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Welkom bij het Operationeel Business
Model Werkboek! Dit werkboek is
ontworpen om je te begeleiden bij het
verkennen, definiëren en verfijnen van een
operationeel businessmodel dat past bij
jouw unieke doelen, vaardigheden en
waarden. Of je nu een ervaren
ondernemer bent die op zoek is naar
optimalisatie of een beginnende
ondernemer die een solide basis wil
leggen, dit werkboek biedt de nodige
richtlijnen en vragen om je te helpen bij
elke stap van het proces.

Door middel van reflectieve oefeningen,
strategische vragen en praktische tips, zul
je ontdekken hoe je een businessmodel
kunt ontwerpen dat niet alleen effectief
is, maar ook authentiek aanvoelt. We
zullen dieper ingaan op zowel de
operationele als de persoonlijke aspecten
van het ondernemerschap, met als doel
een model te creëren dat niet alleen
winstgevend is, maar ook duurzaam en
vervullend op lange termijn.

INTRODUCTIE

The Business Model
Blueprint

I N T R O D U C T I E

Dit werkboek is opgebouwd rondom
belangrijke thema's zoals het identificeren
van je sterke punten, het bepalen van je
financiële comfortniveau, het afstemmen
van je bedrijfsmodel op je persoonlijke
doelen en het creëren van flexibiliteit om
in te spelen op veranderingen in je leven.
Elk hoofdstuk biedt waardevolle inzichten
en praktische tools die je direct kunt
toepassen op je eigen onderneming.

Of je nu een nieuw bedrijf wilt opzetten,
je huidige bedrijfsmodel wilt verbeteren of
gewoon meer inzicht wilt krijgen in wat
voor jou het beste werkt, dit werkboek zal
je begeleiden op je reis naar een
succesvol en bevredigend operationeel
businessmodel. 

Let’s go!



Huidige business model
onder de loep

T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T



Welke aspecten van mijn huidige bedrijfsmodel hebben goed gewerkt en hebben bijgedragen aan mijn succes
tot nu toe?
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Huidige business model
T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T

Welke producten of diensten worden het meest gewaardeerd door mijn klanten en waarom? Welke feedback heb
ik ontvangen van klanten of collega's die wijzen op sterke punten in mijn bedrijfsmodel?

Op welke gebieden heb ik een voorsprong ten opzichte van mijn concurrenten?

Welke strategieën heb ik gebruikt om mijn bedrijf te laten groeien en welke resultaten hebben deze strategieën
opgeleverd?



Door eerlijk te zijn over zowel de sterke punten als de belemmeringen van je huidige bedrijfsmodel, kun je een
helder beeld krijgen van waar je staat en welke stappen je moet nemen om verder te groeien.
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Belemmeringen voor groei
T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T

Zijn er bepaalde processen of systemen die inefficiënt zijn en mijn groei belemmeren? Zo ja, welke zijn dat en
waarom?

Zijn er markttrends of veranderingen in de branche die mijn huidige bedrijfsmodel bedreigen?

Zijn er gebieden waar ik mezelf beperk door vast te houden aan oude strategieën of comfortzones?

Zijn er tekortkomingen in mijn huidige aanbod of klantenservice die potentiële groeikansen belemmeren?

Welke aspecten van mijn huidige bedrijfsmodel voelen als obstakels bij het bereiken van mijn groeidoelen?



Groeimogelijkheden
identificeren

T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T



Waar liggen de groeikansen omtrent klanten?
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Klanten
T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T

Hoe tevreden zijn mijn klanten over mijn producten/diensten en klantenservice?

Zijn er nieuwe segmenten binnen mijn doelgroep die ik nog niet aanspreek?

Zijn er producten of diensten die ik nog niet aanbied, maar waar wel vraag naar is vanuit mijn klanten?

Op welke manieren kan ik mijn klanten beter van dienst zijn en hun ervaring verbeteren? Tevredenheid zorgt voor
terugkerende klanten.

Wat zijn de belangrijkste behoeften en problemen van mijn klanten waar mijn bedrijf op inspeelt?



Waar liggen de groeikansen omtrent concurrenten?
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Concurrenten
T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T

Hoe onderscheidt mijn bedrijf zich van de concurrentie? Wat is mijn unieke aanbod of programma?

Welke strategieën kan ik gebruiken om mijn concurrentiepositie te versterken? Zijn er topics die zij nog niet
behandelen, maar waar wel vraag naar is vanuit de klant?

Wie zijn mijn belangrijkste concurrenten en wat zijn hun sterke en zwakke punten en wat bieden zij aan in hun
aanbod?



Waar liggen de groeikansen omtrent inkomsten?
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Financiën
T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T

Hoe ziet mijn kostenstructuur eruit en zijn er mogelijkheden om kosten te verlagen of efficiënter te werken?

Wat is mijn cashflowpositie en hoe kan ik deze verbeteren om groei te ondersteunen?

Wat zijn mijn huidige inkomstenbronnen en hoe stabiel zijn ze?

Welke investeringen zijn nodig om mijn bedrijf naar het volgende niveau te tillen?



Waar liggen de groeikansen omtrent tijd?
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Tijdmanagement
T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T

Welke taken kosten je veel tijd maar dragen weinig bij aan de groei van je bedrijf?

Zijn er taken die je kunt delegeren of automatiseren om meer tijd vrij te maken voor strategische activiteiten?

Hoeveel tijd besteed je momenteel aan verschillende aspecten van je bedrijf, zoals productontwikkeling,
marketing, klantenservice, en administratie?

Hoeveel tijd zou je idealiter willen besteden aan verschillende aspecten van je bedrijf om een gezonde balans te
creëren?



Waar liggen de groeikansen omtrent energie en focus
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Energie en focus
T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T

Welke activiteiten in je bedrijf geven je energie en vervullen je? Zodat je meer van dit in je aanbod kunt
implementeren.

Zijn er aspecten van je huidige business strategie en aanbod suite die je energie kosten of je enthousiasme
verminderen? Zodat je die kunt elimineren.

Op welke momenten van de dag voel je je het meest energiek en gefocust? Zijn er specifieke taken die je tijdens
deze periodes kunt uitvoeren?

Hoe kun je je bedrijfsstrategie aanpassen om meer te focussen op activiteiten die je energie geven en je
motivatie versterken?



Waar liggen de groeikansen omtrent je aanbod?
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Aanbodsuite optimalisatie
T H E  B U S I N E S S  M O D E L  B L U E P R I N T

Zijn er producten/diensten die niet goed presteren of die veel van je tijd en middelen innemen maar weinig
resultaat opleveren?

Wat zijn de meest winstgevende en waardevolle aspecten van je aanbod suite?

Hoe goed sluiten je huidige producten/diensten aan bij de behoeften en wensen van je klanten?

Hoe kun je je aanbod suite optimaliseren om je tijd en energie te concentreren op de meest waardevolle en
winstgevende activiteiten?
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