan 
tegen
En wat levert het op?



0% 20% 40% 60% 80% 100%

Eigen financiële middelen

Kennis en vaardigheden eigen personeel

Kennis en vaardigheden op de arbeidsmarkt

Extern beschikbare financiële middelen

Technologische mogelijkheden

Vraag naar nieuwe producten

Eens Eens noch oneens Oneens
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Vaardigheden belangrijkste factor

% bedrijven per barrière om te investeren in digitalisering/innovatie
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Terwijl het wel meer oplevert

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

Bedrijven die niet inzetten op digitalisering Bedrijven die wel inzetten op digitalisering

Omzet gedaald Omzet stabiel gebleven Omzet gegroeid

“McKinsey” Covid-19 versnelt digitale transformatie met een aantal jaar

“Snelle groeiers” investeren meer in digitalisering, ICT, Product- en proces innovatie, marketing en sociale innovatie “ (ECE)



Wat doen deze
bedrijven goed?



0%

10%

20%

30%

40%

50%

0 uur 1-20 uur 21-40 uur 41 uur of
meer

Bedrijven die niet inzetten op digitalisering

Bedrijven die wel inzetten op digitalisering
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Aandacht personeel & Management is op orde

0,00

0,10

0,20

0,30

0,40

0,50

0,60

Bedrijven die niet inzetten
op digitalisering

Bedrijven die wel inzetten
op digitalisering

Werknemers van bedrijven die digitaliseren krijgen meer opleidingsuren Kwaliteit van management doorgaans hoger binnen digitaliserende bedrijven
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Ook cruciaal bij transitie naar nieuwe economie

Managementpraktijken breder belangrijk



Ok, en nu
4 tips voor mkb’ers



Wat bied je dan 
aan?
Startpunt is dus bestaande
business model
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Samenwerkingspartners

• Welke partners zijn onmisbaar 
onderdeel van onze 
waardepropositie?

• Welke partners voeren 
kernactiviteiten uit?

• Wie zijn de kernleveranciers?

Kernactiviteiten

• Wat moeten we doen om elke 
dag onze waardepropositie(s) 
neer te kunnen zetten?

• Welke kernactiviteiten vereisen 
onze klantrelaties en kanalen?

Waarde Propositie

• Welke onderscheidende waarde 
leveren we voor onze klanten?

• In welke behoefte van onze 
klanten voorzien we?

• Welke problemen van onze 
klanten helpen we oplossen?

• Wat bieden we elk 
klantsegment?

Klantrelaties

• Hoe & hoe vaak onderhouden 
we contact met onze klanten?

• Wat voor relatie verwacht elk 
van onze klantsegmenten?

Klantsegmenten

• Wie zijn onze belangrijkste 
klanten?

• Voor wie creëren wij waarde?

• Richten we ons op massamarkt 
of gespecialiseerd (niche?)

Middelen

• Welke mensen & middelen zijn 
essentieel om onze propositie 
en activiteiten uit te voeren?

Kanalen

• Zowel distributie- als 
communicatiekanalen

• Via welke kanalen bereiken we 
onze klanten?

• Welke kanalen werken het 
beste?

Kostenstructuur

• Wat zijn de belangrijkste kosten van ons business model?

• Welke kosten zijn vast en variabel?

• Welke belangrijkste activiteiten en middelen zijn het duurst?

Inkomstenstromen

• Voor welke waarde zijn onze klanten echt bereid te betalen en wat betalen ze nu?

• Welke opbrengsten volgen uit verschillende waardeproposities of klantsegmenten?

• Hoe betalen klanten ons nu en hoe willen ze betalen? (Fee, abonnement, etc.)
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Business Model Canvas is een handige tool

Bestaande business model is startpunt

Tip:

Hoe maken we het, wat hebben 
we ervoor nodig?

Welke waarde creëer je nu, 
voor wie en hoe bereik je 

ze?

Hoe financieren we het?



Denk vanuit trends na over de “Wat als vraag” 
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En welke impact dit zou hebben op je bedrijf

Wat nu als mijn 
productieproces 

stilvalt door 
schaarste in arbeid of 

grondstoffen? 

Wat als door de 
coronacrisis klanten 

volledig digitaal 
zouden worden?

Wat nu als ik mijn 
klanten op een 

andere wijze zou 
laten betalen?

Wat nu als ik door 
nieuwe technologie 

een compleet nieuwe 
markt zou gaan 

bedienen?

Wat nu als we met 
partij X intensief 

gaan samenwerken 
op het gebied van 

data?



Samenwerkingspartners
• Data Provider & Technology 

Partner

• Open Source

• App developers

• Radicale samenwerkingen?

• Digital Twin

• …

Kernactiviteiten
• Creatief denken

• Digitale analytics

• Machine learning

• Platform Denken?

• Agility

Waarde Propositie
• Van Fysiek naar gemak en 

snelheid

• Experience

• On-demand

• Transparantie

• Veilig

• Peronalisatie

Klantrelaties
• Order online – self service

• Gepersonaliseerd

• Website / nieuwsbrief

• Social media

Klantsegmenten
• Consument/klant heeft een 

blijvende digitale (duurzame) 

behoefte

• Millenials/digital natives

• On & Ofline behoeftes

Middelen
• Robotisering & AI

• Problem solving skills

• IT Infra

• Patents

• Cloud

Kanalen
• Chatbots

• Augmented/Virtual Reality?

• Omnichannel

Kostenstructuur
• Continue flow aan experimenteer kosten i.p.v ICT vaste kosten 

• Arbeidskosten van ICT personeel

• Cyberrisks?

Inkomstenstromen
• Nieuwe producten of diensten hebben nieuwe inkomstenstromen tot gevolg

• Dynamisch prijzen

• Mobile Payments / digitale valuta?

• Fysieke sales, Freemium of toch Data bedrijf?
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Digital Business model shift – impact op alle onderwerpen – verbeteren/vernieuwen

Transitie naar nieuwe business model

Trends hebben op verschillende vlakken van het business model impact. Digitalisering heeft zowel impact op de linker als op de rechter kant van het business model van onze klanten 
en vereist een investering in de volledige strategische bedrijfsvoering (inclusief de mensen)

Talentontwikkeling

StrategieStakeholders

Management / Leiderschap

Cultuur
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Voorbeeld: “Menukaart
Cooperatief Bankieren”
Onze antwoorden op de behoeften klanten.

https://media.rabobank.com/m/65d8642016b999f9/original/Menukaart-Cooperatief-Bankieren-pdf.pdf
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Voorbeeld Programma
Robohouse
Inspiratie door concrete voorbeelden

Demonstraties en verhalen van ‘Robot influencers’ - echte doeners die geslaagd en 
eigenhandig met technologie bezig zijn geweest - die vertellen over alle voors en tegens 
van toegepaste robotica.

Voor wie: 10-25 Midden- en kleinbedrijven

Waarom

deelnemen?

Inspirerende omgeving, verbinden met gelijkgestemden, kennismaken met 
technologie, nieuwe ideeën opdoen

Wat is het? Fysieke bijeenkomst: van 2 uur, locatie RoboHouse:
met kleine hap/drank, 2 toepassingen uit de praktijk, mini-workshop 
formuleren van uitdaging & demonstratie opstellingen

Wat levert het op? Concrete uitdaging, ingang voor ondersteuning, intro van RoboHouse

Wat kost het? Gratis deelname,
2 uur excl. reistijd aan begin/einde dag

Hoe deelnemen? Inschrijfformulier op de RoboHouse website

Wanneer? • 7 juni2022, Demodag ‘hoe technologie uitbreiding van productie 
mogelijk maakt’, relevant voor maakindustrie bedrijven

• Ntb. Demodag voor Retail tuinbranche bedrijven



Bedankt voor 
uw aandacht


