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BUSINESS MODEL CANVAS

Gebruik van de tool 
Template  

Voorbeeld



Het Business Model Canvas helpt je jouw bedrijf te visualiseren. 
Met een business model beschrijf je hoe je bedrijf waarde 
creëert, levert, en verkrijgt. Het geeft een gedeelde visie op wat 
je bedrijf is en doet. Met het Business Model Canvas is het 
gemakkelijk om je bedrijf te bespreken met anderen. 

Tips voor gebruik 
Je kan het Business Model Canvas zelf invullen, maar het is 
effectiever als je dit doet met een groep, zoals collega's of 
experts in je domein.  

Print de template van het Business Model Canvas groot uit om te 
gebruiken in een brainstorm. Gebruik Post-its om iets in het 
Business Model Canvas te zetten. Zo kun je er gemakkelijk iets bij 
zetten of iets verplaatsen indien nodig. 

Laat je inspireren door het voorbeeld van Uber en leer van de 
praktische toepassing van het Business Model Canvas. 

Ga ook eens naar de onlineversie van het Business Model Canvas 
om jouw bedrijfsmodel online te bouwen. 

Gebruik van de tool 
Het Business Model Canvas is opgebouwd uit negen blokken. 
Deze blokken weerspiegelen de verschillende onderdelen van je 
bedrijf.  

Stap 1: klantsegmenten 

Omschrijf de verschillende groepen, personen of organisaties die 
je wilt bereiken en bedienen. 

- Wie gaan jouw producten of diensten kopen? 

- Is jouw klant een consument of een bedrijf? 

- Wat zijn de kenmerken van jouw klant? 

Stap 2: waarde & diensten 

Beschrijf het product of de dienst dat waarde schept voor je 
klanten. 

- Welke producten of diensten verkoop je? 

- Wat is het probleem van de klant dat jij oplost? 

- Waarom zou een klant jouw producten of diensten kopen? 

Stap 3: kanalen 

Bepaal hoe je je klanten kan bereiken met jouw aanbod.  

- Welke communicatiekanalen (Social Media) gebruikt je 
bedrijf? 

- Welke verkoopkanalen gebruikt je bedrijf? 

- Welke kanalen gebruik je om je producten of diensten aan de 
klant te leveren? 
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Stap 4: klantrelaties 

Beschrijf welke soort relatie je bedrijf met de klant heeft. Dit kan 
variëren van persoonlijk to geautomatiseerd. 

- Hoe persoonlijk is je relatie met de klant? 

- Levert je bedrijf maatwerk of hetzelfde product voor iedereen?  

Stap 5: inkomstenstromen 

Omschrijf hoe het bedrijf omzet genereert. Alle inkomsten van 
de verkoop van producten, diensten of andere activiteiten vallen 
onder omzet. 

- Waarvoor betalen de klanten op dit moment? 

- Op welke manier kunnen klanten betalen? 

- Betalen klanten eenmalig of in termijnen? 

Stap 6: kernmiddelen 

Bepaal de belangrijkste middelen voor je bedrijf. Kernmiddelen 
kunnen fysiek, financieel, intellectueel of menselijk zijn. 

- Welke middelen zijn nodig om je producten of diensten te 
ontwikkelen en onderhouden? 

- Welke middelen heeft je bedrijf nodig om de kanalen te 
onderhouden? 

- Welke middelen zijn nodig om de relatie met je klant in stand 
te houden? 

Stap 7: kernactiviteiten 

Beschrijf de belangrijkste activiteiten die je bedrijf moet 
uitvoeren 

- Welke activiteiten zijn nodig om je producten en diensten te 
ontwikkelen en onderhouden? 

- Welke activiteiten zijn nodig om de kanalen op te zetten en in 
stand te houden? 

- Wat zijn de activiteiten die je bedrijf moet uitvoeren om 
klantrelaties te onderhouden? 

Stap 8: kernpartners 

Omschrijf de leveranciers en partners waarvan je bedrijf 
afhankelijk is. Je kan samenwerken met partners om risico te 
verlagen of kernmiddelen te bemachtigen. 

- Wie zijn jouw partners of leveranciers? 

- Welke middelen ontvang je van hen? 

- Welke activiteiten doen je partners? 

Stap 9: kostenstructuur 

Het maken en leveren van producten en diensten aan je klanten 
zal kosten met zich mee brengen. Bepaal de belangrijkste kosten 
voor je bedrijf. 

- Welke kernmiddelen kosten het meeste geld? 

- Welke kernactiviteiten kosten het meeste geld?
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industrie

producten & 
diensten

bedrijfs-
grootte

omzet

locatie

Transport

Personen- en versvervoer

16.000+ werknemers (2017)

$6,5 miljard (2016)

San Francisco

In 2010 werd de taxiwereld opgeschrikt. Voorheen was een 
passagier afhankelijk van een taxibedrijf met vaste chauffeurs. 
Veel overhead en weinig flexibiliteit drijven in deze markt de 
prijzen op. Uber ontwikkelde een applicatie waarmee mensen 
ritten die ze toch al maken, kunnen aanbieden als taxiritten. Een 
zogenaamde peer-to-peer rittenservice. Daarnaast heeft Uber 
ook een versie van de app voor professionele bestuurders. Door 
gebruik van een applicatie wordt de overhead teruggedrongen. 
Voor onderhoud vraagt Uber een percentage van de ritprijs.  

Ubers Business Model Canvas 

Het invullen van Ubers Business Model Canvas begint aan de 
rechterkant met de vraag, wie wil ik bereiken en bedienen? Uber 
onderscheidt hierin drie klantsegmenten: passagiers, 
professionele bestuurders en amateur bestuurders. Ieder 
klantsegment krijgt een eigen kleur. Zo is duidelijk te zien dat 
klantrelaties en communicatiekanalen met passagiers anders zijn 
dan met bestuurders en ook dat de toegevoegde waarde voor de 
drie partijen verschilt. Aan de linkerkant van het canvas zien we 
in grijs de activiteiten die Uber doet om hun waarde (de app) te 
leveren. Aan de onderkant van het canvas vinden we de 
financiële structuur. 



naam

datum

business model canvas
kernpartners kernactiviteiten waarde & diensten klantrelaties klantsegmenten

kernmiddelen kanalen

kostenstructuur opbrengstenstructuur

Business Model Canvas van Strategyzer.com. Het Business Model Canvas is gelicentieerd 
onder de Creative Commons Attributon-Share like 3.0 Unported licentie.

licentie leveranciers

bestuurders

investeerders

achtergrond check 
bestuurders

wettelijke zaken

software ontwikkeling en 
onderhoud

beoordeling en feedback 
bestuurders

platform

bestuurdersnetwerk

ontwikkelaar

nieuwe inkomstenbron

extra inkomen

meer voor minder

betrouwbaar transport met 
een klik

verbinden bestuurders met 
Uber passagiers

zelfbediening

beoordelingen

app voor passagiers

app voor bestuurders

mobiel

passagiers

professionele bestuurders

amateur bestuurders

software ontwikkeling

infrastructuur

bestuurders vergoeding commissie per rit

Uber


	Bedrijfsmodel Kaarten
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Bedrijfsmodel kaartspel (3-5 spelers)
	Bedrijfsanalogie spel (1 of meer spelers)

	Voorbeeld
	Ubers Bedrijfsmodel kaarten

	Bedrijfsmodel Metrieken
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Verschillende soorten metrieken
	Kwaliteit van dienstverlening
	Klanttevredenheid
	Online potentieel
	Financiële levensvatbaarheid
	De Bedrijfsmodel Metrieken kaartset
	Bedrijfsmodel Metrieken spel

	Voorbeeld
	Ubers Bedrijfsmodel metrieken

	Bedrijfsmodel Stresstest
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: beschrijf je bedrijf
	Wie – klanten
	Wat – propositie en waarde
	Hoe – activiteiten en partners
	Waarom – kosten en opbrengsten
	Stap 2: selecteer de drie belangrijke ontwikkelingen
	Stap 3: confronteer je bedrijf met de ontwikkelingen
	Stap 4: wijs de sterke en zwakke punten van je bedrijf aan
	Stap 5: maak je bedrijf robuuster

	Voorbeeld
	Bedrijfsmodel Stresstest voor Uber

	Business Model Canvas
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: klantsegmenten
	Stap 2: waarde & diensten
	Stap 3: kanalen
	Stap 4: klantrelaties
	Stap 5: inkomstenstromen
	Stap 6: kernmiddelen
	Stap 7: kernactiviteiten
	Stap 8: kernpartners
	Stap 9: kostenstructuur

	Voorbeeld
	Ubers Business Model Canvas

	Business Plan
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: bedrijfsprofiel
	Stap 2: marktanalyse
	Stap 3: producten en marketing
	Stap 4: operationele processen
	Stap 5: planning
	Stap 6: management en personeel
	Stap 7: financiën
	Stap 8: managementsamenvatting en bijlages

	Voorbeeld
	Business Plan van ijssalon Da Nino

	Concurrentieanalyse
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: beschrijf je doelgroep
	Stap 2: identificeer je concurrenten
	Stap 3: bepaal de sterktes en zwaktes van je concurrenten
	Stap 4: beschrijf je belangrijkste bevindingen

	Voorbeeld
	Concurrentieanalyse voor Fleurs Flowers

	Customer Journey
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: contactmomenten
	Stap 2: communicatiekanalen
	Stap 3: klantervaring
	Stap 4: verbeter de Customer Journey

	Voorbeeld
	IKEA’s customer journey

	Focusgroep
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: doel en context
	Stap 2: deelnemers
	Stap 3: logistiek
	Stap 4: script
	Stap 5: moderator
	Stap 6: opnemen
	Stap 7: resultaten

	Voorbeeld
	Focusgroep van FitnessTracker

	Marketingkaarten
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: klanten
	Stap 2: product of dienst
	Stap 3: doelen
	Stap 4: formaat
	Stap 5: kanaal
	Stap 6: inhoud
	Stap 7: metrieken
	Stap 8: emoties
	Stap 9: conclusie

	Voorbeeld
	Marketing kaarten voor ReadID

	Marketing Mix
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: omschrijf je product of dienst
	Stap 2: bepaal de prijs van je product of dienst
	Stap 3: bepaal waar je product of dienst verkocht kan worden
	Stap 4: leg uit hoe je jouw product of dienst wilt promoten

	Voorbeeld
	Marketing Mix van Starbucks

	Partner-radar
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Invloed van partners
	Niveau 1: grote invloed
	Niveau 2: beperkte invloed
	Niveau 3: weinig invloed
	Soorten partners
	Leveranciers
	Investeerders
	Samenwerkingspartners
	Anderen

	Voorbeeld
	Partner-radar Tinnitracks

	Partnerwaarde-matrix
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: selecteer de belangrijkste partners
	Stap 2: wat je partners inbrengen
	Stap 3: wat heeft je partner eraan?

	Voorbeeld
	Partnerwaarde-matrix Tinnitracks

	Persona
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Persona
	Organisata

	Voorbeeld Carol
	Voorbeeld Retimed
	Carol als Persona
	Retimed als Organisata

	PESTLE
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: politieke factoren
	Stap 2: economische factoren
	Stap 3: sociale factoren
	Stap 4: technologische factoren
	Stap 5: juridische (Legal) factoren
	Stap 6: ecologische factoren

	Voorbeeld
	PESTLE voor McDonald’s

	Porters Vijfkrachtenmodel
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: rivaliteit van de bestaande concurrenten
	Stap 2: dreiging van vervangend aanbod
	Stap 3: dreiging van nieuwe aanbieders
	Stap 4: onderhandelingsmacht van je leveranciers
	Stap 5: onderhandelingsmacht van je kopers

	Voorbeeld
	Porters Vijfkrachtenmodel van Nike

	Prijskaarten
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stapels
	Clusters

	Voorbeeld
	Prijskaarten voor ijssalon Da Nino

	Proceskaart
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: bepaal de start en het einde van je proces
	Stap 2: bepaal de activiteiten in je proces
	Stap 3: schets je proces

	Voorbeeld
	Proceskaart van Pizzeria Toscana

	ROI-calculator
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: investering
	Stap 2: belastingen
	Stap 3: verkochte producten
	Stap 4: prijs
	Stap 5: kosten
	Stap 6: ROI en terugverdientijd

	Voorbeeld
	ROI-calculator voor Freitag

	SWOT
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: sterke punten (strengths)
	Stap 2: zwakke punten (weaknesses)
	Stap 3: kansen (opportunities)
	Stap 4: bedreigingen (threats)

	Voorbeeld
	SWOT voor Coca-Cola

	Thinking Hats
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Thinking Hats zelf toepassen
	Thinking Hats in een groep

	Voorbeeld
	Thinking Hats voor Bakkerij Alink

	Uitvoeringsplan
	Tips voor gebruik
	Hoe te gebruiken
	Stap 1: beschrijf de vernieuwing die je wilt doorvoeren
	Stap 2: beschrijf welke stappen genomen moeten worden
	Stap 3: bepaal de kritieke momenten
	Stap 4: zet acties uit in een planning

	Voorbeeld
	Uitvoeringsplan van Fleurs Flowers

	Vaardighedenkaarten
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: bepaal je vaardigheden
	Stap 2: onderzoek de vaardigheden per stapel

	Voorbeeld
	De Vaardighedenkaarten van FitnessTracker

	Value Builder
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: identificeer je klantgroep
	Stap 2: bepaal het doel van de klant
	Stap 3: beschrijf de wensen van je klantgroep
	Stap 4: beschrijf je product of dienst
	Stap 5: bepaal de voordelen van je product of dienst
	Stap 6: evalueer de match tussen klant en product

	Voorbeeld
	De Value Builder voor Airbnb

	Verspillingscheck
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: selecteer het proces dat je efficiënter wilt maken
	Stap 2: beschrijf het gekozen proces
	Stap 3: vind de verspilling in je proces
	Stap 4: bekijk de oorzaken van de verspilling
	Stap 5: bedenk oplossingen

	Voorbeeld
	Verspillingscheck Pizzeria Toscana

	Winstcalculator
	Tips voor gebruik
	Gebruik van de tool
	Stap 1: tijdsperiode
	Stap 2: product
	Stap 3: verkoopvolume
	Stap 4: prijs
	Stap 5: variabele kosten
	Stap 6: vaste kosten
	Stap 7: het resultaat

	Voorbeeld
	Winstcalculator voor Air-Care Systems


