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Nieuwe dingen willen 
ontwikkelen en realiseren

Zelfstandig en onafhankelijk zijn

Eigen resultaten willen realiseren

Zekerheid voor eigen gezin

(Materieel) succes laten zien

Multiple choice/ meerdere antwoorden mogelijk

Innoveren in Limburg Dr. J. Keizer, 2008

Hogeschool Zuyd

74%
Exploitatie motief

54%
Exploratie motief

Ondernemersmotieven
1:4 mkb-ondernemers 

verwacht over 10 jaar een 
ander business model







Prof. Dr. Jan Adriaanse
Erasmus





5th avenue 1900



5th avenue 1913



Niet de 
sterkste wint..

Maar degene 
die zich het 

snelste 
aanpast.





Voor 2000

Omzet/
product

Aantal producten/diensten



Aantal producten/diensten

Omzet/
product

The Long tail: na 2000







Gelders Familiebedrijven Gilde / 1 februari 
2014

Xeros



PAUZE

19

Pauze







1. Welke groep klanten beïnvloed anderen? Als je klanten kon kiezen, 

welke zouden dat zijn?

2. Ontwikkel de gewoonte om risicovolle dingen te doen.

3. Zoek de grens: wees de goedkoopste, de snelste, de coolste, de 

meest gehate, de efficiëntste, de gemakkelijkste… probeer het!

4. Denk klein: zoek de kleinste doelgroep en verras hun met een 

overweldigend aanbod

5. Doe dingen die ‘not done’ zijn in jouw sector

6. Ask: ‘why not’ 

Purple Cow (Seth Godin)



Blauwe oceaan

(Kim & Mouborgne)

• Denk vooral in business-concepten

• Maak nieuwe combinaties

• Ga uit van de klant-van-jouw-klant



Wendbaarheid 
organisatie

http://www.businessmodelgeneration.com



12 weken een theelepel
Inhoud 10 ml: genoeg voor 10 wkn (ook 
verkrijgbaar in 50ml)







Transactie

Indirect

klantrelatie

waarde

€

Direct

€



Verdienmodellen

Portal

Adver-
teren

Kick 
back 
fee

Makelaars-
model

Indirect

klantrelatie

waarde

€

Direct

€







11 ct <50,- 69 ct > 500,-





75 duizend prints per maand….



ZZP kapster



Michiel Muller



BB Light Concepts



Verdienmodellen

Eenmalig

Meermalig

Indirect

klantrelatie

waarde

€

Direct

€



Transactie

Uur-
factuur

No cure -
no pay

Koppel-
verkoop

Yield-

management

Verdienmodellen

Eenmalig

Meermalig

Indirect

klantrelatie

waarde

€

Direct

€



Koppelverkoop



Koppelverkoop



Koppelverkoop



Game-changer

Pay-per-use







Revenu management
(Yield management)



Slimme algoritmes







Verdienmodellen

Eenmalig

Abonnement

Verbruiksmodel

Lokaas (‘razor and
blade’)

Service

Freemium

Meermalig

Indirect

klantrelatie

waarde

€

Direct

€



Verbruiksmodel
(Pay-per-use) meterkast-app



Verbruiksmodel
(Pay-per-use)



Loor Legal Partners
www.loorlegal.nl

Abonnement

http://www.loorlegal.nl/


..as a service 7 steden, 20k fietsen, 2 jr



..as a service 



..as a service 



Transactie

Uur-
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Koppel-
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Verdienmodellen

Eenmalig

Abonnement

Verbruiksmodel

Lokaas (‘razor and
blade’)

Service

Freemium

Meermalig

Indirect

klantrelatie

waarde

€

Direct

€



Razor & blade (lokaas)







Converting free users to paying customers

Fremium





Service als verdienmodel



Service model





Service model



Omgekeerde modellen



Delen = Vermenigvuldigen



Transactie

Uur-
factuur
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Koppel-
verkoop
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Op de roltrap…



• Iedere tafel krijgt een business model 
toebedeeld

• Bepaal voor welk bedrijf dit (enigszins) 
kansrijk is

• Maak met elkaar voor dit bedrijf een BMC

Opdracht


