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Post en Dekker

• System developer voor OEM’s & Main-Suppliers
• Kerncompetenties:

• Portfolio Roadmapping
• Integraal modulair ontwerpen
• Smart Customization
• Development Management
• Servitisation

• Amsterdam | since 1998 | 28 fte

Creating new business for OEM



Waarom servitisation?
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Toegevoegde waarde

Klantrelatie

• Ontwikkel langdurige zakelijke relaties en 
neem een voorsprong op concurrenten

• Help de klant van ‘pijn’ naar ‘winst’
• Voorspelbaardere TCO voor eindgebruikers

Smart Industrie 4.0

• Meer waarde uit dienstverlening
• Stabielere cashflow en hogere omzet
• Groei door innovatie van 

bedrijfsprocessen

• Toenemende sensoring en connectiviteit
• Toenemende vraag naar specialistische 

kennis & ondersteuning
• Concurrentievoordeel / geen copycats



Hoe stappen te maken in 
servitisation?



Programma aanpak tot servitisation

Op een gestructureerde manier inzicht krijgen in de 

dienstbehoeften van de klant, impact en waarde hiervan op de 

eigen business inzichtelijk maken, de te maken stappen in een 

strategisch overzicht vastleggen en dit uitvoeren



Programma aanpak tot servitisation

Prepare Discover Execute



Voorbereiding

• Commitment

• Team vormen

• Ambities uitspreken

• Startpunt bepalen

• Klanten selecteren

• Kennis verzamelen
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Discover

Customer value Business value Roadmapping



Customer Value

• ‘Pain & gain’ klant inzichtelijk krijgen

• De klant echt leren begrijpen door de 
klant te betrekken

• Resultaat: Concrete concept diensten 
afgestemd op klantwaarde en behoeften
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Business Value

• Impact concept diensten op business 
inzichtelijk maken

• Check op financiële uitvoerbaarheid
• Waar is klant bereid voor te betalen?
• Inzicht in inkomsten- en kostenstructuur
• Strategisch partners en resources duidelijk



Roadmapping

• Roadmap servitisation

• Gezamenlijke commitment

• Strategische plan met taken en mijlpalen

• Korte en lange termijn

• Duidelijkheid stappenplan



Execute

Specifying Concepting Prototyping Testing



Specifying

• Functies specificeren

• Diensten uitdiepen naar de ‘hoe’

• Benodigde productverandering definiëren 

• Product specialisten betrekken

• List of Requirements vullen



Concepting

• Functie vormgeven

• Oplossingsrichtingen bedenken

• Concepten maken

• Oplossing kiezen



Prototyping

• Looks-like real

• Zien, voelen en gebruiken

• Betrek partners



Testing

• Check validiteit oplossing

• Klantwaarde bevestigen

• Feedback ophalen klant



Afsluitend

• Hands-on programma om tot servitisation te komen
• Gestructureerde bedrijfsbrede aanpak
• Samen met de klant tot oplossingen komen
• Pay-off: Succes met diensten die echt van waarde zijn!



Zet de volgende stap als proactieve service 
provider naar stand 41!
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