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Inhoud



Een verdienmodel 
beschrijft hoe een 
organisatie waarde 
creëert, levert en 
behoudt ....



• Vragende partij/ontvanger produkt of dienst

• Homogene of diverse populatie

• Massa vs. individueel

Wie zijn de klanten?



• Missie en Strategie 

• Klantaanbod

• Invulling evidente of latente behoefte 

• Waardecreatie

Wat zijn de proposities?



• Direct en/of indirect

• Klantcontact en distributie

• Bewustwording ➔ Beoordeling ➔ Transactie ➔ 
Levering ➔ Nazorg

Welke kanalen worden gebruikt?



• Soort en intensiteit

• Werven, Binden, Boeien

• Brengen en/of halen 

Hoe zijn de klantrelaties?



• Verkoop

• Verhuur

• Abonnementen

• Concessies/ pacht

• Reclame

• Sponsoring

• Donaties

• Natura

Wat zijn de inkomsten?



• Intern en/of extern

• Hoofd (kennis)

• Handen (arbeid)

• Assets

• Financiën 

Welke (hulp)bronnen worden gebruik?



• Kostensturing

• Opbrengstensturing

• Waardesturing

• Centralisatie of differentiatie

Wat mag het kosten?



Waardecreatie, in brede 
zin, is meer dan alleen 
maar geld verdienen ....



Geld, Kwaliteit en Imago/Identiteit

Totaal bezoeken Erasmus MC:
3.900.000

Besteding:
± € 15.000.000,-

Revenue Generators

€

Quality Boosters

Q

Image Builders

I

Portfolio Value Model®
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