
 M I J N  K L A N T E N G R O E P M I J N  A A N B O D   

W I N S T K A N S E N

B U S I N E S S M O D E L C A N VA S

P I J N S T I L L E R S

Beschrijf hoe jij de 
klant kan geruststellen. 
Hoe kan je bepaalde 
risico’s voor de klant 
vermijden? Hoe kan je 
zijn vertrouwen winnen?

P R O D U C T E N 
&  D I E N S T E N

Wat kan jij aanbieden als 
oplossing voor (een deel van) de 
taken of problemen van de klant?

TA K E N Voor welke taken of problemen  
zoekt de klant een oplossing?

Beschrijf hoe jij kan 
zorgen voor positieve 
emoties bij de klant.  
Hoe kan je hem echt 
tevreden stellen, zijn 
grootste verwachtingen 
overtreffen?

P I J N P U N T E N

Waar vreest de klant voor? 
Denk aan negatieve emoties, 

onverwachte bijkomende kosten, 
frustraties, vervelende situaties...

W I N S T- 
V E R W A C H T I N G E N

Wat maakt de klant echt blij?  
Denk aan positieve emoties, besparingen, 

kwaliteit, specifieke kenmerken...

Value P
roposition C

anvas

versie  
.......................

 S T R AT E G I S C H E 
PA R T N E R S

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

 M I J N 
A A N B O D

Wat is mijn aanbod voor de klant?
Welke noden en problemen van
de klant los ik hiermee op?

 K E R N -
A C T I V I T E I T E N

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

 K L A N T E N -
R E L AT I E S

Hoe leg ik relaties met de klanten en 
hoe kan ik die onderhouden?

 K L A N T E N -
G R O E P E N

Wie zijn mijn belangrijkste klanten
en wat is hun behoefte?

 M E N S E N  E N 
M I D D E L E N

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

 K A N A L E N
Hoe kan ik mijn klanten bereiken? 
Denk hierbij zowel aan communicatie als 
aan het afleveren van je product of dienst.

 I N K O M S T E N K O S T E N S T R U C T U U R Wat zijn de kosten voor het ontwikkelen van mijn product of dienst?
Welke zijn de belangrijkste vaste en variabele kosten na de introductie? Hoe kan ik geld verdienen met mijn concept? Waarvoor zijn mijn klanten bereid te betalen?

B
usiness M

odel C
anvas

mijn idee 

..........................................

..........................................

..........................................

ontwikkeld door 

..........................................

datum

..........................................

versie 

..........................................

Het Business Model Canvas 
werd oorspronkelijk ontwikkeld 
door Alexander Osterwalder 
(Strategyzer AG). Deze 
versie is een herwerking van 
Flanders DC onder de Creative 
Commons licentie

Het Value Proposition Canvas 
werd oorspronkelijk ontwikkeld 
door Alexander Osterwalder 
(Strategyzer AG). Deze  
versie is een herwerking  
van Flanders DC onder de 
Creative Commons licentie



Value proposition canvas

Mijn idee
.................................................
Ontwikkeld door
.................................................
Datum     /     /
Versie  ............

M I J N  A A N B O D

K L A N T E N G R O E P

	 W I N S T K A N S E N
Beschrijf hoe jij kan zorgen voor positieve emoties bij de klant. Hoe kan  
je hem echt tevreden stellen,zijn grootste verwachtingen overtreffen?

	 P R O D U C T E N  &  D I E N S T E N
Wat kan jij aanbieden als oplossing voor (een deel van)  
de taken of problemen van de klant?

Wat maakt de klant echt blij? Denk aan positieve emoties,  
besparingen, kwaliteit, specifieke kenmerken...

	 W I N S T V E R W A C H T I N G E N

Voor welke taken of problemen zoekt de klant een oplossing?

	 TA K E N

Business model canvas

	 P I J N S T I L L E R S
Beschrijf hoe jij de klant kan geruststellen. Hoe kan je bepaalde risico’s 
voor de klant vermijden? Hoe kan je zijn vertrouwen winnen?

Waar vreest de klant voor? Denk aan negatieve emoties,  
onverwachte bijkomende kosten, frustraties, vervelende situaties...

	 P I J N P U N T E N


