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BUSINESS MODEL CANVAS –
WAT IS HET?
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De BESTE INNOVATIES 
ontstaan waar 
CREATIEVE IDEEËN, 
samenkomen met een 
perfecte UITVOERING en 
een sterk BUSINESS 
MODEL
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WAARDE CREATIE
WAARDE

REALISATIE

WAARDE VALORISATIE
ALLES KOMT SAMEN OP HET 
BUSINESS MODEL CANVAS



BUSINESS MODEL CANVAS –
TYPISCHE VOORBEELDEN





METRO

treinstation
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drukker distributie

drukwerk

mensen
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agent-
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verkopen
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lezers

kosten worden betaald

door advertenties



website

software 

ontwikkeling

platform

self service 

(sms, app)

booking fee

GASTEN:

avontuurlijke

reizigers

wereldwijd

overnachten

community 

management

jouw kamer

online plaatsen

verzekering

merknaam

AIRBnB

inves-

teerders

% per succesvolle

transactie

marketing

community

payment providerservers

social media

GASTHEER:

mensen met 

extra plaats

mensen

paypal

BUSINESS MODEL CANVAS –
ZELF INVULLEN
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Hoe werken?

• Materiaal 
– Groot blad voor je
– Stapeltje post-its
– Balpen

• Eén voor één door de vakjes 
gaan

• Voor je eigen idee invullen
– Telkens 1 post-it voor 1 idee
– Leesbaar schrijven
– Post-its op je canvas plakken

• Op het einde een foto trekken 
van het resultaat
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uniek
AANBOD

Mijn aanbod

• Wat is je aanbod voor de klant? 
• Welke combinatie van producten & diensten bied je aan?
• Welke noden/problemen van de klant los je hiermee op?
• Welke behoefte van de doelgroep los je in?
• Welke belemmering van de doelgroep neem je weg?
• Hoe vul je de wensen van de doelgroep in?
• Hoe help je de klant?
• Welke elementen maken je aanbod uniek voor de klant?
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AANBOD -
product

www.minitree.nl
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https://www.farmcafe.be/artikel/10462

AANBOD –
aanvullend aanbod
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www.farmcafe.be/artikel/10403

AANBOD –
aanvullend aanbod
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AANBOD –
aanvullend aanbod

www.veldverkenners.be/tip-waar-kan-je-vergaderen-op-de-boerderij



uniek
AANBOD

KLANT = KONING
nieuwe doelgroepen,

handig en 
gemakkelijk,

relaties opbouwen

Klantengroepen

• Wie zijn je belangrijkste klanten en wat is hun behoefte?
• Wie wil je als klant en wie niet?
• Op wie focus je?
• Waar vind je jouw klanten? 
• Van waar komen klanten?
• Wie is de beslissingsnemer bij je doelgroep?
• Wat bepaalt het aankoopgedrag (behoeften, koopkracht, 

bestedingspatroon, …) van je klant?
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KLANTEN

www.rooffood.be

KLANTEN

www.farmfun.be



29

KLANTEN

boerenenburen.be

KLANTEN

www.purfruit.be



1 2
Heb je 

meerdere 
combi’s?

� Meer dan 
1 canvas 
invullen
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Klantenrelaties

• Hoe leg je relaties met klanten en hoe ga je die 
onderhouden?

• Welke type relatie streef je na met elk klantensegment? 
Vb. persoonlijke assistentie, zelfservice, digitaal contact, 
geautomatiseerde dienstverlening, community, cocreatie, 
…

• Hoe wordt met de klant contact gemaakt?
• Wanneer heb je met de klant contact?
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Kanalen 

• Hoe bereik je jouw klanten?
• Hoe maak je jouw klant geïnteresseerd in je aanbod?
• Hoe bereik je je klanten voor marketing, prospectie, 

verkoop, levering, …
• Aan welke voorwaarden moet je bedrijf voldoen op vlak 

van bereikbaarheid, parkeermogelijkheden, 
toegankelijkheid, sfeer, inrichting, uitstraling, …

• Welk imago wil je uitstralen en hoe zal je dit bereiken?
• Welke huisstijl (logo, slogan, inrichting, …) ga je 

gebruiken?
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Inkomsten

• Hoe ga je geld verdienen met je concept? 
• Waarvoor zijn klanten bereid te betalen?
• Waarvoor zijn klanten niet bereid te betalen?
• Welk verdienmodel zet je op (dat past bij de gekozen 

aanbod)?
• Hoe ontvang je inkomsten? Vb eenmalig, abonnement, 

lease, licentie, uurtarief, projectprijs, ….
• Hoe past verdienmodel bij klantsegment?

37

ORGANISATIE
samenwerken, 
verbetering van 

processen

uniek
AANBOD

KLANT = KONING
nieuwe doelgroepen,

handig en 
gemakkelijk,

relaties opbouwen
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ACTIVITEIT

www.lokaalmarkt.be
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MIDDELEN

www.rechtvanbijdeboer.be

Hoevewinkel

Hoeveslager

Webwinkel

Automaat



www.youtube.com/watch?v=loENInG3DkM

Partner
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Partner
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Kernactiviteiten 

• Welke zijn de belangrijkste activiteiten die je zelf moet 
doen om je aanbod voor de klant te realiseren?

• Denk aan: onderzoek, ontwikkeling, marketing, logistiek, 
verkoop, productie, …

• Welke zijn de belangrijkste acties/processen die je moet 
ondernemen om
– Je aanbod te leveren
– Je klant te bereiken en te overtuigen
– Je klantrelatie op te bouwen en uit te breiden
– Waarde te creëren voor jezelf en je klant
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Mensen en middelen

• Welke mensen en middelen heb je intern in je bedrijf 
nodig om je aanbod voor de klant te realiseren?

• Welke zijn de belangrijkste middelen die nodig zijn voor 
de realisatie?

• Denk aan: merken, werknemers, kennis, gebouwen, 
machines, financiële middelen, …
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Strategische partners

• Welke externe strategische partners heb je nodig om je 
product of dienst succesvol te kunnen produceren, 
realiseren en verkopen?

• Op wie doe je bijkomend een beroep?
• Welke diensten leveren de partners?
• Welke partners kunnen je aanbod versterken?
• Wat bezitten je partners dat jij niet bezit (vb. kennis, 

producten, geld, machines, infrastructuur, …)?
• Welke kernactiviteiten nemen partners van je over?

48



9

Kostenstructuur

• Wat zijn de kosten voor het ontwikkelen van je product of 
dienst?

• Welke zijn de belangrijkste vaste en variabele kosten?
• Waarom worden de kosten gemaakt?
• Welke mensen en middelen kosten het meest?
• Welke kernactiviteiten kosten het meest?
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Heb je een vraag? Contacteer me gerust!

Email Veerle.Serpieters@innovatiesteunpunt.be
Telefoon 016 28 61 31 
Post Diestsevest 40, 3000 Leuven
Website www.innovatiesteunpunt.be
Twitter @InnoSteunpunt

Blog www.innovatiesteunpunt.be/lean
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