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Alles bij elkaar hebben 225 mensen uit 39 landen bijgedragen aan het schrij-
ven, redigeren en produceren van Business Modellen voor Teams. Concept-
hoofdstukken werden geüpload naar een online community, waar ze in een 
tijdsbestek van vijftien maanden werden gereviewd, bediscussieerd en bekri-
tiseerd. We schatten dat deze groep gezamenlijk meer dan 5000 jaar fulltime 
professionele ervaring heeft ingebracht in dit boek; ervaring in business, tech-
nologie, overheid, wetenschap, geneeskunde, rechten, design en andere disci-
plines. De namen van alle 225 ‘bijdragers’ staan op de volgende twee pagina’s.

We zijn onze bijdragers dankbaar, omdat ze ons diepgewortelde vertrouwen in 
verspreide kennis hebben bevestigd — en in een waarlijk mondiaal perspectief 
dat zo dringend nodig is in allerlei soorten organisaties hier in de Verenigde 
Staten. Onze bijdragers wonen in Australië, Duitsland, België, Brazilië, Canada, 
Chili, China, Cipres, Colombia, Denemarken, de Filipijnen, Finland, Frankrijk, 
Hongarije, Ierland, India, Israël, Italië, Japan, Jordanië, Luxemburg, Maleisië, 
Mexico, Nederland, Nieuw Zeeland, Oostenrijk, Polen, Portugal, Roemenië, 
Singapore, Spanje, Turkije, het Verenigd Koninkrijk, de Verenigde Arabische 
Emiraten, de Verenigde Staten, Vietnam, Zweden en Zwitserland. 

In het bijzonder willen we de volgende mensen bedanken, die meer dan een 
jaar lang honderden uren hebben besteed aan het aanleveren en kritisch be-
oordelen van teksten, het aandragen van grafische ideeën, en die ons hebben 
geholpen om samen vorm te geven aan de richting, toon en stijl van het boek: 
Cheryl Sykes, Bob Fariss, Reiner Walter, Marijn Mulder, Jaime Schettini, Adri-
ano Oliveira, Elia Racamonde, Jutta Hastenrath, Dennis Daems, Birgitte Al-
strøm, Sophie Brown, Beatriz Gonzalez, Erin Liman, Mary Anne Shew, Daniel 
Weiss, Cheenu Srinivasan, Danielle Leroy, Mitch Spiegel, Luigi Centenaro, Ar-
nulv Rudland, Frederic Caufrier, Edmund Komar, Renate Bouwman, Mercedes 
Hoss, Thomas Becker, Nicolas de Vicq, Jose Meijer, Neil McGregor en Mikko 
Mannila. Bovenal bedanken we Alexander Osterwalder en Yves Pigneur voor 
het uitvinden van het Business Model Canvas.

Als je de smaak te pakken krijgt, sluit je dan bij ons aan op businessmodels-
forteams.com en ontvang gratis alle tools die in dit boek voorkomen. Je zult een 
online community ontdekken met meer dan 12.000 businessmodelenthousias-
telingen uit 80 landen, waaronder de 225 bijdragers op de volgende pagina’s.

Het businessmodel  
van dit boek
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Maar weinig mensen waren meer verbaasd dan 
ik toen Business Model Generation (in het Neder-
lands verschenen als Business Model Generatie) 
een internationale bestseller werd. Volgens een 
van de ranglijsten is het inmiddels de nummer 
29 van bestverkopende managementboeken 
aller tijden! Het succes van dat boek is geba-
seerd op het Business Model Canvas. Maar wei-
nig mensen kennen de oorsprong van het 
canvas, dus stelden Tim en Bruce voor dat ik het 
verhaal hier zou delen.

Ik ben professor aan de Universiteit van 
Lausanne. Eind jaren negentig van de vorige 
eeuw begonnen teams van afstuderende stu-
denten mij om advies te vragen over ideeën 
voor nieuwe ondernemingen en businessplan-
nen. Vele daarvan waren van het type ‘dot-
com’ en gingen over dingen als het online 
verkopen van ambachtelijk bier.

Mijn aanpak om die ondernemers in spe te 
adviseren, was hen vragen te stellen over de 
logica die ten grondslag lag aan hun voorge-
stelde ondernemingen. Ik probeerde hen in 
gewone taal te laten uitleggen hoe hun busi-
nesses zouden werken — om hun business-
modellen onder woorden te brengen.  
Dit proces herhaalde ik bij vele teams, en 

op den duur leken de vragen die ik stelde als van-
zelf in negen verschillende categorieën te vallen.

Toen dit gebeurde, bedacht ik dat misschien wel 
alle businessmodellen negen kernelementen de-
len. Ik heb niet meteen iets met dit idee gedaan. 
Maar het bleef in mijn achterhoofd zitten — en 
het kwam weer helemaal bovendrijven toen ik 
ermee instemde een businessmodelgerelateerde 
doctoraalstudie te begeleiden van een jonge on-
dernemer genaamd Alexander Osterwalder, in-
middels oprichter en CEO van Strategyzer.

Meer dan tien jaar lang werkten Alex en ik sa-
men aan het ontwikkelen, testen en publiceren 
van ons werk aan businessmodellen. In die pe-
riode creëerden we een visuele, negen-blok-
kentool — het Business Model Canvas — die 
de oorspronkelijke negen verschillende vraag-
categorieën weerspiegelde; maar dan sterk 
verfijnd en getest.

Het canvas werd de basis voor ons gezamenlijk 
geschreven boek Business Model Generatie. Be-
halve door een community van co-creators, wer-
den Alex en ik ondersteund door drie collega’s 
die direct aan het manuscript werkten: designer 
Alan Smith, productiemanager Patrick van der 
Pijl en redacteur Tim Clark.

Het ontstaan van het 
Business Model Canvas
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Tim ging verder met het schrijven van Business Model You, 
waarin het canvas wordt toegepast op individuele carriè-
reontwikkeling, met wat hij ‘persoonlijke’ businessmodel-
len noemt. Nu hebben Tim en Bruce Hazen het canvas 
toegepast op interne organisatiegroepen, in het boek dat 
je nu in handen hebt: Business Modellen voor Teams.

Drie dingen vallen me op aan Business Modellen voor Teams.

Ten eerste focust het boek op het gebruik van het canvas 
voor het verbeteren van de interne operations van een or-
ganisatie. Dit in tegenstelling tot het traditionele, op de 
markt gerichte gebruik van het canvas als strategievor-
mings- of strategieherzieningstool.

Ten tweede geeft het voor leiders een snelweg aan om 
hun effectiviteit een boost te geven (en niet zozeer hun 
efficiency). In vijf decennia van training, onderzoek en 
praktijk is het niet gelukt om organisatieleiderschap signi-
ficant te verbeteren, misschien wel door een excessieve 
focus op het trainen van teamleiders, in plaats van team-
leden. Business Modellen voor Teams biedt leiders een ma-
nier om de operationele eigendom te delen en iedereen te 
laten zien hoe hij/zij past binnen de werkplek.

Ten derde laat Business Modellen voor Teams zien hoe de-
zelfde tool kan worden gebruikt om begrip en duidelijkheid 
te creëren op organisatie-, team- en individueel niveau. 

Gaandeweg introduceert 
het boek verschillende han-
dige nieuwe tools en tech-
nieken, waarmee iedereen 
die voor anderen fungeert 
als leider, manager of men-
tor zijn voordeel kan doen.

Wie kunnen nu beter een 
praktisch en inspirerend 
hand boek schrijven over het 
overbruggen van de kloof  
tussen ik en wij dan Tim 
Clark en Bruce Hazen? Op 
basis van leerzame cases en verhalen stellen Tim en Bruce 
voor ‘het niet bij woorden te laten en problemen met hoe 
individuen, teams en organisaties werken te lokaliseren’.

Beste lezer, laat je betoveren door dit praktische hand-
boek. In elk hoofdstuk geven Tim en Bruce hun benade-
ring door met passie en heldere voorbeelden. We zijn 
ervan overtuigd dat je nieuwe tools en technieken zult 
ontdekken om een van-ik-naar-wij-beoefenaar te worden.

Yves Pigneur
professor of management information sciences, Universiteit van 

Lausanne, Zwitserland coauteur (met Alexander Osterwalder)  
van Business Model Generation (Business Model Generatie)
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Doel 
Mensen willen deel uitmaken van iets wat gro-
ter is dan zijzelf. Ramy bracht een hoger doel: 
een winnend team worden.

Autonomie
Mensen willen hun eigen leven sturen. Ramy 
liet zijn teamgenoten zien hoe ze dingen voor 
elkaar kunnen krijgen.

Verbondenheid
Mensen willen zich verbonden voelen. Ramy 
leerde zijn teamgenoten om samen te werken 
en het spel te maken.

Meesterschap
Mensen willen steeds beter in iets worden. 
Ramy liet zijn teamgenoten zien hoe ze hun 
vaardigheden konden opbouwen.2

Alhoewel Ramy lesgaf in voetbal, had hij net 
zo goed een probleem kunnen tackelen waar 
veel organisaties tegenaan lopen: mensen 
coachen om te stoppen met focussen op ik en 
te gaan focussen op wij. Kort gezegd, betere 
teams opbouwen.

Elke leider wil beter teamwork. Toch hebben 
alle teams, in zekere mate, strijdige belangen 

en zijn ze disfunctioneel. Teamwork consul-
tant Patrick Lencioni zegt dat dit gebeurt om 
de simpele reden dat teams ‘bestaan uit 
niet-perfecte mensen’ die constant gecon-
fronteerd worden met intern getouwtrek.3

Op het werk worstelen mensen met het in ba-
lans brengen van persoonlijke behoeften 
(What’s in it for me?) met teamdoelen (Wat is 
het beste voor de groep?). Ook persoonlijke car-
rièrebeslissingen voelen vaak als lastige keu-
zes tussen overleven en het streven naar 
betekenisvol werk. Deze spanning tussen ik en 
wij is biologisch, permanent en onoplosbaar, 
zegt Pulitzer Prize-winnaar en Harvard-bio-
loog Edward O. Wilson:

Zijn we gemaakt om onze levens te wijden aan 
een groep? Of om onszelf en onze families boven 
alles te plaatsen? Wetenschappelijk bewijs … 
duidt erop dat we dit allebei tegelijk zijn … De pro-
ducten van twee tegengestelde vectoren … zitten 
diep verankerd in onze emoties en ratio, en kun-
nen niet worden uitgewist.4

Geen wonder dat het zo lastig is een team te 
leiden; het vereist het onvermoeibaar schake-
len tussen persoonlijke behoeften en groeps-
doelen.

Leiders moeten op de een of andere manier 
omgaan met zowel het eigenbelangdienende 
ik als het de groepdienende wij. Maar het ik-
wij-conflict is onontkoombaar, dus het uitban-
nen ervan is onmogelijk. In plaats daarvan 
maakt een goede teambuilder gebruik van 
deze spanning in het voordeel van iedereen. 
Het doel is mensen richting wij-gedrag te laten 
opschuiven, door slim en kundig ieders ik te 
erkennen. Business Modellen voor Teams laat je 
zien hoe je dat doet — en maakt van jou, net 
als Ramy, een uitmuntende speler-coach voor 
jouw organisatie.

Van ik naar wij

Hoofdstuk 1  5



Deel I6

De van-ik-naar-wij-benadering werkt door een 
‘grotere theorie van werken’ aan te nemen. Net 
zoals Ramy zijn teamgenoten wegleidde van het 
spelen van ‘posities’, definieert de ‘grotere theo-
rie’ werk niet in termen van functies, maar in ter-
men van rollen.

Functiebeschrijvingen definiëren verplichtin-
gen, taken en verwachte uitkomsten. Rolbe-
schrijvingen daarentegen focussen op relaties 
tot andere mensen, eigenlijk zoals Ramy onge-
oefende voetbalspelers leerde om samen te 
werken, in plaats van louter achter de bal aan te 
rennen. In een projectteam bijvoorbeeld kan de 
rol van communication director aan Kevin wor-
den gegeven. ‘Communication director’ is geen 
functietitel, het is een rol die Kevin zal spelen in 
het communiceren van acties van zijn team naar 
de rest van de organisatie.

‘De grotere theorie van werken’ ziet werk ook 
niet in termen van organisatiestructuur, maar in 
termen van businessmodellen. Organigrammen 
beschrijven hiërarchische relaties binnen een 
onderneming. Maar ze vertellen ons weinig over 
hoe een organisatie werkt als systeem.

Businessmodellen daarentegen beschrijven wat 
een organisatiesysteem daadwerkelijk doet, 
voor wie, en hoe de elementen ervan samenhan-
gen. Een businessmodel laat een systeem ‘dat 
allemaal tegelijkertijd gebeurt’ zien — net zoals 
Ramy de spelers leerde zien hoe de totale wed-
strijd zich op een voetbalveld ontvouwt. Vanaf 
het volgende hoofdstuk leer je het Business Mo-
del Canvas gebruiken, een krachtige tool voor het 
afbeelden en begrijpen van businessmodellen.

Het Business Model Canvas kan worden ge-
bruikt om een ‘systeemkijk’ op organisaties te 
creëren op drie niveaus: onderneming, team en 
individu. Een ondernemingsbusinessmodel laat 
zien hoe een totale organisatie waarde creëert 
en levert aan klanten buiten de organisatie. Een 
teambusinessmodel laat zien hoe een groep 
waarde creëert en levert, vaak aan ‘klanten’ bin-
nen de organisatie. Een persoonlijk businessmo-
del laat zien hoe een individu waarde creëert en 
levert. 

Hoe werkt van-ik-naar-wij?

Het Business Model Canvas

Individueel model

Ondernemingsmodel

Teammodel
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Business Modellen voor Teams is voor iedereen 
die leidinggeeft aan andere mensen en die, net 
als Ramy, zijn (haar) team wil versterken — en 
mee wil blijven spelen! De beschreven metho-
den kunnen in de meeste organisaties worden 
gebruikt, non-profit of for-profit.

Goed teamwork betekent meer dan samenwer-
king en communicatie. Het betekent dat men-
sen zowel zelfsturend zijn als aan belangrijke 
dingen werken; niet slechts bezig blijven. Een 
belangrijk doel van het boek is dus om je speci-
fieke manieren te leren om mensen te helpen 
meer zelfsturend te worden en, in de beroemde 
woorden van Warren Buffett, je te helpen ‘meer 
te leiden en minder te managen’.

Leiderschapsbasics
Je kunt je voordeel doen met de beschreven me-
thoden en technieken, ongeacht je achtergrond 
of ervaring. Maar basale management- of lei-
dinggevende vaardigheden zijn wel belangrijk 
als je het boek wilt gaan gebruiken om anderen 
te instrueren of te trainen.

Business Modellen voor Teams gaat niet over lei-
derschapsbasics en raadt niet één bepaalde lei-
derschapsstijl aan. Maar als je de behoefte voelt 
om nog eens terug te gaan naar de basis: een 

blijvend model dat generaties eerstelijnsmana-
gers en executives heeft geholpen, is situatio-
neel leiderschap, oorspronkelijk geïntroduceerd 
door Paul Hersey en Ken Blanchard.5

Situationeel leiderschap stelt dat leiders niet 
uit kunnen gaan van één enkele gedragsmodus 
of één lens waardoor ze mensen en hun be-
hoeften bekijken. In plaats daarvan moeten ze 
hun stijl aanpassen en afstemmen op verschil-
lende mensen en verschillende situaties. Een 
populaire adaptatie van het situationeel leider-
schapsmodel wordt gepresenteerd in de best-
seller The One Minute Manager.6

De beste manier voor de meeste mensen om te 
groeien als leider, is door basale management-
vaardigheden te verbeteren: zaken als vertrou-
wen opbouwen, feedback geven en waardering 
en erkenning geven.7 Zie de literatuurlijst op pa-
gina 250 voor leessuggesties over leiderschap 
en verwante onderwerpen.

Voor wie is dit boek en waarom?

Denk aan de drie niveaus als gestapelde 
lagen, met het ondernemingsmodel bo-
venop. Door op deze manier naar een 
organisatie te kijken worden interdepen-
denties (onderlinge afhankelijkheid en 
samenhang) op de werkplek zichtbaar 
en wordt een eerste gevoel van verbon-
den-zijn opgeroepen bij mensen die mis-
schien gewend zijn aan werk te denken in 
termen van voorgeschreven ‘taken’, die 
maar zelden groeps- of functionele gren-
zen overstijgen. Hier beginnen mensen 
te ontdekken hoe een organisatie écht 
werkt — en hoe ze daarin passen.



Deel II  

Businessmodellen zijn cruciaal voor organisaties. 
Maar hoe worden ze beschreven? Hoe geef je ze 
weer op een bruikbare manier?

Het Business Model Canvas is een nuttige tool om precies die dingen te doen.

Het canvas is één vel papier bedrukt met negen verschillende rechthoekige blokken.

Beschouw het canvas als een relatiekaart waarop negen logisch verbonden elementen zijn afge-
beeld: elementen die de meeste ondernemingen gemeen hebben. Elk rechthoekig element wordt 
een bouwsteen genoemd. Elke bouwsteen beschrijft mensen, plaatsen, dingen, immateriële activa 
of acties die nodig zijn wil de onderneming effectief draaien.

Als mensen alle negen bouwstenen zien als één samenhangend geheel helpt hen dat om 1) het doel 
van de organisatie te begrijpen en 2) cruciale onderlinge afhankelijkheden (interdependenties) in de 
organisatie te zien die ze anders wellicht niet zouden herkennen.

Samen beschrijven de negen bouwstenen een businessmodel: de logica 
waarmee een onderneming voordelen creëert en levert aan klanten — en 
beloond wordt voor het feit dat zij dat doet.6

26



Het Business Model Canvas
Key partners
Mensen of organisaties die 
kernactiviteiten uitvoeren  
of key resources leveren  
aan de onderneming.

Kernactiviteiten
Acties die nodig zijn om 
waardeproposities te creëren, 
communiceren, verkopen of 
leveren aan klanten.

Waardeproposities
Benefits/voordelen 
(oplossingen of tevredenheid) 
die worden geleverd via 
diensten of producten.

Klantrelaties
Post-salescommunicatie  
om klanttevredenheid te 
waarborgen en aanvullende 
benefits te bieden.

Klantsegmenten
Een of meerdere onderschei-
den groepen die profiteren 
van — al dan niet gekochte 
— waardeproposities.

Kosten
Kosten die worden gemaakt 
voor het verwerven van key 
resources, uitvoeren van 
kernactiviteiten of werken 
met key partners.

Key resources
Mensen, eigendommen, geld  
of immateriële assets die 
essentieel zijn voor het creëren 
en leveren van waarde-
proposities aan klanten.

Kanalen
De touchpoints via welke  
de onderneming waarde-
proposities communiceert, 
verkoopt en levert.

Inkomsten
Ontvangen gelden wanneer 
klanten betalen voor waarde-
proposities.

Klant­
segmenten

Klant relaties

Waarde­
proposities

Kernactiviteiten

Key partners

Key resources 

Kanalen

Inkomsten
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Inmiddels heb je gezien hoe zinvol het is om teams te zien als teams die businessmodellen hebben 
die ondernemingsmodellen aanvullen. Zo ook heeft elk individu een persoonlijk businessmodel 
dat laat zien hoe hij (zij) bijdraagt aan een team.

Een persoonlijk model legt het ware doel van iemands 
werk vast als waardepropositie. Wanneer het per-
soonlijke model van ieder individu in overeenstem-
ming is met de teamdoelen, geef je leiding aan een 
onverslaanbare groep. Aan de andere kant, wanneer 
mensen niet afgestemd zijn op hun team, zijn aanpas-
singen nodig. Als leider die heen en weer beweegt 
tussen persoonlijke behoeften en groepsdoelen, is 
het jouw taak het gebrek aan afstemming te vinden 
en actie te ondernemen.

Het doel van dit hoofdstuk is: 1) je te leren hoe je het 
persoonlijke Business Model Canvas gebruikt om per-
soonlijke businessmodellen te tekenen en te gebrui-
ken, en 2) te laten zien op welke manieren je het gebrek 
aan afstemming tussen individuen en teams kunt 
identificeren. Het persoonlijke Business Model Can-
vas gebruikt hetzelfde ondernemings businessmodel-
vocabulaire om individueel werk te beschrijven in 
termen van team- en organisatiedoelen. Tegelijkertijd 
geeft het mensen de mogelijkheid hun individualiteit 
uit te drukken en persoonlijke ambities na te jagen in 
de meest geschikte organisatierol.

Ondernemingen, teams en individuen

Individueel model

Ondernemingsmodel

Teammodel
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Persoonlijke businessmodellen
Bekijk eerst even wat verschillen tussen groeps- en 
persoonlijke modellen:

• In een persoonlijk businessmodel ben jij de key 
resource: jouw interesses, vaardigheden en ver-
mogens, persoonlijkheid en waarden. In vergelij-
king tot een onderneming of team is een individu 
‘resource-beperkt’ — alweer een reden om te 
erkennen hoezeer we voor succes van anderen 
afhankelijk zijn.

• In tegenstelling tot teams of ondernemingen die 
misschien producten aan externe klanten leve-
ren via hun modellen, helpt het om aan indivi-
duen te denken als personen die hun arbeid als 
dienst leveren. Die dienst wordt meestal gele-
verd aan interne klanten.

• Een persoonlijk businessmodel houdt rekening 
met niet-kwantificeerbare ‘zachte’ kosten (zoals 
stress) en ‘zachte’ beloningen (zoals professio-
nele groei). De meeste ondernemingsmodellen 
nemen alleen geldelijke kosten en benefits in 
beschouwing.

Zorg ervoor dat je eerst oefent met het tekenen van 
je eigen persoonlijke businessmodel voordat je per-
soonlijke businessmodellen met collega’s gebruikt.1
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Begin met ik
Er zijn maar weinig dingen dankbaarder voor een leider dan iemand zien bloeien dankzij jouw begelei-
ding en aanmoediging. En er zijn maar weinig dingen moeilijker dan medewerkers disciplineren, over-
plaatsen of ontslaan. Geen enkele leiderschapsstrategie kan zowel de moeilijkheden verzachten als de 
beloningen garanderen. Maar de meeste leiders zijn het erover eens dat — als dat zou kunnen — het 
vermogen om direct te raken aan wat mensen motiveert bijzonder waardevol zou zijn.

Wat mensen op de werkplek mo-
tiveert, is tegenwoordig een kwes-
tie van wetenschappelijke feiten. 
In tientallen jaren van onderzoek 
zijn vier intrinsieke menselijke 
motivatoren geïdentificeerd: doel, 
autonomie, verbondenheid en 
meesterschap.1 Elk van deze vier 
motivatoren wordt beschreven in 
de tabel hier links. Kijk maar eens 
of ze voor jou ook gelden.

De vraag voor leiders is dus niet wat mensen motiveert — maar hoe je de vier motivatoren kunt be-
nutten. Kortom, hoe kun je dan direct de ‘hefbomen’ van gedrag besturen?

Het antwoord is eenvoudig. Maar het antwoord begrijpen vereist wat achterliggende logica. 

Ten eerste is duidelijk dat leiders op de een of andere manier team- of ondernemingsdoelen moeten 
koppelen aan intrinsieke motivatoren op individueel niveau. Ook als mensen zich ontwikkelen, zul je 
ze op geen enkel moment een inherente wens zien uiten om de winst in het vierde kwartaal groter te 
maken of om volgende zomer de volgende software-upgrade te introduceren of het aantal succesvolle 
adopties bij een sociale dienstverlener te verdubbelen. Dergelijke doelen zijn organisatiemijlpalen die 
leiders van traditionele organisaties motiveren. Maar wat individuen motiveert is doel, autonomie, 
verbondenheid en meesterschap.

Intrinsieke motivator Definitie

Doel Het verlangen om te doen wat we doen in dienst  
van iets wat groter is dan wijzelf.

Autonomie De wens om sturing te geven  
aan ons eigen leven.

Verbondenheid De behoefte om erkend te worden door  
en verbonden te zijn met anderen.

Meesterschap 
(competentie)

De drive om onze vaardigheid te verbeteren  
in het doen van iets wat belangrijk is. 
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Dat betekent dat de meest gangbare benadering van motivatie — het mechanisch 
promoten van afstemming op team- of organisatiedoelen, zonder in te spelen op 
zeer menselijke motivaties — uiteindelijk zal eindigen in een teleurstelling voor beide 
partijen. Leiders hebben een manier nodig om alle vier de menselijke motivatoren 
tegelijkertijd aan te spreken. Bekijk elke motivator maar eens en hoe deze samen-
hangt met werk:

Doel: Werk betekent andere mensen helpen. Door het ondernemingsbusinessmodel 
te bestuderen kunnen individuen leren begrijpen wie hun organisatie helpt. Ze kun-
nen ook een doel (en voldoening) vinden in anderen helpen hun werk beter te doen.

Autonomie: Mensen kunnen leren hun eigen werkleven te managen, vooral met 
begeleiding van een goede leider. ‘Autonomie’ wordt hier gebruikt in de psychologische zin van be-
slissingsbevoegdheid of zelfeffectiviteit (self-efficacy), niet als onafhankelijkheid van een groep. Maar 
weinig mensen vinden het prettig als hun wordt verteld wat ze moeten doen; maar de meesten zijn 
wel graag onderdeel van een team.

Verbondenheid: De werkplek biedt veel mensen een sterk gevoel van ergens bij horen en sociale inter-
actie. En erkend worden door iemand met formeel gezag is voor bijna iedereen een krachtige motivator.

Meesterschap: De werkplek is de plek waar de meeste mensen vaardigheden en ervaring opbouwen. 
Leiders die dit faciliteren verdienen daarmee loyaliteit en respect. 

Deze vier motivatoren worden ook geboden door familie, vrienden, hobby’s, sport, geloof en andere 
bezigheden. Maar voor de meeste mensen is de werkplek — en het werk zelf — de belangrijkste bron 
voor de vier motivatoren. En voor de meeste mensen vloeien verschillende vormen van werk mettertijd 
over in wat een carrière heet. Carrière is één enkel belang dat direct alle vier de intrinsieke motivatoren 
raakt — de ‘hefbomen’ die gedrag triggeren. En de huidige stand van ieders carrière kan beknopt wor-
den uitgedrukt in de vorm van een persoonlijk-businessmodel, op één A4’tje. Als je je afvraagt hoe je 
mensen moet motiveren, klop dan op de deur waar carrière op staat.
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Vind je het frustrerend dat je …

• steeds opnieuw moet uitleggen wat mensen in 
je team moeten doen?

• problemen moet oplossen die anderen zelf 
zouden moeten kunnen oplossen?

• toezicht houdt en micro-managet in plaats van 
strategieën ontwikkelt en leidinggeeft?

Business Modellen voor Teams helpt je deze pro-
blemen op te lossen: met toepassing van dezelfde 
eenvoudige visuele tools waarmee Business Model 
Generatie en Business Model You wereldwijd zo po-
pulair en succesvol zijn geworden. Sterker, dit boek 
zou weleens de laatste teamwork-toolkit kunnen 
zijn die je ooit nog nodig zult hebben!
De meeste leiders vertrouwen te veel op mondelinge 
en schriftelijke communicatie. Maar dat is een ge-
dateerde benadering in onze huidige systeemgedre-
ven wereld. Daarentegen geeft het Business Model 
Canvas visueel weer hoe je team écht werkt en hoe 
elk individu past in de overkoepelende missie. Zo 
kunnen mensen zien wat er op elk moment gedaan 
moet worden — zonder dat hen dat wordt gevraagd.

‘Makkelijk leesbaar met een krachtige impact. Dit is 
een geweldig praktische en goed doordachte, inzich-
telijke tool voor leiders die het onbenutte potentieel 
van hun teams willen aanboren.’ 

—GENERAL STANLEY McCHRYSTAL ,  
auteur van Team of Teams

‘Business Modellen voor Teams geeft weer hoe ik bin-
nen Google heb gecoacht met het Canvas — en meer.’ 

—BRIAN K. HANEY , Program Manager,  
Google Cloud Platform Support Team

‘Als jij je team wil laten schitteren dan is dit een must-
read door de connectie tussen strategie, teams en 
ieder mens in een organisatie. Compleet met prak-
tische teamtools en individuele ontwikkelboosters.’ 

—DENNIS DAEMS , Business Model Expert, Team 
Booster en Personal Strategyzer

‘Dit is wat innovatie nodig heeft: manieren om team-
leden zelf enthousiast businessmodellen te laten  
beschrijven en uitvoeren.’ 

—NICOLAS BURKHARDT , CEO,  
Kopfspringer GmbH, Duitsland

‘Een rijk en inspirerend boek voor wie met teams 
werkt. Begin bij het begin of sla het gewoon open: 
je vindt altijd iets bruikbaars.’ 
—MARTIJN VROEMEN , adviseur en coach, auteur 

van o.a. Handboek Teamcoaching 

Voor gratis tools en aanvullende 
content, ga naar  

businessmodelsforteams.com
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