Het Business Model Canvas

Strategische Partners 00

* Wie zijn onze strategische partners?

* Wie zijn onze belangrijkste leveranciers?

* Welke partners zorgen voor onze belang-
rijkste middelen?

* Welke partners voeren onze belangrijkste
kernactiviteiten uit?

Kernactiviteiten °

* Welke kernactiviteiten vereist onze:
- Waardepropositie;
- Klantreis;
- Klantrelaties;
- Inkomstenstromen.
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Belangrijkste middelen .‘l
Y
* Wat zijn de belangrijkste middelen voor
onze:

- Waardepropositie;

- Klantreis;

- Klantrelaties;

- Inkomstenstromen.
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Waardepropositie 1]

* Welke waarde leveren we aan de klant?

* Welke problemen lossen we op met onze
producten/ diensten?

* Met welke bundels van producten/
diensten bieden we de waarde voor ons
klantsegment

* In welke behoefte van onze klanten
voorzien we met onze oplossing?

Klantrelaties '

* Welke relatie verwacht ons klantsegment?
* Welke relaties zijn we al aangegaan?

* Hoe zijn ze geintergreerd in ons business-
model?

* Gaan we voor nieuwe klanten, behoud of
meer omzet met klant?

* Hoe zorgen we voor blijvende
enthousiasme bij onze klanten?

Kanalen/ reis

* Hoe bereiken we onze klanten?

* Welke reis neemt onze klant om bij ons te
komen?

* Via welke kanalen willen onze klanten
worden bereikt?

Klantsegmenten
Voor wie creéren we waarde?

Ontwkkeld voor Ontwikkeld door

Kostenstructuur

* Wat zijn de belangrijkste kosen van ons
businessmodel?

* Welke middelen zijn het duurst?

* Welke kernactiviteiten zijn het duurst?

bereid te betalen?

Inkomstenstromen
* Voor welke waarde zijn onze klanten echt

* Voor wat betalen ze op dit moment?
* Hoe zouden onze klanten willen betalen
als zij het voor het zeggen hebben?
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