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Canvas

Leer hoe je het Canvasmodel voor het beschrijven en analyseren
van organisatie- en persoonlijke businessmodellen gebruikt.
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HOOFDSTUK 1
Businessmodeldenken:
aanpassen aan een
veranderende wereld
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\Waarom business- Laat ons raden:

modeldenken de beste Je leest dit boek omdat je er
manierisomjeaan  wel eens over denkt je loopbaan
te passen aan een een andere draai te geven.

veranderende wereld

Je bent in goed gezelschap. Volgens onderzoek overwegen vijf van de zes volwas-
senen in Noord-Amerika van baan te veranderen.? En volgens onze ‘'medeauteurs’

(die 43 landen representeren) is dat over de hele wereld zo.

Echter, de meesten van ons hebben geen gestructureerde manier om na te denken
over het complexe en - laten we eerlijk zijn - heikele onderwerp ‘carriereswitch’.
Wat we nodig hebben, is een eenvoudige, effectieve aanpak - een aanpak die is af-

gestemd op de moderne werkomgeving en onze persoonlijke behoeften.

En daar doet het businessmodel zijn intrede: een uitstekend raamwerk om een

carriere te beschrijven, analyseren en opnieuw uit te vinden.

Ongetwijfeld heb je de term businessmodel eerder gehoord. Maar wat is het

precies?



Op het meest basale economische niveau is een
businessmodel de logica waarmee een organisatie

zichzelf financieel in stand houdt 3

Zoals de term al aangeeft, beschrijft het gewoon-
lijk businesses: bedrijven. Onze aanpak echter,
vraagt je om jezelf als een eenpersoonsbedrijf te
beschouwen. Dit helpt je vervolgens bij het defini-
eren en veranderen van je ‘persoonlijke business-
model’ - de manier waarop je je sterktes en talen-
ten inzet om persoonlijk en professioneel te

groeien.

Andere tijden, andere businessmodellen

Een groot deel van de turbulentie op de huidige
arbeidsmarkt wordt veroorzaakt door factoren

die buiten onze persoonlijke invloedssfeer liggen:
recessie, ingrijpende demografische veranderingen,
toenemende mondiale concurrentie, milieuproble-

men, et cetera.

Deze veranderingen vallen ook buiten de controle

van de meeste bedrijven - maar ze hebben wel een

vergaande invloed op de businessmodellen die

bedrijven gebruiken.

Omdat ze de omgeving waarin ze opereren niet
kunnen veranderen, moeten bedrijven hun business-
modellen veranderen (en soms nieuwe creéren) om

concurrerend te blijven.

Maar nu blijken ook deze nieuwe businessmodellen
zélf verstorend te werken en veranderingen te veroor-
zaken. Dat creéert nieuwe mogelijkheden voor sommi-

ge werkenden en leidt tot werkloosheid voor anderen.

Kijk maar eens naar de volgende voorbeelden.

Herinner je je Blockbuster Video nog? Het bedrijf
vroeg het faillissement aan, nadat Netflix en Redbox
hadden laten zien dat zij een betere manier hadden
gevonden om films en games aan klanten te leveren:

via de post, het internet en automaten.

De opkomst van een nieuw businessmodel kan

ook bedrijven in andere branches beinvioeden.
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Bijvoorbeeld, Netflix heeft meer dan 20 miljoen
klanten die, dankzij het internet, op elk moment van
de dag of nacht tv-programma'’s kunnen kijken op
computers of gameconsoles - waarbij ze de reclame
kunnen overslaan. Bedenk eens wat dit betekent
voor een televisiebranche die wordt gefinancierd
door adverteerders die tijdsblokken inkopen, op
grond van de decennialang heersende veronderstel-
lingen dat: 1) commercials ingebed zullen zijn in pro-
gramma's die op bepaalde dagen en tijden worden
uitgezonden voor grote publieksgroepen, en 2) het

tv-kijkerspubliek commercials er niet uit kan filteren.

Het internet heeft ook businessmodellen in andere
sectoren totaal veranderd, zoals de muziek, reclame,
retail en de uitgeverij (zonder het internet had dit

boek onmogelijk geproduceerd kunnen worden).

Bedrijven die executives werven bijvoorbeeld, waren
van oudsher afhankelijk van hoogopgeleide, fulltime-
werknemers, die elke week honderden telefoontjes
pleegden en door het hele land reisden om met po-

tentiéle kandidaten te lunchen. Vandaag de dag ziet
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Door nieuwe business-
modellen veranderen
werkplekken overal,
zowel in profit- als in
non-profitsectoren.

Om te overleven moeten
bedrijven constant

hun businessmodellen

evalueren en veranderen.

de wervingsbranche er totaal anders uit; in veel ge-
vallen zijn de fulltimewerknemers vervangen door

parttimers, die vanuit huis websites afstruinen.

Mensen moeten ook veranderen

We willen niet beweren dat mensen hetzelfde zijn
als bedrijven. Maar er is wel een belangrijke parallel
te trekken: jij wordt, net zoals zo veel bedrijven, be-
invloed door omgevings- en economische factoren

waar je geen controle over hebt.

Als dat zo is, hoe kun je dan toch succesvol en te-
vreden blijven? Je moet vaststellen hoe je te werk
gaat of opereert - en vervolgens je benadering
aanpassen in overeenstemming met veranderende

omgevingen.

De vaardigheden die je door Business Model You zult
leren - hoe beschrijf je businessmodellen en hoe
kun je er helder over nadenken - stellen je in staat

dat effectief te doen.

Als je het businessmodel van jouw organisatie kunt
begrijpen en beschrijven, dan helpt dat je om te
begrijpen hoe jouw organisatie succesvol kan zijn,
met name in turbulente economische tijden.
Werknemers die het succes van de onderneming als
geheel belangrijk vinden (en weten hoe dat bereikt
moet worden) zijn de meest waardevolle werkenden

- en kandidaten voor betere posities.

Als je eenmaal inziet hoe een businessmodel van
toepassing is op waar je nu werkt - en waar jij past
binnen dat model - dan zul je dezelfde effectieve ma-
nier van denken kunnen gebruiken om je eigen carriére
te definiéren, fijn te slijpen en te laten groeien. Vanaf
hoofdstuk 3 ga je jouw persoonlijke businessmodel
definiéren. En wanneer je carriére zich verder
ontwikkelt, zul je in staat zijn businessmodel You-
strategieén te gebruiken om je model te wijzigen

en aan te passen aan veranderende tijden.
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Het lezen van Business Model You geeft je een voorsprong.
Organisatieprocessen worden beschreven en vastgelegd,
inderdaad. Maar er zijn maar weinig mensen die hun
businessmodellen formeel omschrijven en vastleggen...
Laat staan hun persoonlijke businessmodel beschrijven!






HOOFDSTUK 2
Het businessmodel Canvas
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We hebben ‘businessmodeli
gedefinieerd als de logica waarmee
een onderneming zichzelf financieel in
stand houdt. Eenvoudig gezegd is het

de logica waarmee een onderneming
haar middelen van bestaan verdient.

Je zou een businessmodel kunnen zien als een blauwdruk die beschrijft hoe een

organisatie opereert.

Net zoals een architect blauwdrukken maakt als leidraad voor de constructie van
een gebouw, zo ontwerpt een ondernemer een businessmodel als leidraad voor het
creéren van een onderneming. Een manager zou ook een businessmodel kunnen

schetsen om te helpen visualiseren hoe een bestaande organisatie opereert.

Als je een bestaand businessmodel wilt leren

begrijpen, stel dan eerst twee vragen:

1. Wieis de klant?
2. Welke taak moet er voor de klant worden

uitgevoerd?

Om dit idee nader te belichten, kijken we eens naar

drie ondernemingen.

Allereerst Jiffy Lube®, een drive-in service in de Ver-
enigde Staten, waar je snel olie kunt laten verversen.
Maar weinig autobezitters willen graag zelf hun mo-
torolie verversen. De meesten hebben daarvoor niet
de kennis en de gereedschappen - en ze gaan de
voorbereidingen en potentiéle rotzooi van dit vieze
klusje liever uit de weg (plus het gedoe van het
recyclen van afgewerkte olie). Voor 25 of 30 dollar,
levert Jiffy Lube de experts, zodat mensen dit klusje

inderdaad ook kunnen vermijden.



Neem vervolgens Ning. Dankzij Ning kunnen mensen
eenvoudig en goedkoop sociale netwerken op maat
maken en managen. Maar weinig bedrijven (of indivi-
duen) hebben het geld of de expertise om een sociaal
netwerk dat een Facebook-achtige functionaliteit
biedt, te bouwen, te hosten en in bedrijf te laten zijn.
En dus is daar Ning, dat een eenvoudig, betaalbaar
substituut biedt: een sociaal netwerk template, dat

op verschillende niveaus kan worden aangepast.

Tot slot is daar nog Vesta, een bedrijf dat elektroni-
sche betalingen afwikkelt namens bedrijven die
dagelijks honderdduizenden klanten bedienen.

De handling van grote volumes van dit soort trans-
acties is complex en vereist solide, geavanceerde
veiligheids- en antifraudemaatregelen - twee dingen
die maar weinig bedrijven zich kunnen veroorloven

in eigen huis te ontwikkelen en te onderhouden.

Dus, wat hebben deze drie bedrijven gemeen?

Ze worden allemaal betaald omdat ze klanten

helpen taken uit te voeren.

* Jiffy Lube voert cruciale onderhoudstaken uit
(waarbij de garage netjes blijft en kleding schoon
blijft) voor autobezitters.

* Nings klanten zijn mensen die een bepaald doel
willen promoten; het bedrijf helpt ze een commu-
nity op te bouwen om precies dat te kunnen doen
- tegen lage kosten en zonder een technisch
specialist in te huren.

* Vesta helpt bedrijven te focussen op specialiteiten

die niet samenhangen met betalingsinvordering.

Klinkt simpel, toch?

Nou, in tegenstelling tot deze drie voorbeelden, kan
het soms nog een hele kluif zijn om ‘klanten’ en
‘taken’ in sectoren als onderwijs, gezondheidszorg,
overheid, financién, technologie en wetgeving te

definiéren.

Een belangrijk deel van het businessmodeldenken, is
jou te helpen zowel klanten als taken te identificeren
en te beschrijven.

Met name zul je leren hoe je klanten kunt helpen
om de taken die zij moeten uitvoeren te volbrengen.
En terwijl je dat doet, zul je ontdekken hoe je meer
geld kunt verdienen en meer voldoening uit je werk

kunt halen.

Elke organisatie heeft
een businessmodel

Aangezien een businessmodel ‘de logica is waar-
mee een organisatie zichzelf financieel in stand
houdt’, betekent dit dan dat alleen profitonder-

nemingen businessmodellen hebben?
Nee.

Elke onderneming heeft een businessmodel

Dat is zo omdat bijna elke moderne onderneming,
of het nu gaat om profit, non-profit, overheid of
anderszins, geld nodig heeft om haar werk

te doen.
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Bijvoorbeeld, stel je voor dat je werkt voor de New
York Road Runners (NYRR), een non-profitorganisa-
tie die gezondheid en fitheid onder de bevolking
promoot door hardloopwedstrijden, cursussen,
clinics en kampen te organiseren. Hoewel NYRR
een non-profitgroep is, moet zij nog altijd:

* salarissen aan medewerkers betalen;

= vergunningen kopen, en energiekosten, onder-
houd, juridische en andere kosten betalen;

* benodigdheden voor de evenementen aanschaf-
fen, zoals tijdsklokken, hesjes met startnummers,
versnaperingen en shirtjes en medailles voor de
finalisten van de wedstrijden;

* een reservefonds opbouwen om de diensten in

de toekomst uit te breiden.

De belangrijkste motivatie van NYRR is niet financi-
eel gewin; in plaats daarvan is haar doel het bedie-
nen van ‘klanten’ uit de gemeenschap die fit willen
blijven. Desalniettemin heeft ook een non-profitor-

ganisatie cash nodig om haar werk te kunnen doen.

Daarom moet NYRR, net als iedere andere onder-
neming, betaald worden om klanten te helpen taken

te volbrengen.

Laten we onze twee businessmodelvragen eens over
NYRR stellen:

Wie is de klant?
De belangrijkste klanten van NYRR zijn hardlopers

en andere leden van de gemeenschap die steun en
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kameraadschap willen, in hun zoektocht om fit te

blijven of fitter te worden.

Daaronder vallen zowel jaarleden - mensen die betalen
om deel van de groep uit te maken en als resultaat be-
paalde benefits (voordelen) ontvangen - en mensen die
geen jaarlid zijn, maar die betalen om deel te nemen

aan specifieke wedstrijden en andere evenementen.

Welke taak moet er voor de klant worden
uitgevoerd?

De belangrijkste taak van NYRR is het houden van
evenementen die samenhangen met hardlopen in

New York en omgeving.

NYRR is dus een non-profitgroep waarvan de klanten

betalen voor haar diensten.

Maar hoe zit het dan met organisaties die gratis
diensten leveren aan klanten? Is het business-

modelidee ook op hen van toepassing?

Ja!

Stel je een non-profitgroep voor die we OrphanWatch

noemen, een liefdadigheidsorganisatie die weeskinde-

ren huisvesting, voedsel en onderwijs biedt. Net als

NYRR heeft OrphanWatch geld nodig om haar werk

te kunnen doen. De organisatie moet bijvoorbeeld:

= eten, kleding, boeken en andere benodigdheden
kopen voor de kinderen die aan haar zorg zijn toe-

vertrouwd;

* salarissen van medewerkers betalen;

* huisvestings-/schoolfaciliteiten huren, energie-
kosten, onderhoud, juridische en andere kosten
betalen;

* een reservefonds opbouwen om de diensten in de

toekomst uit te breiden et cetera.

Laten we opnieuw teruggaan naar onze business-
modelvragen. In het geval van OrphanWatch zijn de

antwoorden iets anders.

Wie is de klant?

OrphanWatch heeft twee groepen klanten: 1) de
kinderen die feitelijk profijt hebben van de diensten,
en 2) donateurs en andere ondersteuners die, door
geld bij te dragen en handgemaakte dingen van de
kinderen te kopen, OrphanWatch in staat stellen

haar taken te volbrengen.

Welke taak moet er voor de klant worden uitgevoerd?
OrphanWatch heeft twee taken: 1) zorgen voor
weeskinderen, en 2) andere grotere liefdadigheids-
organisaties en individuele donateurs manieren bie-
den om hun filantropische taken en/of aspiraties te
vervullen. In ruil voor deze mogelijkheden ‘betalen’
dergelijke klanten OrphanWatch, in de vorm van gif-

ten, subsidies, abonnementen en productaankopen.

Een cruciaal punt is dit: iedere organisatie die een
gratis dienst aan de ene klantgroep biedt, moet ook een
andere groep klanten hebben die degenen die niet

betalen subsidiéren.

Je ziet dus dat onze twee businessmodelvragen
wel degelijk van toepassing zijn op OrphanWatch -
net zoals ze van toepassing zijn op elke andere

profitonderneming.
De harde waarheid

Wat zou er met OrphanWatch gebeuren als zij geen

donaties en subsidies meer zou ontvangen?

De organisatie zou haar missie niet meer uit kunnen
voeren. Zelfs al zouden alle medewerkers van
OrphanWatch verder willen werken zonder betaling,
dan nog zou de organisatie de andere noodzakelijke
kosten niet kunnen dekken. De enige mogelijkheid

zou zijn de organisatie op te heffen.

Bijna alle ondernemingen die in de moderne econo-
mie opereren (inclusief overheden!) worden gecon-
fronteerd met een harde waarheid: als het geld op is,

is het spel uit.

Verschillende ondernemingen hebben verschillende
doelen. Maar om te overleven en gezond te blijven,
moeten ze zich allemaal conformeren aan de logica
van 'bestaansmiddelen verdienen'. Ze moeten alle-

maal een levensvatbaar businessmodel hebben.

De definitie van ‘levensvatbaar’ is eenvoudig: er
moet meer geld binnenkomen dan eruit gaat. Of op z'n
minst moet er evenveel geld binnenkomen als eruit

gaat.



Je kent nu de basisprincipes van businessmodellen -
hoe klanten en geld ondernemingen ondersteunen en

in stand houden. Maar bij businessmodellen draait het
om meer dan alleen cash en klanten. Het businessmodel
Canvas, dat beschrijft hoe negen componenten van

een businessmodel in elkaar passen, is een effectieve
techniek om een beeld te schetsen van hoe organisaties
werken.

AAAAAA



VWaarom een
beeld schetsen?
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’ Het is geen eenvoudige opgave om te
begrijpen hoe organisaties werken. Grote
of complexe organisaties hebben zo veel
componenten, dat het lastig is om een
totaalbeeld te krijgen zonder de onder-
-’ neming visueel af te beelden.

Beelden helpen ook om impliciete
veronderstellingen om te zetten in
expliciete informatie. En expliciete

informatie helpt ons om effectiever
te denken en te communiceren.

Het businessmodel Canvas biedt een
visuele, snelle methode om complexe
organisaties vereenvoudigd weer te

geven.
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De negen bouwstenen

Klanten*

Een organisatie bedient

klanten...

De logica van hoe organisaties waarde leveren aan klanten

Geleverde
waarde*

... door problemen van
klanten op te lossen of
door in behoeften van

klanten te voorzien.

Kanalen
Organisaties communiceren
en leveren waarde op

verschillende manieren...

Klantrelaties

...en bouwen aan en
onderhouden verschillende
soorten relaties met

klanten.



Inkomsten*
Er komt geld binnen als
klanten betalen voor de

geleverde waarde.

Key resources
Dit zijn de assets die nodig
zijn om de eerder beschre-
ven elementen te creéren

en/of te leveren.

Kernactiviteiten
Dit zijn de feitelijke taken en
acties die nodig zijn om de
eerder beschreven elementen

te creéren en te leveren.

Key partners
Sommige activiteiten
worden geoutsourcet
en sommige resources
worden buiten de
organisatie verworven/

ingekocht.
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Kosten®

Dit zijn de kosten die

worden gemaakt als key
resources worden verworven,
kernactiviteiten worden uit-
gevoerd en met key partners

wordt samengewerkt.

* Business Model Generatie definieert
deze bouwstenen respectievelijk als
klantsegmenten, waardeproposities,
inkomstenstromen en kostenstructuur
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Geleverde
waarde

H
Kernactiviteiten :
: Klantrelaties
Key partners Klanten

’ Key resources Kanalen .

Kosten Inkomsten



Klanten

Klanten zijn de reden dat een organisatie bestaat. Zonder beta-
lende klanten kan geen enkele organisatie lang overleven.

Elke organisatie bedient een of meer verschillende Klantgroepen.

Organisaties die andere organisaties bedienen, staan bekend als business-to-
business(b-to-b)-ondernemingen. Organisaties die consumenten bedienen,

staan bekend als business-to-consumer(b-to-c)-ondernemingen.

Sommige organisaties bedienen zowel betalende als niet-betalende klanten. De
meeste Facebook-gebruikers bijvoorbeeld, betalen Facebook niets voor zijn dien-
sten. Maar zonder de honderden miljoenen niet-betalende klanten zou Facebook
niets te verkopen hebben aan adverteerders of marktonderzoekers. Niet-betalende

Klanten kunnen daarom essentieel zijn voor het succes van een businessmodel.

Dingen om te onthouden over klanten:
* Verschillende klanten kunnen verschillende waarde, kanalen of relaties vereisen.
* Sommige klanten betalen, andere misschien niet.

* Organisaties verdienen vaak veel meer aan de ene klantgroep dan aan de andere.
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De Business Model You
Community

Dit boek is gemaakt in cocreatie met 328 professionals uit Argentinié, Australig,
Belgié, Brazili¢, Canada, Chili, China, Colombia, Costa Rica, Denemarken, Duitsland,
Estland, Finland, Frankrijk, Griekenland, Hongarije, lerland, Itali€, Japan, Jordanig,
Korea, Mexico, Nederland, Nieuw-Zeeland, Nigeria, Noorwegen, Oostenrijk, Panama,
Paraguay, Polen, Portugal, Roemenié, Singapore, Spanje, Tsjechig, Turkije, Uruguay,
Venezuela, het Verenigd Koninkrijk, de Verenigde Staten, Zuid-Afrika, Zweden en
Zwitserland. Dankzij hun inzichten, steun en mondiale perspectieven heeft de
beweging rond het persoonlijke businessmodel een grote vlucht genomen.

De volledige lijst van iedereen die heeft bijgedragen, staat op pagina 8 en 9 (de foto
van sommigen komen binnenin het boek voor, in willekeurige volgorde). Graag willen
we de volgende personen nog speciaal bedanken voor hun bijzonder waardevolle
bijdragen aan het boek:

Jelle Bartels, Uta Boesch, Steve Brooks, Ernst Buise, Hank Byington, Dave Crowther,
Michael Estabrook, Bob Fariss, Sean Harry, Bruce Hazen, Tania Hess, Mike
Lachapelle, Vicki Lind, Fran Moga, Mark Nieuwenhuizen, Gary Percy, Marieke Post,
Darcy Robles, Denise Taylor, Laurence Kuek Swee Seng, Emmanuel Simon en James
Wylie.



Op BusinessModelYou.com vind je discussieforums, canvassen om te printen en -
het allerbelangrijkste - een vriendelijke community van lezers die enthousiast zijn
over het verbeteren van hun werk- en privéleven via businessmodeldenken. Het
lidmaatschap is gratis.

En overweeg alsjeblieft ook je aan te sluiten bij BusinessModelHub.com. Met meer
dan 5000 leden is het de wereldwijd toonaangevende online community die zich
bezighoudt met businessmodeldenken voor organisaties. Ook dit lidmaatschap is
gratis.
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Biografieén van de makers

Tim Clark, Auteur

Tim Clark leidt de ‘persoonlijke businessmodel’-
beweging op BusinessModelYou.com. Als begenadigd
leraar/trainer en voormalig ondernemer die kan put-
ten uit persoonlijke ervaring met succesvolle en ook
niet-succesvolle acquisities van vele miljoenen dol-
lars, heeft Clark vijf boeken over ondernemerschap,
businessmodellen en persoonlijke ontwikkeling ge-
schreven of geredigeerd, inclusief de internationale
bestseller Business Model Generatie. Hij heeft een
master- en doctorsgraad in business, en is momen-
teel gasthoogleraar aan de University of Tsukuba in
Tokyo.

TimClark.net

Alex Osterwalder, Coauteur

Alexander Osterwalder is ondernemer, spreker en
hoofdauteur van de wereldwijde bestseller Business
Model Generatie, geschreven met coauteur professor
Yves Pigneur en met bijdragen van 470 'medeau-
teurs’ in 45 landen. Alexander spreekt regelmatig
voor Fortune 500-cliénten en verzorgde gastcolle-
ges aan topuniversiteiten, waaronder Wharton,
Stanford, Berkeley, IESE en IMD. Hij heeft een PhD
aan de HEC Lausanne en is medeoprichter van soft-
warebedrijf Strategyzr en The Constellation, een
not-for-profitorganisatie die zich inzet voor een
wereld zonder hiv/aids en malaria.
BusinessModelGeneration.com

Yves Pigneur, Coauteur

Dr. Yves Pigneur is sinds 1984 Professor of Manage-
ment Information Systems aan de Universiteit van
Lausanne, en werkte als gasthoogleraar aan Georgia
State University, Hong Kong University of Science
and Technology en de University of British Colum-
bia. Hij is hoofdredacteur van de academische krant
Systémes d'Information & Management (SIM), en
schreef samen met Alexander Osterwalder de
internationale bestseller Business Model Generatie:
Een handboek voor Visionairs, Game Changers en
Uitdagers. Hij behaalde zijn doctorsgraad aan de

Universiteit van Namen, Belgié.



Alan Smith, Creative Director

Alan is een ondernemer met designachtergrond, en
zijn werk omvat film, televisie, print, campagneont-
wikkeling, mobiele applicaties en webplatforms met
vele-miljoenen-datapunten-per-dag. Na zijn afstu-
deren aan het York Sheridan Joint Program in Design
was Alan medeoprichter van The Movement, dat

hij hielp uitbouwen tot een gevierde, internationale
‘change agency’ met kantoren in Toronto, Londen en
Geneve. Hij is een van de oprichters van Strategyzr,
een softwarebedrijf dat baanbrekende praktische
tools bouwt om mensen en organisaties te helpen
hun bedrijfsstrategie te volgen en groei te creéren.
BusinessModelGeneration.com

Trish Papadakos, Designer

Sinds de dag dat zij voor het eerst een kleurpotlood
op papier zette, heeft Trish zich gewijd aan een leven
van visuele creatie. Na studies aan drie toonaange-
vende Canadese kunst- en designinstellingen, vol-
tooide zij haar Master in Design in Londen, Engeland,
en richtte vervolgens The Institute of You op, een
dienst op abonnementsbasis, gericht op carriére-
groei voor rusteloze professionals. Als gepassioneerd
fijnproever, fotograaf, reiziger en ondernemer, werkt
Trish al sinds jaar en dag samen met vaklieden, chefs
en thought leaders.

flavors.me/trishpapadakos

Megan Lacey,
Redacteur

Kampioen van de taal en

hardloopevangelist

Megan, trad toe tot het

Busines Model You-team

terwijl ze haar loopbaan opnieuw aan het uitvinden
was. Nadat ze jarenlang had gewerkt als redacteur
voor een uitgeverij, overtuigde een korte maar glori-
euze opdracht als schrijfinstructeur aan een acade-
mie haar dat ze meer onderwijsdiploma’s moest
halen. Momenteel is Megan bezig haar onderwijs-
bevoegdheid aan de Washington State University
te halen, traint ze voor haar derde ultramarathon en
gaat ze binnenkort - als de economie meezit - En-
gels geven op een middelbare school (en daarnaast

prediken voor het hardlopen!).
Patrick van der Pijl, Productie

Patrick is de oprichter en CEO van Business Models
Inc., een internationaal businessmodel-adviesbu-
reau in Amsterdam. Hij helpt ondernemers, senior
executives en hun teams om betere businesses te
ontwerpen met behulp van visualisatie, storytelling
en andere bedrijfsmodelle-

ringstechnieken. Patrick

was de producent van de

internationale bestseller

Business Model Generatie.
BusinessModelsinc.com



Business Model Generatie is een praktisch,
inspirerend handboek voor iedereen die ernaar
streeft een businessmodel te verbeteren - of een
nieuw model op te zetten.

verander de manier waarop je over businessmodellen
(na)denkt

Business Model Generatie leert je krachtige en
praktische innovatietechnieken die vandaag de dag
worden gebruikt door toonaangevende bedrijven over
de hele wereld. Je leert hoe je systematisch een nieuw
businessmodel kunt doorgronden, ontwerpen en
implementeren - of hoe je een oud model kunt
analyseren en vernieuwen.

cocreatie door 470 strategen uit de praktijk

Business Model Generatie voegt de daad bij het woord.
470 coauteurs uit 45 landen, die het Business Model
Canvas in de praktijk gebruiken, leverden hun bijdrage
en het boek is onafhankelijk van de traditionele uitgeef-
branche gefinancierd en geproduceerd. Het boek wordt
gekenmerkt door een nauw-geintegreerd, vlakliggend
ontwerp, waardoor het direct hands-on te gebruiken is.

ontworpen voor doeners

Business Model Generatie is er voor wie bereid is
achterhaald denken los te laten en nieuwe innovatieve
modellen van waardecreatie in de armen te sluiten:
executives, consultants, ondernemers - en leiders van
alle organisaties.

vakmedianet §®

Ontwrichtende nieuwe business-
modellen zijn typerend voor onze
generatie. Toch worden ze nog steeds
slecht begrepen, ook al veranderen ze
het concurrentielandschap in allerlei
branches totaal.

Business Model Generatie biedt je
krachtige, eenvoudige, uitgeteste tools
om businessmodellen te begrijpen, te
ontwerpen, te bewerken en te
implementeren.

. . T w6y M AN AGEMENT. KL
business en design

BusinessModelGeneration.com
isbn: 978-90-13-07408-6
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