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Agenda workshop propositieontwikkeling 
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13.00 – 14.00  



Insights  

Inzichten Propositie  Concept  

Introductie   

11.00 – 11.30 

Propositie 

ontwikkeling 

12.30 – 13.00 

brainstorm insight  

development 

12.00 – 12.30 

brainstorm 

concept 

development 

15.00 – 15.30 

Insights 

11.30 – 12.00 

Concept 

ontwikkeling 

14.30 – 15.00 

brainstorm 

propositie 

14.00 – 14.30 

Elevator 

pitches  

15.30 – 16.00 

Lunch 

13.00 – 14.00  



+ = 

Facts Creativity Innovation 

Creëren van innovatieve concepten 



Introductiefilm: get connected 

../../Local Settings/Temporary Internet Files/OLK1A5/versiev3-korter& zonder VODW.ppt
openyoureyes-kort.pptx


Wat versta jij onder een insight?  

 

Op welke manier pas je op dit moment insights toe?  

 

Werken met insights 



Insights vanuit verschillende invalshoeken 

Trend insights 
Consumer  

Insights 
Industry  

Insights Creative insights Traditional insights 

Insights 



Wat is een consumer insight? 

Met een echt insight creëer je een emotionele 

‘wow, je begrijpt mij echt’  

reactie bij de doelgroep. 

 

 

Een consumer insight is een nieuw, uniek 

inzicht in belangrijke (latente rationele en 

emotionele onvervulde) klantbehoeften dat 

de basis vormt voor (langdurig) 

concurrentievoordeel.  

 

 

Maar: innovaties op basis van consumer 

insights zijn vaak eigenlijk zo 

vanzelfsprekend dat je achteraf niet kunt 

begrijpen dat niemand er eerder aan had 

gedacht!   



Focus op jouw specifieke doelgroep? 



Denk outside in 

Conventioneel denken 

Wat kunnen we verzinnen 

(aan features)? 

Welke voordelen heeft het 

voor de consument? 
2 1 

Outcome-based denken 

Wat hebben we daar 

 voor nodig? 

Wat wil de consument 

zelf bereiken? 1 2 

  50% van de managers is niet tevreden over het huidige innovatie proces. 

   De beste manier om dit proces te verbeteren is door beter inzicht en begrip  

   te krijgen voor (de behoeften van) hun klanten.   

 Source: Research by Booz Allen Hamilton among top-ranking managers in Europe 

 



Denk vanuit benefits voor de klant 

• Een snellere PC. 

• Software update. 

• PC als design object  

 in huis. 

PC 

Product als uitgangspunt Klant als uitgangspunt 

CONVENTIONEEL OUTCOME BASED 

• Nog gladder scheren 

door een derde mesje. 

• Met Rituals worden 

gewone bezigheden 

weer iets bijzonders.  

Scheren 

http://h10010.www1.hp.com/wwpc/nl/nl/ho/WF02a/36757-37161-188061.html


Ontwikkelen van insights is geen exacte wetenschap 



Hoe verzamel je consumer insights?  

Vraagtechnieken 

 

 

 

 

 

 

• Foto's selecteren/tekeningen 
maken 

• Motieven van niet-gebruikers 

• Merken laten vergelijken 

• Wat zou je missen als het...  

   er niet meer was 

• Brand swap 

• Motieven en oplossingen in de  

  high end markt 

• Reacties op concepten 

•  ..... 

 

 

Analyses 

 

 

 

 

 

 

• Klachten 

• Consumentenorganisaties 

• Guru's 

• Experts 

• Vakjournalisten 

• Conventies in de markt 
('blue ocean') 

• .... 

 

 

 

 

Observatie 

 

 

 

 

 

 

• Consumentensafari 

• Co-creatie sessies 

• Zelf gebruiken 

• Meeluisteren en zelf werken  

   in callcenter 

• Zelf je product verkopen;  

   meegaan met verkoper 

• Routinematige handelingen 

• Context van het product 
gebruik 

• ..... 

 

 

 

Visual Visual Visual 



Voorbeelden goede insights 

"Alleen perfecte vrouwen zijn mooi." 

 "Ik wil er graag goed uitzien en goed voor mezelf 

zorgen, maar al die super dunne, mooie 

modellen maken me zo onzeker". 

 

http://www.youtube.com/watch?v=pxrNax3igRA


Voorbeelden goede insights 

"Ik vind het belangrijk om grip te houden op mijn 

inkomsten en uitgaven. Ook ben ik best wel 

nieuwsgierig naar het patroon van anderen." 

 

 



Voorbeelden goede insights 

Een koele slaapplek is voor mij essentieel 

om goed te kunnen slapen bij warme 

temperaturen, maar dat betekent niet 

dat mijn hele huis ijskoud hoeft te zijn. ’ 



Voorbeelden goede insights 

‘Ik heb al een hekel aan regen, als dan ook 

nog mijn paraplu kapot waait dan heb ik 

er echt de pest in.  



Voorbeelden goede insights 

"Waarom halen wekkers mij toch altijd zo abrupt 

uit mijn slaap? Ik begin mijn dag het beste als ik 

rustig uit mezelf wakker ben geworden." 

 

 



Voorbeelden goede insights 

"Ik wil graag goed voor mijn gezin zorgen en dus 

gezond koken, maar ik weet vaak niet wat ik 

moet maken" 

 



Voorbeelden goede insights 

"When I do go out running in the rain I feel like I 

am conquering myself and the world" 

 



Wat is de echte consumentenbehoefte?  

 

 

 

 

Boormachine 

 

 

 

 

Schilderij ophangen 

 

 

 

 

Gat in de muur 

Echte behoefte 

http://www.vergelijk.nl/boormachine/bosch/psr_12_ve-2/


Hulpvragen om van een inzicht naar een insight te komen 

 
• Is het een oplossing of een klantbehoefte? (een klant wil een gat in de muur, geen 

boor) Probeer de behoefte achter de oplossing naar boven te halen. 

 

• Ben je echt tot het diepste van de ziel van de klant doorgedrongen of zit hier nog iets 

achter? Een gevoel dat de klant wel heeft maar nooit zou uitspreken? 

 

• Waarom, waarom, waarom is dit zo? Wanneer je deze vraag niet meer kunt 

beantwoorden heb je het juiste niveau van diepgang bereikt. 

 

• Geldt dit voor alle consumenten of kun je dit nog specifieker maken voor de 

doelgroep? 

Kruip echt in het hoofd van de doelgroep 



Opdracht 1: 

Van doelgroepomschrijving naar key consumer insight 

1. Omschrijf je doelgroep; wat zijn de belangrijkste kenmerken? 

2. Wat zijn de behoeften en irritaties van jouw doelgroep? 

3. Definieer het belangrijkste consumer insight 

12.00 - 12.30 



Pick your case! 

Echte cases 

    De cases die uitgekozen worden staan de rest van de workshop     

 centraal! 



Team indeling 

We splitsen op in 5 teams 

1 2 3 4 5 
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14.00 – 14.30 

Elevator 

pitches  

15.30 – 16.00 

Lunch 

13.00 – 14.00  



Van insight naar belofte 

Ingrediënten In klanttaal 

"Laat me zien dat je mij en mijn 

behoeften echt begrijpt en dat je 

weet wat er in mijn hoofd omgaat." 

"Oké, nu heb je mijn aandacht…. 

Leg  me maar eens uit wie je bent en 

wat je doet en waarom jij beter in 

mijn behoeften kunt voorzien dan 

iemand anders." 

"Is het nou wel zo" 

Consumer insight 

Begrijp jij je klant? 

Belofte 

Wat is de belofte en voordeel voor de 

klant? 

Bewijsvoering 

Waarom zou jouw klant jou geloven? 



Value proposition 

1. De belofte  

• Is een antwoord op het consumer insight.  

 

2. Functionele benefits  

• Wat doet het product / de dienst concreet?  

• Wat is het belangrijkste kenmerk of prestatie/resultaat van het product? 

 

3. Emotionele benefits 

• Ligt in het verlengde van de functional benefit. 

• Hoe voelt het, wat ervaar je als je de functional benefit krijgt?  

 

4. Bewijsvoering  

• Bewijs/ reden om de benefit te geloven: een onderdeel van het product, zijn 

prestaties, iets over gebruik, een bevestiging. 

• Moet informatie toevoegen. 

 

 



Concluderend: een winnende propositie… 

…speelt in op een echte consumer insight… 

…is onderscheidend in de markt… 

…wordt uitgewerkt in een goed verhaal… 

storytelling/080213- Film storytelling.ppt


Storytelling 

080213- Film storytelling.ppt


Een authentieke story 



Opdracht 2: 

van key consumer insight naar propositie 

1. Ga in dezelfde groepen uiteen en probeer met elkaar het 

antwoord op jullie key insight te formuleren. Wat gaan jullie de 

klant beloven?  

 

2. Als de belofte scherp is, denk dan ook met elkaar na over de 

bewijsvoering. Waarom zou een klant dit geloven? 

14.00 - 14.30 



Conceptontwikkeling 
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Van propositie naar business concept 

Product 
Wat zijn de concrete 

product en service 

features? 

Partnerships  
Wat zijn aantrekkelijke 

partners om de propositie 

te versterken? Met wie 

zou je kunnen 

samenwerken? 

Pricing 
Wat wordt de pricing 

strategie en prijsniveau?  

Customer 

journey 
Hoe ziet het klantproces 

eruit? Vanaf de eerste 

kennismaking tot aan de 

aankoop? Hoe bind je 

een klant aan je merk?  

Positionering 

en merk 
Hoe positioneren we het 

product tov concurrentie? 

Welk merk krijgt het 

product?    

Communicatie 
Wat is de 

communicatieboodschap 

en target group en via 

welke kanalen gaan we 

communiceren? 

Distributie 
Hoe gaat het product in 

de markt gezet worden? 

Via welke kanalen 

distribueren? Via welke 

kanalen communiceren?  

Business 

Model 
Wat wordt het verdien 

model? 

Propositie 



Voorbeeld van een consistent concept 



Opdracht 3: 

van propositie naar concept 
15.00 - 15.30 

Product 

Partnerships  

Pricing 

Customer 

journey 

Positionering 

en merk 
Communicatie 

Distributie 

Business 

Model 

Propositie 

1. Kies het conceptelement 

waar je tot nu het minste 

aandacht aan hebt 

besteed en werk deze 

verder uit. 

2. Bereid een elevator pitch 

voor van 60 seconden 

waarin het insight, de 

propositie en het concept 

element aan bod komen. 



Concept checker 



Elavator pitch 
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Lunch 

13.00 – 14.00  



40 

De elevator pitch bevat: 

• Het consumer insight 

• De propositie 

• Eerste vertaalslag naar conceptelement 

 

Feedback op: 

• Overtuigingskracht van pitch 

• Onderscheidend vermogen 

• Rijk concept: voldoende bewijsvoering 

 

 

 

 

Iedere groep heeft 60 seconden de tijd! 

 

Begin with the end in mind... elevator pitch 



Ready? 

41 

http://www.online-stopwatch.com/full-screen-stopwatch/
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Vragen, opmerkingen, suggesties... 


