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Simon-Kucher & Partners

Verzilver de waarde van smart homes

Arjen Brasz, Senior Director & Construction Practice Lead NL, Simon-Kucher & Partners



Hoe verzilver je de waarde van smart home

oplossingen?
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Over Simon-Kucher & Partners
Smart homes als digitale trend in de bouwsector

Kernelementen van een toekomstbestendige smart homes propositie
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Over Arjen Brasz

Arjen Brasz
Senior Director

o Construction Practice Lead
et Tel:  +31207531253
f

N Mob:  +3161587 5001
Arjen.Brasz@simon-kucher.com

= Arjen Brasz is Senior Director en practice lead Construction bij
het Nederlandse kantoor van Simon-Kucher & Partners.

= De afgelopen 10 jaar heeft hij meer dan 30 klanten in de
bouwsector gehopen met het optimaliseren van commerciéle
vraagstukken zoals groeistrategie, pricing optimalisatie en
verkopen van waarde.

= Arjen studeerde Business Administation aan de Erasmus
University Rotterdam (cum laude).

= Hij is auteur van verschillende publicaties en frequent spreker
op seminars.
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Wij zien vier digitale commerciéle
trends in de bouwsector in 2019

PLATFORM SPELERS Het competitieve landschap verandert door toetreding van grote internationale platform spelers zoals Amazon

DE KLANT

Door digitalisering zal een competitief voordeel worden behaald door de klant centraal te stellen
CENTRAAL

DIGITALE WAARDE Technologische ontwikkelingen op de bouwplaats resulteren in de groei van digital planning en prefabrication en

KETEN creéren zo een digitale waardeketen

Focus van vandaag

N
\Qi SMART Smart home toepassingen vereisen herziening van bedrijfsstrategieén en met name het optimaliseren van het
=

HOMES winstmodel blijkt uitdagend
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De smart home markt groeit sterk, over 4 jaar
zijn deze in de helft van de huizen te vinden

Verwachte potentiéle ‘smart home markt’ in Nederland Grote potentie:
2023 vs 2019 in €m ®  Marktgrootte wordt verwacht te groeien met
62% tot 2023
1,310 (@ jaarlijkse groei van 17%)

®  Voor huishoudens wordt een penetratiegraad
van 49% verwacht in 2023
(t.o.v.27%in 2019)

. " Smart appliances en energy management zijn

Control and Connectivity voornaamste groeidrijvers

- Comfortand Lighting

- Security

Home Entertainment v

- Energy Management

Smart Appliances

214
81
231
120

Voor een sterke marktpositie in de toekomst

moet nu actie worden ondernomen, maar

346 .. e
welke digitale onderwerpen zijn relevant?

194

2019 2023

Bron: Simon-Kucher & Partners, statista
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Bij 80% van de bedrijven heeft digitalisering
invloed op hun omzet- en pricingmodel

. . . ... maar slechts 5% van bedrijven hebben hun omzet/pricing modellen
80% van bedrijven ondervindt effecten van digitalisering... h q
geherstructureer

Omzet- en prijsmodel

Omzet en business geraakt door digitalisering

Recenteljjk ons omzet & prijsmodel opnieuw ingericht

20% . 5%

We werken aan het opnieuw structureren van ons omzet & prijsmodel

38%

We zijjn van p/an onsomzet & pr/'/'smode/ opnieuw te structureren

38%

30%

We structureren ons omzet & prijsmodel niet

28%

43%

Niet geraakt i Een beetje geraakt  m Sterk geraakt
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Bron: Simon-Kucher & Partners, annual sales & pricing survey (2018)
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Er zijn veel vragen die opkomen bij het ontwikkelen
van een toekomstvast model

. ) . o . . “Hoe maken we de juiste keuzes om de transitie naar

Op welke klantsegmenten moeten we ons richten, hoe Wat is het juiste prijs model en -metriek om de . :

o s . . ) o, eenmalige transacties naar een abonnementsmodel re

zien archetypes’eruit en hoe gaan we hen benaderen? verwaarding van klantwaarde maximaal te laten zijn?? L L,
maken en wat zijn hierbij best practices?

“Als software een steeds groter deel van de
“Welke vaardigheden moeten we ontwikkelen roegevoegde waarde is, hoe maken we de juiste
binnen onze organisatie?” pakkettering met cross- & upsell

mogelijkheden?”

Ontwikkeling van een toekomstvaste propositie

Beprijzen van toegevoegde waarde

Optimaliseren van het go to market model
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°
: “Servitization” “Transformation”

‘Digitalisering van aanbod: Bedrijven herstructureren
hun bedrijfsmodel, van product tot service

= Verrijk uw traditionele aanbod mer nieuwe services Bied stand-alone, djgitale oplossingen aan
c
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Price Expiry Date
10,00 EUR 06/27/2013
40,00 EUR 1112712013
Q 70,00 EUR 05/2712014
’; - eal 150,00 EUR  05/27/2016
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Een aanbod van traditionele hardware oplossingen
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‘Pakkettering: Bundelen van smart home toepassingen
creéert natuurlijke cross- en upsell mogelijkheden

Cross-sell voorbeeld: Verbinden van
»64 huisverlichting met smart home systemen
-« >
» v 4
. Upsell voorbeeld:
Climate
control Voeg extra kleurcapaciteiten toe aan

verlichtingssystemen (veranderende kleuren

op basis van stemming)

Smart home

control

Auto-

Smart lighting

matische

gordijnen

12




nieuwe verdienmodellen zoals abonnementen
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Smart home toepassingen openen

Toevoegen van digitale
functionaliteiten aan
bestaande producten

Deze voordelen kunnen en
moeten verzilverd worden

Er wordt optimaal
geprofiteerd van digitale
applicaties in een
abonnement-gebaseerd
verdienmodel

13
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O /2ardeketen: Smart home toepassingen veranderen
de waardeketen en samenwerkingsverbanden

Traditioneel

2019

Hardware

p&l’[f’IEI’S

Network/
platform

p&l’[ﬂé’I’S

14
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@ Propositie en aanbod @ Beprijzen van waarde

mwm Klantsegmentatie >

Aanpak: Ontwikkel een toekomstvaste
smart homes propositie

Metrieken en prijsmodel afgestemd op

\\\'

@

<¢' Value selling richtlijnen en vaardigheden

waarde

gk Bundeling & pakkettering

<G)/‘: Klantsucces ';‘ Bestuur en KPl monitoring

Waardegebaseerde prijsbepaling d()'p Integratie waardeketen

)

16
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O«Klantsegmentatie: Identificeer de behoeften,
prioriteiten en betalingsbereidheid van klanten

Kwaliteitsbewust Brand lovers Me-parents Avonturiers Trad Fams

| »
A 3
J
l e
&
=
: 1
r -
Kwallteit speelr een belangrijke Merk & kwaliteitsbewust Gaan uit eten zonder kinderen Experimenteren, avontuur, Veiligheid en comfort zijn
rol naast prijs unieke ervaringen cruciaal
c € 1.065 €870 € 860
Kostenbewust J Brand lovers Me-parents Avonturiers Trad Fams
I —
& ‘ :
J
| ‘ln
L
¥
: 1
r -
Prijs is de belangrijkste drijver Merk & kwaliteitsbewust Gaan uit eten zonder kinderen Experimenteren, avontuur, Veiligheid en comfort zijn
voor beslissingen unieke ervaringen cruciaal

€670 €480 €620
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vind het model dat optimaal aansluit

Minst flexibel, maar simpel

@ Differentieer proposities & aanbodstructuur:
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Meest flexibel, maar complex

All-you-

can-eat
———
———
———
———

De simpelste structuur

Gemakkelijk te
begrijpen

Geen verzilvering additionele waarde

Niet gepast op behoeften klant

Functionele

pakketten

Heldere gebruikswaarde

Spreekt specifieke segmenten aan

Vereist een doordacht begrip van use

cases

Vereist onderhoud verschillende

pakketten

Good/
Better/
Best

Simpelheid

Dwingt prijs vs waarde keuze bij uw

klant

Kritisch om kenmerken juist op waarde

te segmenteren

Vereist een logisch up-sell pad

Platform +
Functionele

pakketten

Basis Platform

Flexibel met een solide basis

Komt overeen met behoeften van

gebruikers

Kenmerken moeten geclusterd kunnen

worden

Minder effectief in upsell

Build-your-

own

Maximale keuzevrijheid

Zelfstandige selectie op behoeften en

betalingsbereidheid

Vereist dat klanten zelf de kenmerken

goed kennen

Lastig om verschillende configuraties

te accomoderen

18



@ Ontwikkel de juiste bundels gebaseerd op

behoeften en betalingsbereidheid

Identificeer leaders, fillers en killers

Optimaliseer de bundelsamenstelling
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Simuleer keuzes met concrete

bundelsamenstellingen

_ — - ——-gr
High |/~ Fillers N\ Leaders °
Q
SOFTWARE EXAMPLE
c ]
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g ° )
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3 Y
mium Leaders
E & or
g Standalone Modules
w 4
Standalone
Modules
Low \_
Low Perceived Value High

SMALL @ MEDIUM LARGE
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SE wis @ BR e e

Distribution of preferences

Average monthly fee : €3,30

Distribution of preferences

™

Average monthly fee: €2,80
Ne T

Cluster producten en services o.b.v. de bereidheid te
betalen van de klant: identificeer Jeaders producten

(drijfveer voor klanten om producten te kopen), fillers
(gematigd belang, nice-to-have) en killers (onderdelen

die de deal kunnen verpesten)

Combineer leader, filler, en killerservices, rekening
houdend met de fundamenten van gedragseconomie

en klantbehoeften

Houd rekening met de fundamenten van
gedragseconomie en klantbehoeften om keuzes in

een real-life situaties te simuleren

19



O Definieer het prijsmodel waarbij waarde en
prijs zich gelijk ontwikkelen

Gebruikelijk als on-boarding
Meest gebruikt in ELA settings

nodig is
Flat rate Hockey Stick Two dimensional
(voor een jaar) (Package plus pay/use)
Prijs Prijs Prijs

Gebruik Gebruik

Adaptive flat rate Package plus capped pay /use Capped PAYG
(Opeenvolgende jaren)

Prijs Prijs Prijs

VAKBEURS

ENERGIE

BRABANTHALLEN 8, 9,10 OKTOBER 2019

Gebruikelijk in B2C
Pay as you go

Prijs

/

Gebruik

ebr ebrui
Fixed Variable
Regressive

Prijs

— 1
: / /
Gebruik Gebruik Gebruik

Tijd

Gebruikt in lange termijn contracten Risk-sharing modellen

Veel gebruikt in Big Data applicaties

20
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Drie manieren om uw prijs te bepalen
waardegebaseer is het meest optimaal

Kost-plus Competitiegericht Waardegebaseerd

: Z 7 % 7 Prijzen bepaald aan de hand van
Productiekosten zijn het startpunt voor de Prijzen van vergelijkbare concurrenten zijn de l P

(waargenomen) waarde voor klant

prijs referentie

€150 Volume
4@ ConcurrentA A

4m Ons product

Hoge elasticiteit

€100

4@m ConcurrentB Lage elasticiteit

Kosten

4= ConcurrentC

v

€50

Prijsniveau

. Meest aanbevolen aanpak
Meest gebruikte aanpak

21
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O

WAARDE / BETALINGSBEREIDHEID

© De sleutel voor prijsbepaling: Maak
klantwaarde de focus

Product focus: We hadden een goed idee en hebben dit product ontworpen. Aan wie kunnen wij het verkopen?

Typische aanpak in ' l I ! !
industriéle bedrijven

PRODUCT KOSTEN PRIJS KLANTEN

Klant focus: Welke klanten hebben het meeste aan onze potentiéle producten, en wat is hun betalingsbereidheid?

St N s W sss M A 55 WA R

KIANTEN WAARDE/BETALINGSBEREIDHEID PRIJZEN PRODUCTEN KOSTEN

Typische aanpak in online /

software

22
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¢Waardeketen integratie: Vind de juiste
partners

Partner verkoopt

Re-sell

Develop

Verkoop partner Value added resellers

Resellers System integrators

Uitdaging: Wat zijn de juiste incentives?

Uitdaging: Hoe blijf je in controle?

Laag

Toegevoegde waarde door partner

Sooy

Samenwerkingstype

Verkoop zelf, met partner
23
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¢Waarde verkopen: Ontwikkel de juiste
mindset!

Voor... ...na
“Als het moet, kun je dan ook morgen al “Geen probleem, dit staat in ons “Geen probleem, dit kost slechts €30 voor
leveren?” servicecontract.” onze additionele service."

Klant Kostenmindset: Waardemindset:
“Dit kost ons niets extra, dus de klant ‘Service is belangrijk voor de klant, dus hij
hoeft niet meer te betalen!" /s bereid ervoor te betalen. "

24
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Klant voor product

® Maak verdienmodel

toekomstbestendig

" Gerichte aanpak, maar

experimenteer en leer

® Details maken het verschil
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Senior Director

Tel: +31207531253
Amstelveenseweg 500, 1081 Mobile:  +316 15875001
KL Amsterdam Arjen.Brasz@simon-kucher.com
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