Waarom de Value Proposition het geheim is van een succesvolle sportstartup.

Hoe maak je van jouw goede idee een écht succes?
Iedereen heeft weleens een goed idee. Maar waarom lukt het de ene ondernemer wel om een succesvol bedrijf te starten, en blijft de ander hangen bij alleen maar plannen maken? Vooral in de sportwereld, waar het aanbod soms niet meer aansluit op wat mensen echt willen, zie je veel nieuwe ideeën opkomen. Maar hoe zorg je dat jouw idee echt werkt?
Het antwoord ligt vaak in de Value Proposition. Dit is misschien wel de belangrijkste theorie uit het vak Startup Marketing. In dit blog laat ik zien waarom deze theorie voor mij zo belangrijk is, hoe ik ermee werk binnen mijn opleiding, en waarom het een perfecte match is met mijn skills en persoonlijke merk.
Lees verder als je:
· Een goed idee hebt, maar niet weet of het wel écht aansluit bij wat mensen willen.
· Wilt leren hoe succesvolle startups hun product of dienst ontwikkelen.
· Nieuwsgierig bent naar hoe ik dit toepas in mijn eigen ontwikkeling als sportmarketeer.

Waarom startups juist nu belangrijk zijn in de sportwereld
We leven in een tijd waarin mensen steeds vaker op zoek zijn naar sport en bewegen die bij henzelf past. Veel sportverenigingen zijn nog een beetje ouderwets: vaste tijden, vaste groepen, vaste contributie. Maar wat als jij iemand bent die veel werkt? Of liever op je eigen niveau sport in plaats van in teamverband?
Hier ligt de kans voor startups. Een startup is niet zomaar een bedrijfje, maar een onderneming die snel inspeelt op veranderingen, veel oplossingen. Bij het vak StartUp marketing leren we hoe je een goede start up opzet. We leven namelijk in een tijd van verandering, alles verandert.
Maar... een goed idee is nog niet genoeg. Je moet weten voor wie je het doet, en welk probleem je oplost. Daar komt de Value Proposition om de hoek kijken.

Wat is de Value Proposition?
De Value Proposition helpt je om te ontdekken wat jouw startup te bieden heeft, en waarom iemand daar interesse in zou hebben. Het is als het ware de ‘belofte’ die jij doet aan jouw klant. Wat lever jij op dat het leven van de klant beter, makkelijker of leuker maakt?
Je werkt met twee onderdelen binnen dit onderwerp:
1. Customer Profile (klantprofiel) – wie is jouw klant, wat zijn hun problemen en verlangens?
2. Value Map (waardeaanbod) – wat bied jij aan om die problemen op te lossen?
Als die twee goed op elkaar aansluiten, spreek je van een fit. En dat is precies waar veel starters de mist in gaan. Ze hebben een leuk idee, maar vergeten te checken of mensen daar wel echt op zitten te wachten.
Tijdens de lessen leerden we om deze theorie te gebruiken door het maken van een ‘value map’. Zo konden we stap voor stap onderzoeken of ons idee ook echt het probleem van onze doelgroep oploste.

Voorbeeld uit de praktijk: sportstartups die het goed aanpakken
Een mooi voorbeeld van een goede value proposition vond ik bij de startup OneFit. Dit is een app waarmee je toegang krijgt tot allerlei sportscholen en groepslessen, zonder dat je vastzit aan één abonnement. Ideaal voor mensen die flexibiliteit zoeken.
Hun Value Proposition zou je zo kunnen samenvatten:
· Voor wie?: Mensen die wel willen sporten, maar geen vast abonnement willen bij één sportschool.
· Probleem?: Sportscholen zijn vaak star, vaste lessen, weinig flexibiliteit.
· Oplossing?: Eén flexibel sportabonnement voor meerdere locaties en sportvormen.
Hier zie je een perfecte fit tussen het probleem van de klant en de oplossing van de startup. Daardoor groeit OneFit snel, vooral in steden waar mensen vaak een druk leven hebben.

Mijn project: waarde bieden voor jongeren via boksen
In mijn eigen project bij Boksschool Sedney ontdekte ik dat jongeren vaak wel willen bewegen, maar het spannend vinden om naar een boksschool te stappen. Boksen heeft toch een bepaald imago. Mijn startup-idee ging daarom over het verlagen van die drempel: een speciale introductieles voor jongeren uit de buurt, gekoppeld aan hun eigen voetbalclub.
Mijn Value Proposition zag er zo uit:
· Voor wie? Jongeren van 12-16 jaar die lid zijn van een sportclub, maar iets nieuws willen proberen.
· Probleem? Onzekerheid, spanning om een nieuwe sport uit te proberen.
· Oplossing? Een gratis, gezellige kennismakingsles met leeftijdsgenoten in samenwerking met hun eigen voetbalclub.
Door dit in kaart te brengen met de value map, wist ik beter welke boodschap ik moest communiceren op social media en in flyers. Niet ‘kom boksen’, maar ‘probeer het eens met je teamgenoten.’

Waarom ik deze theorie zo interessant vind
Deze theorie past precies bij hoe ik werk. In mijn merkverhaal staat: simpel en krachtig verbinden. Dat betekent niet zomaar dingen organiseren, maar echt kijken wat mensen nodig hebben. Ik geloof erin dat goede marketing begint met luisteren. Niet roepen wat jij aanbiedt, maar onderzoeken wat jouw doelgroep mist. Daarom vind ik de Value Proposition zo krachtig: het dwingt je om je te verplaatsen in de ander en naar hun wensen en behoeften te kijken.
Bovendien sluit het aan bij de skills waar ik nu al goed in ben en nog beter in wil worden:
· Mensen verbinden door sport
· Campagnes maken die echt werken
· Creatieve oplossingen bedenken voor echte problemen

Extra verdieping: wat zeggen experts over de Value Proposition?
Naast de lessen ben ik verder gaan zoeken naar meer verdieping in deze theorie. Dit zijn drie bronnen die ik erg waardevol vond:
1. Strategyzer. (z.d.). Value Proposition Canvas. Strategyzer. Geraadpleegd op 13 juni 2025, van https://www.strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas
 Hierdoor kreeg ik praktische handvatten om mijn eigen canvas te maken.
2. Christensen, C. M., Hall, T., Dillon, K., & Duncan, D. S. (2016, september). Know your customers’ “jobs to be done.” Harvard Business Review. Geraadpleegd op 13 juni 2025, van https://hbr.org/2016/09/know-your-customers-jobs-to-be-done
 Dit gaf me inzicht in hoe ik dieper kon nadenken over wat ik eigenlijk oplos voor mijn doelgroep.
3. Marketingbright. (z.d.). Value Proposition Canvas: het geheim van succesvolle proposities. Marketingbright. Geraadpleegd op 13 juni 2025, van https://www.marketingbright.nl/business-model-canvas/value-proposition-canvas/
Dankzij deze uitleg begreep ik beter hoe je in het canvas het klantprofiel koppelt aan je aanbod, waardoor ik mijn eigen idee concreet kon maken en beter kon testen bij mijn doelgroep.


Verbinding met mijn skills en mijn toekomstplannen
Zoals je in mijn POP kon lezen, wil ik later werken als campagnemanager of social media strateeg binnen de sportwereld. Met de Value Proposition kan ik campagnes opzetten die écht impact maken, niet alleen maar ‘leuk voor erbij’. En als eventcoördinator kan ik zorgen dat mijn evenementen precies aansluiten op wat mensen zoeken.
Skills die ik hiermee versterk:
· Onderzoek doen naar doelgroepbehoeften
· Oplossingen formuleren in heldere boodschappen
· Communicatie afstemmen op wat mensen nodig hebben
Hiermee bouw ik verder aan mijn personal brand: iemand die sport inzet om mensen te verbinden en echt verschil te maken.

Zonder goede waardepropositie geen succesvolle startup
In dit blog heb ik laten zien waarom de Value Proposition zo belangrijk is voor startups, zeker in de sportwereld. Alleen door echt goed te weten wat je doelgroep wil, kun je een idee bedenken dat mensen raakt. Mijn eigen project en bekende voorbeelden zoals OneFit bewijzen dat dit werkt. Voor mij is dit een belangrijke bouwsteen voor mijn toekomst als sportmarketeer.

Hoe scherp is jouw Value Proposition?
Ben jij bezig met een startup-idee of project? Dan is mijn advies: neem de tijd voor je value map. Maak het visueel, bespreek het met anderen en durf kritisch te zijn. Wil je samen kijken naar jouw idee of klantprofiel? Laat het me weten, wellicht kan ik je helpen. Want samen bouwen we niet alleen bedrijven, maar vooral ideeën die werken.

