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Wat is een verdienmodel? 

Het is geen bedrijfsplan, maar eerder: 

 

● een VISIE 

● een strategie 

● een verhaal 

● een manier voor een organisatie om waarde te 
creëren  

 

 



Waar wordt het CANVAS voor gebruikt? 

 Om te brainstormen en om bedrijfsprocessen uit te 
denken   

 Om complexe relaties tussen grondstoffen, mensen, 
activiteiten en ideeën weer te geven (te visualiseren)  

 Om een pitch voor te bereiden (wat is de essentie van 
het verdienmodel) 

 

Het kan daarom worden gebruikt om bestaande verdienmodellen in 

kaart te brengen of toekomstige verdienmodellen te ontwerpen 

 

 



Korte uitleg op YouTube 

http://youtu.be/QoAOzMTLP5s






Value Proposition 

 Wat is de waarde-creatie? 

 

 Op welke problemen speelt het verdienmodel in? 

 

 Waarin is het verdienmodel uniek? 

● Is het nieuw? 

● Is het (kosten) efficiënt? 

● Is het een beter ontwerp? 

● Is het een mooi verhaal dat gedeeld moet worden? 

● ... 





Begunstigden(klantensegmenten) 

 Voor wie wordt er waarde gecreëerd en wat weten we 
van hen? 

● klanten 

● andere bedrijven 

● de maatschappij/natuur 

● ... 

 Probeer om verder te denken dan de traditionele 
grenzen van een bedrijf.... 

● Hoe draagt het verdienmodel bij aan het behouden 
en/of ontwikkelen van natuur?  



Channels & Relationships 

 Hoe wordt deze waarde aan de klanten geleverd? 

● distributiekanalen 

● communicatie 

● gedrag/routine 

 

 Wat voor relatie ga je aan met de klanten?  

● persoonlijk (face-to-face) 

● uitwisselen van kennis (online communities) 

● co-creatie (klanten worden co-producent) 

● geen relatie (kostenbesparing) 



 



Key Activities & Resources 

 Welke middelen zijn nodig om waarde te creëren? 

● financieel, intellectueel, materieel, mankrachten 

● denk ook aan: patenten, kennis, partnerschappen, 
vertrouwen... 

 

 Welke activiteiten moeten worden uitgevoerd om waarde 
te creëren? 

● onderzoeken van de markt, vertrouwen creëren, 
problemen oplossen, training, netwerken, 
assemblage 



Leveranciers/partners 

 Samenwerken/co-creatie kan helpen om: 

● kosten te reduceren 

● risico’s te spreiden 

 Andere bedrijven zijn wellicht gespecialiseerd in 
bepaalde handelingen of in het bezit van bepaalde 
grondstoffen/middelen/kennis  

 Maar hoe meer partners worden betrokken in een model, 
hoe duidelijker de verschillende bijdragen en 
verantwoordelijkheden moeten worden vastgelegd 

 Kunnen partners daarnaast ook klanten zijn? 

 



 

Wanneer je weet wat er boven in het CNVAS staat  

kan je aan de onderkant een financiële balans opmaken 



Revenues and Costs 

 Wanneer je weet hoe je waarde creëert, kan je ook 
inschatten hoeveel dat gaat kosten (key activities/ key 
resources/ key partners) 

 Wanneer je weet wie je klanten zijn en wat de waarde is 
die je produceert, kan je een indicatie geven van de 
revenu's > wat zijn je klanten bereid te betalen en hoe 
verhoudt dat zich tot de kosten? 

Een truck om waarde/kosten te bepalen voor het CANVAS: 
schrijf in je groep allemaal op een papiertje wat jullie 
denken dat een grondstof, middel, activiteit gaat kosten. 
Neem vervolgens het gemiddelde van jullie schatting.  

 

  



 

Probeer om verder te denken dan de 
traditionele aanpak. Wat voegt jouw 

model toe aan natuurbehoud en 
ontwikkeling? Op wat voor manier doet 

het verdienmodel dat?  

 

Is het een acceptabel verdienmodel? 
Voor jouw? Voor de andere 

belangenroepen? Is het duurzaam? 



Waar kan innovatie plaatsvinden binnen 

het CANVAS? 

 Door efficiëntie, middelen, activiteiten, partners (linker 
zijde CANVAS) 

 

 Een goed verhaal, klant gedreven (rechter zijde 
CANVAS) 

 

 Financieel gedreven (onderkant CANVAS) 

 

 Unieke waarde, aanbod gedreven (beïnvloedt alle 
bouwstenen van het verdienmodel) 



Werken met CANVAS  

 Begin door een aantal ideeën/inzichten met elkaar te 
verbinden 

● Individuele mindmaps 

● Laat je inspireren door je groep 

● Blijf ‘open minded’ en luister goed  

 Probeer deze vervolgens in CANVAS uit te werken 

● Gebruik hiervoor post-its, tekeningen, foto’s, alles wat helpt om te 

visualiseren 

● Maak één sterk verhaal! Simpel, overtuigend en niet ‘te’ gedetailleerd.  

● Zorg voor een kort maar krachtige “value proposition” 



 



Handige links 

 Good Ideas come from connectivity: 
http://www.youtube.com/watch?v=NugRZGDbPFU&featu
re=share&list=PL3DFBE900A3F01A19  

 Business Model CANVAS: http://youtu.be/QoAOzMTLP5s  

 Een lange onderbouwing van CANVAS door Alexander 
Osterwalder: 
http://www.youtube.com/watch?v=RzkdJiax6Tw  

 De sleutel ingrediënten voor een elevator pitch: 
http://youtu.be/Tq0tan49rmc  

 Meer over CANVAS: 
http://www.businessmodelgeneration.com/  

 

http://www.youtube.com/watch?v=NugRZGDbPFU&feature=share&list=PL3DFBE900A3F01A19
http://www.youtube.com/watch?v=NugRZGDbPFU&feature=share&list=PL3DFBE900A3F01A19
http://www.youtube.com/watch?v=NugRZGDbPFU&feature=share&list=PL3DFBE900A3F01A19
http://youtu.be/QoAOzMTLP5s
http://youtu.be/QoAOzMTLP5s
http://youtu.be/QoAOzMTLP5s
http://www.youtube.com/watch?v=RzkdJiax6Tw
http://www.youtube.com/watch?v=RzkdJiax6Tw
http://www.youtube.com/watch?v=RzkdJiax6Tw
http://youtu.be/Tq0tan49rmc
http://youtu.be/Tq0tan49rmc
http://youtu.be/Tq0tan49rmc
http://www.businessmodelgeneration.com/
http://www.businessmodelgeneration.com/

