Training sessie 2
Vergroot je meerwaarde voor het mkb




Welkom! Wat leuk dat we weer samen aan de slag gaan.

N
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WUZIJNKATAPULT.NL

Zie ook dit filmpje!



https://vimeo.com/473810008

Doel van deze training

* Aan het eind van de training...
* Heb je inzicht in je mkb doelgroep; _
* Is je aanbod toegespitst op deze doelgroep;
* Heb je handvatten voor effectieve communicatie richting deze diverse groep;
* Heb je een opschalingsstrategie ontwikkeld;
* Nieuwe contacten opgedaan en geleerde lessen & feedback van peers gekregen

Kortom: je hebt inspiratie en concrete handvatten die je gaan helpen om jullie ambitie op het
gebied van mkb te realiseren



PPS-TOOLKIT: Vergroot je waarde voor het mkb

Activiteiten & Aanbod

Aan wat voor aanbod kun je
denken?

Wat kenmerkt het mkb?

Waar zitten de behoeften van
het mkb?

Hoe bereik je het mkb?

Mensen, Partners &
Organisatie

Welke rollen en functies heb je
nodig?



Training 2 - Doelgroep
awm  [thema

1. start

2. Doelgroep

3. Aanbod

4. Communicatie

5. Account-
/relatiemanagement

4. Communicatie

3. Aanbod

Activiteiten & Aanbod

Aan wat voor aanbod kun je
denken?

2. Doelgroep

Wat kenmerkt het mkb?

Woaar zitten de behoeften van
het mkb?

Hoe bereik je het mkb?

Mensen, Partners &
Organisatie

Welke rollen en functies heb je
nodig?

5. Account-
/relatiemanagement



1) Intro empathy map
2)Aan de slag
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2)Aan de slag
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Empathy Map - filmpje

Wat denkt en voelt de klant?
Wat doet er echt toe
Belangrijke bezigheden
Zorgen en ambities

Wat hoort zij? Wat ziet de klant?

Wat zeggen vrienden Omgeving
Wat zegt de ‘baas’ Vrienden
Wat zeggen beinvloeders Markt
Wat zegt en doet de klant?
Gedrag en houding in het openbaar
Verschijning
Gedrag tegenover anderen
Waar zit de pijn? Waar zit het verlangen?
Angsten Eisen en behoeften
Frustraties Succesfactoren
Belemmeringen Toekomstvisie




Aanpak

Maak een lijst van je klantsegmenten en kies er 1
Bepaal je ‘modelklant’

Maak een empathy map

Brainstorm met geeltjes

oA W e

Valideer je empathy map — interviews met de doelgroep



Stap 1 —lijst klantsegmenten

Private sector:

e Groot bedrijf

* Mkb — klein/middel/groot
* eenpitters

* Sector

* Locatie

e Kenmerken

Kieser 1



Stap 2 — modelklant mkb

* Directeur

* HR medewerker

* Innovatie manager
* Productieleider

* Inkoper

Wie is jouw ‘model’ klant?



Stap 2 - MKB persona

Nicol van Hoof

Directeur Brabants familiebedrijf
Vrouw — 45-50 jaar

Metaal bewerking

MKB

Van Eijck transmissie - metaalbewerken

“De Van Hoof Groep heeft een project opgezet om meer
verantwoordelijkheid aan medewerkers te geven. Het idee hierachter?
Wie plezier in zijn werk heeft, presteert beter. Uiteindelijk weten de
medewerkers zelf ook het beste hoe ze hun werk beter kunnen

inrichten.”
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FABRIEK

VAN HOOF GROEP GOOCHELT MET TECHNIEK

NIEUWE SPONSOR VOOR DE ONTDEKFABRIEK

De Van Hoof Groep uit Asten is als technisch toeleverancier voor onder andere de medische-, semiconductor- en



Stap 3 Empathy Map

Wat denkt en voelt de klant?
Wat doet er echt toe
Belangrijke bezigheden
Zorgen en ambities

Wat ziet de klant?
Omgeving
Vrienden

Markt

Wat hoort zij?
Wat zeggen vrienden
Wat zegt de ‘baas’
Wat zeggen beinvloeders

Wat zegt en doet de klant?
Gedrag en houding in het openbaar
Verschijning
Gedrag tegenover anderen

Waar zit de pijn? Waar zit het verlangen?
Angsten Eisen en behoeften
Frustraties Succesfactoren
Belemmeringen Toekomstvisie
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Miro

Mmiro

https://miro.com/app/board/uXjVOruCD2M=/
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Ons personeel
moet
wendbaar zijn

Personeel
laten
ontwikkelen is
ook een risico
als ze weggaan

Hoe blijft mijn personeel bij
met kennis en vaardigheden
om het werk te kunnen
blijven uitvoeren

Ik heb weinig
kennis en visie
op LLO, veelal
ad hoc
/onbewust

Er zijn nu veel
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op personeel
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Inzicht: In plaats van een bod van eersti

goede leercultuur bij ondernemers en binnen bedrijven




Propositie ontwikkelen

Wat denkt en voelt de klant?
Wat doet er echt toe
Belangrijke bezigheden
Zorgen en ambities

Wat ziet de klant?
Omgeving
Vrienden

Markt

Wat hoort zij?
Wat zeggen vrienden
Wat zegt de ‘baas’
Wat zeggen beinvloeders

Wat zegt en doet de klant?
Gedrag en houding in het openbaar
Verschijning

Gedrag tegenover anderen

Waar zit de pijn? Waar zit het verlangen?
Angsten Eisen en behoeften
Frustraties Succesfactoren
Belemmeringen Toekomstvisie




Communicatie kanalen

Wat denkt en voelt de klant?

Watdoeterechttoe
Belangrijke bezigheden
Zorgen en ambities

Wat hoort zij? Wat ziet de klant?
Wat zeggen vrienden Omgeving
Wat zegt de ‘baas’ Vrienden
Wat zeggen beinvioeders Markt

Wat zegt en doet de kiant?
Gedrag en houding in het openbaar
Verschijning
Gedrag tegenover anderen

Waar zit de pijn? Waar zit het verlangen?
Angsten Eisen en behoeften
Frustraties Succesfactoren

Belemmeringen Toekomstvisie




Valideren Empathy map

* Brainstorm intern — geeltjes
* Interviews - filmpje
*Pilots



Interactie! Hebben jullie opmerkingen of vragen?

/l



Overzicht trainingen

) start Marije
17-mei
Doelgroe Thera
21-jun S
Aanbod Daniel
13-sep
Communicatie Sabrina & Natasja
11-okt

Account-/relatiemanagement  Miriam
8-nov



Aan de slag in Breakout groepen

* Werksessie (60 minuten):
e Kort rondje kennismaken
* Aan de slag in Miro met 1 persona plenair (15 min)
* ledereen met eigen persona (15 min)
* Presenteren aan elkaar

* Hier zijn collega’s Katapult weer bij: Marije de Jonge, Daniel Bischoff, Thera Piening, Natasja
Guicherit, Miriam Korstanje,

Why van je
project
Ps Y Microsoft Teams
‘
niet? Persona

5

Wie bereik
e al Testen van
J2d assumpties




INDELING BREAK OUT GROEPEN:

WIJ ZUUN IN BEWEGING,
BEWEEG JE MEE?-
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