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BUSINESS MODEL CANVAS

MIJN IDEE:

ONTWIKKELD DOOR:

DATUM: __ /__ [

VERSIE:

STRATEGISCHE PARTNERS

V4

WAARDE LEVEREN

KERNACTIVITEITEN !

KOSTENSTRUCTUUR

MUNAANBOD [P

KLANTRELATIES '

KLANTENGROEPEN

Wie zijnm 2nten en
wat is hun b

WAARDE CREATIE

INRUMIILN

WAARDE VALORISEREN

@@ ® Het Business Model Canvas werd oorspronkelijk

door . Deze versie is een herwerking van Flanders DC onder de Creative Commens licentie.




BUSINESS MODEL CANVAS

MIJN IDEE:

ONTWIKKELD DOOR:

DATUM: __ [/ [/

VERSIE:

BC E

STRATEGISCHE PARTNERS

Welke externe strategische partners heb ik nodig
om mijn product of dienst succesvol te kunnen
produceren. realiseren en verkopen?

&

KERNACTIVITEITEN

Welke zijn de belangrijkste activiteiten
die ik zelf moet doen om mijn aanbod
voor de Klant te realiseren?

Welke mensen en middelen heb ik intern in
mijn bedrijf nodig om mijn aanbod voor de
Klant te realiseren?

st

oz
Wat is mijn aanbod voor de kiant? .
un

Welke noden en problemen van
de kiant los ik hiermee op?

ANTRELATIES

Hoe leg ik relaties met de kianten
enhoe kan ik die onderhouden?

KANALEN

hierbij zowel aan communicatie als aan

het afeveren van je product of dienst. ®

KLANTENGROEPEN

jn mijn belangrijiste kianten en
watis hun behoefte?

KOSTENSTRUCTUUR

Wat zijn de kosten voor het ontwikkelen van mijn
product of dienst? Welke zijn de belangrijiste
vaste en variabele kosten na de introductie?

INKOMSTEN

Hoe kan ik qeld verdienen met
mijn concept? Waarvoor zijn
mijn klanten bereid te betalen?

@@®® Het Business Model Canvas werd oorspronkelijk ontwikkeld door Alexander Osterwalder (strategyzer.com). Deze versie is een herwerking van Flanders DC onder de Creative Commons licentie.
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BUSINESS MODEL CANVAS

MIJN IDEE:

ONTWIKKELD DOOR:

METRO

BC

DATUM: __ [/ __ [/

VERSIE:

STRATEGISCHE PARTNERS

Welke externe strategische partners heb ik nodig
11 ]

KERNACTIVITEITEN

om mijn product of dienst succesvol te kunne
produceren. realiseren en verkopen?

é o

nieuws

distributie

reclame
verkopen

MENSEN EN MIDDELEN

nieuws
mensen

-~~~
A

advertentie-
netwerk

contract
met NMBS

gratis krant

813.800
lezers

KLANTENGROEPEN

Wie zijn mijn belangrijkste kianten en
wat is hun behoefte?

kiss & ride
rubriekje

pendelaars

adverteer-
ders

treinstation

KOSTENSTRUCTUUR

Wat zijn de kosten voor het ontwikkelen van mijn
product of dienst? Welke zijn de belangrijkste

8

vaste en variabele kosten na de introductie?

distributie

rukwerk
—

INKOMSTEN

Hoe kan ik qeld verdienen met
mijn concept? Waarvoor zijn

mijn klanten bereid te betalen?

a

kosten worden
betaald door
advertenties

@@ ® Het Business Model Canvas werd oorspronkelijk i door

.com). Deze versie is een herwerking van

Flanders DC onder de Creative Commons licentie.




BUSINESS MODEL CANVAS

MIJN IDEE:

ONTWIKKELD DOOR:

METRO

[

DATUM: ___ / __

BC

VERSIE:

STRATEGISCHE PARTNERS

Welke externe strateqische partners heb ik nodig
om mijn product of dienst succesvol te kunnen

V4

produceren. realiseren en verkopen?

advertentie-
netwerk

KERNACTIVITEITEN

nieuws

distributie

reclame
verkopen

MENSEN EN MIDDELEN ~

A

Wel el

nieuws
mensen

contract
met NMBS

MUNAANBOD [P

gratis krant

813.800
lezers

KLANTRELATIES

kiss & ride

rubriekje

campus

KLANTENGROEPEN

Wie zijn mijn belangrijkste kianten en
wat is hun behoefte?

adverteer-
ders

KOSTENSTRUCTUUR

Wat zijn de kosten voor het ontwilk &0 mijn
product of dienst? Welke zijn de belangrijiste

vaste en variabele kosten na de introductie?

8

distributie

personeel

INKOMSTEN

Hoe kanik nme
mijn concept? Waarvoor zijn

mijn klanten bereid te betalen?

a

kosten worden
betaald door
advertenties

@@ ® Het Business Model Canvas werd oorspronkelijk i

door .com). Deze versie is een herwerking van Flanders DC onder de Creative Commons licentie.
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BUSINESS MODEL CANVAS

MIJN IDEE:

ONTWIKKELD DOOR:

DATUM: __ [/ [/

VERSIE:

BC E

STRATEGISCHE PARTNERS

Welke externe strategische partners heb ik nodig
om mijn product of dienst succesvol te kunnen
produceren. realiseren en verkopen?

&

KERNACTIVITEITEN

Welke zijn de belangrijkste activiteiten
die ik zelf moet doen om mijn aanbod
voor de Klant te realiseren?

Welke mensen en middelen heb ik intern in
mijn bedrijf nodig om mijn aanbod voor de
Klant te realiseren?

st

oz
Wat is mijn aanbod voor de kiant? .
un

Welke noden en problemen van
de kiant los ik hiermee op?

ANTRELATIES

Hoe leg ik relaties met de kianten
enhoe kan ik die onderhouden?

KANALEN

hierbij zowel aan communicatie als aan

het afeveren van je product of dienst. ®

KLANTENGROEPEN

jn mijn belangrijiste kianten en
watis hun behoefte?

KOSTENSTRUCTUUR

Wat zijn de kosten voor het ontwikkelen van mijn
product of dienst? Welke zijn de belangrijiste
vaste en variabele kosten na de introductie?

INKOMSTEN

Hoe kan ik qeld verdienen met
mijn concept? Waarvoor zijn
mijn klanten bereid te betalen?

@@®® Het Business Model Canvas werd oorspronkelijk ontwikkeld door Alexander Osterwalder (strategyzer.com). Deze versie is een herwerking van Flanders DC onder de Creative Commons licentie.
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BUSINESS MODEL CANVAS

BC
MIJN IDEE: ONTWIKKELD DOOR: AIRBnB DATUM: _ [/ __ [ VERSIEE
STRATEGISCHE PARTNERS KERNACTIVITEITEN MIN AANBOD Qo

V4

software
ontwikkeling

community

managemen
t

marketing

MENSEN EN MIDDELEN ~

commumty

platform

inves-
teerders

wereldwijd

overnachten

jouw kamer
online
plaatsen

KLANTRELATIES

15’|iﬂ
en hoe

v

self service
(sms, app)

KLANTENGROEPEN

GASTEN:
avontuurlijk
e reizigers

website

social media

GASTHEER:
mensen met
extra plaats

KOSTENSTRUCTUUR
Wat zijn 5 ot F—

servers
mensen

payment
provider

verzekering

INKOMSTEN

booking fee

3% per
succesvolle
transactie

.com). Deze versie i

@@® Het Business

Model Canvas werd oorspronkelijk il door

is een herwerking van Flanders DC onder de Creative Commons licentie.







BUSINESS MODEL CANVAS

MIJN IDEE:

ONTWIKKELD DOOR:

AUTO

DATUM: __ [/ ___ /____

VERSIE:

BC E

STRATEGISCHE PARTNERS

Welke externe strategische partners heb ik nodig
om mijn product of dienst succesvol te kunnen
produceren. realiseren en verkopen?

5

&

KERNACTIVITEITEN

Welke zijn de belangrijkste activiteiten
die ik zelf moet doen om mijn aanbod
voor de Klant te realiseren?

MENSEN EN MIDDELEN

Welke mensen en middelen heb ik intern in
mijn bedrijf nodig om mijn aanbod voor de
Klant te realiseren?

MUNAANBOD [P

Wat is mijn aanbod voor de kiant? - -
Welke noden en problemen van . .

de klant los ik hiermee op?

ANTRELATIES

Hoe leq ik relaties met de kianten
enhoe kan ik die onderhouden?

\ 4

KLANTENGROEPEN

jn mijn belangrijiste kianten en
watis hun behoefte?

KOSTENSTRUCTUUR

Wat zijn de kosten voor het ontwikkelen van mijn
product of dienst? Welke zijn de belangrijiste
vaste en variabele kosten na de introductie?

INKOMSTEN

Hoe kan ik qeld verdienen met
mijn concept? Waarvoor zijn
mijn klanten bereid te betalen?

@@®® Het Business Model Canvas werd oorspronkelijk ontwikkeld door Alexander Osterwalder (strategyzer.com). Deze versie is een herwerking van Flanders DC onder de Creative Commons licentie.
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WIE 2ijN WE?

Nietdat we zo graag opscheppen
{behalve ijsjes dan), maar Eiskreem is
meer dan gewoon ijs. Bij ons geen
artificiéle kleurtjes, smaakmakers of
bewaarmiddelen. Eiskreem is altijd
heerlijk vers en handgemaakt. Met
alleen de beste seizoens- en
streekgebonden ingrediénten.

flvlt]e

conact: hallo@eskream.be | FAQ

WoRD LiD

Goed nieuws: voor Eiskreem hoef je
niet eens de deur uit. We maken onze
ijsjes zelf en we brengen ze ook zelf
nazr je toe. Het enige wat je daarvoor
moet doen, is lid worden. Voor 25 euro
heb je 3 maanden heerlijk ijs aan je
deur. We leveren ijs in Mechelen,
Walem, Heffen, Hombeek, Leest,
Muizen, Bonheiden, Rijmenam, Sint
Katelijne Waver, OLV Waver, Putte,
Keerbergen en Haacht.

BESTEL 3 MAANDEN EIS

SMAKEN VAN DE MAAND

Je bentlid geworden? Dan krijg je elke
maand de keuze uit twee variéteiten
Eiskreem. De gewenste variéteit
leveren we elke eerste maandag (of
dinsdag) van de maand in een beker
van 0,5 liter aan huis. Ben je die
mazndag belet? Geen probleem. Je kan
je Eiskreem de zondag daarop ook bij
ons komen afhalen.

SMAKEN VAN DE MAAND



‘" LightCatcher®




‘ LightCatcher®

Your energy cost today:

3 years ago 2 years ago 1 year ago this year

Your energy cost with us:

next year in 2 years in 3 years in 4 years









BUSINESS MODEL CANVAS

MIJN IDEE: ONTWIKKELD DOOR: DATUM: __ /___ [/ VERSIE:

STRATEGISCHE PARTNERS KERNACTIVITEITEN MLN AANBOD [a¥s) KLANTENGROEPEN
nodig e’ .

Hoe leq ik relaties met de kianten Wie zijn mijn
&n hog kan

e strat

NIVEAU 1

CHECKLIST NIVEAU Z
VERHAAL

NIVEAU 3

mijn klanten bereid te betalen?

TRANSFORMATIE

@@® Het Business Model Canvas werd i i d Osterwalder (st Deze versie is een herwerking van Flanders DC onder de Creative Commons licentie.




TRANSFORMATIE | =2

ORGANISATIE

NIVEAU 3 -

MIN AANBOD

NIEUWE DOELGROEPEN.
HANDIG EN GEMAKKELLIK.
RELATIES OPBOUWEN

KOSTENSTRUCTUUR

Wat zijn de kosten voor het ontwikkelen van mijn ‘~
product of dienst? Welke zijn de belangrijkste
¥ variabele kosten na de introdyctia

Foc I

LAGERE KOSTEN. ABONNEMENT. SLIMME FINANCIERING

I onder de Creative Commons licentie




VRAGEN VOOR JOUW BUSINESSMODEL?

Omschakelen: kunnen jouw klanten makkelijk vertrekken?
Terugkerende inkomsten of louter transacties?

Verdienen versus Uitgeven:
betalen jouw klanten op voorhand of moet jij voorschieten?

Innovatieve kostenstructuur:
zijn jouw kosten extreem veel lager die bij concurrenten?

Anderen doen het werk: wordt er in jouw businessmodel
waarde gecreérd?

Schaalbaarheid: heb je veel extra middelen nodig om te

groeien, of is er eigenlijk geen grens aan de groei? @







