
 

Dit project is gefinancierd met steun van de Europese Commissie. Deze publicatie (mededeling) 
geeft alleen de mening van de auteur weer en de Commissie kan niet verantwoordelijk worden 

gehouden voor enig gebruik dat kan worden gemaakt van de daarin opgenomen informatie. 

1. Introductie 
 

Canvas Waardepropositie is een strategisch hulpmiddel dat bedrijven helpt producten of diensten te 

begrijpen en te ontwerpen welke voldoen aan de behoeften van hun klanten. Het kent twee 

hoofdcomponenten: het klantprofiel en de waarde kaart. Het klantprofiel omschrijft de taken, pijnpunten en 

voordelen van de klant terwijl de waard kaart definieert hoe het bedrijf van plan is om aan die behoeften te 
voldoen door middel van producten of diensten. Door gebruik te maken van het Canvas Waardepropositie 

kunnen organisaties hun aanbod afstemmen op de eisen van de klant en waarde creëren die hen 

onderscheidt van concurrenten wat uiteindelijk de klanttevredenheid en het zakelijk succes stimuleert. 

1. Beschrijving 

Het creëren van een Canvas Waardepropositie voor een plastic herwaarderingsproject omvat kennis van de 

behoeften en wensen van je klanten en deze afstemmen op de voordelen van jouw project. Het canvas 

bestaat uit twee secties: Klantprofiel en Waardekaart. 

Klantprofiel: 
 
1. Klantvraag: 

− bepalen van de belangrijkste taken en doelen met betrekking tot het beheer of de herwaardering 

van kunststofafval 

− voorbeeld: Het verminderen van plasticvervuiling, het vinden van duurzame alternatieven, het 

voldoen aan milieuvoorschriften.  

 
2. Winst voor de klant: 

− maak een lijst van positieve resultaten die klanten van het project verwachten 

− voorbeeld: Kostenbesparing, vermindering van de milieu-impact, positief merkimago. 

 
3. Pijn van de klant: 

− Ken de uitdagingen van klanten bij het beheren van plastic afval 

− Voorbeeld: Hoge verwijderingskosten, beperkte recyclingmogelijkheden, negatieve publieke 

perceptie. 

 

Waardekaart: 
 
1. Producten & Diensten: 

− beschrijf projectkenmerken en oplossingen die voldoen aan de behoeften van de klant 

− voorbeeld: Infrastructuur voor kunststofrecycling, duurzame verpakkingsalternatieven, 

afvalinzamelingsprogramma's. 

 

2. Voordeelverschaffers: 

− leg specifieke voordelen uit die de pijn van de klant verlichten 

− voorbeeld: kosteneffectieve recyclingmethoden, toegang tot gerecyclede kunststofmaterialen, 

deskundig advies op het gebied van afvalbeheer. 

 
3. Pijnverzachters: 

− schets hoe het project uitdagingen van klanten aanpakt en elimineert 
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− voorbeeld: het verlagen van de kosten voor het verwijderen van plastic afval, het faciliteren van 

handige recyclingopties, het vergroten van het bewustzijn om de publieke perceptie te verbeteren. 

 
Door het Canvas Waardepropositie te gebruiken, begrijp je hoe jouw plastic herwaarderingsproject aansluit 

bij de behoeften van de klant en welke waarde dat biedt. Deze kennis helpt het project te verfijnen en aan 

te passen om je klanten en belanghebbenden beter van dienst te zijn waardoor de kans op succes en 

acceptatie toeneemt. 
. 

 

Wanneer en hoe deze tool te gebruiken 
Het Canvas Waardepropositie is een krachtig hulpmiddel voor het ontwerpen, analyseren en verbeteren van 
de waardepropositie van je kunststofherwaarderingsproject. Hier lees je hoe je het canvas effectief kunt 

gebruiken: 

 
1. Ontwikkelingsfase: 

− definieer en verfijn de waardepropositie van het project in een vroeg stadium 

− verzamelen van klantgegevens voor het klantprofiel 

− identificeer de unieke waarde van je project en pak pijnpunten van klanten aan in de map 

waardepropositie. 

 
2. Marktonderzoek: 

− valideer aannames en verzamel nauwkeurige klantgegevens 

− analyseer concurrenten om jouw project te onderscheiden. 

 
3. Communicatie: 

− maak overtuigende marketingboodschappen op basis van het canvas 
− benadruk projectvoordelen en pak de pijn van klanten aan. 

 
4. Project optimalisatie: 

− bekijk het canvas voortdurend opnieuw om relevant en concurrerend te blijven 
− verzamel feedback voor verbeteringen. 

 
5. Team strategie: 

− gebruik het canvas samen om alle teamleden op één lijn te brengen 
− zorg voor een gedeeld begrip van de behoeften van de klant en de projectwaarde. 

 
6. Presentaties van investeerders/belanghebbenden: 

− gebruik het canvas om projectwaarde en potentiële impact aan te tonen. 

 
Het Canvas Waardepropositie is een dynamische tool die met jouw project mee evolueert en een 

overtuigende waardepropositie creëert voor succes.  
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Benodigd materiaal 
Om het Canvas Waardepropositie effectief te gebruiken voor je plastic herwaarderingsproject, hebt je het 

volgende nodig: 

1. canvassjabloon: maak een canvas met behulp van teken- of presentatiesoftware of zoek vooraf 

ontworpen sjablonen online 
2. klantonderzoeksgegevens: verzamel informatie over doelklanten, marktonderzoek, enquêtes en 

interviews om hun behoeften te begrijpen 
3. projectinformatie: ken de functies, voordelen en unieke verkoopargumenten van jouw project voor 

de waardepropositie 
4. concurrentieanalyse (optioneel): inzichten uit concurrentieanalyse kunnen ook marktcontext bieden 
5. medewerkers (optioneel): betrek teamleden voor verschillende perspectieven. 

Het canvas waardepropositie is een veelzijdig hulpmiddel voor het organiseren van informatie en het creëren 

van een duidelijke waardepropositie voor jouw kunststof herwaarderingsproject. Gedetailleerde en 

nauwkeurige gegevens stemmen aanbod af op de behoeften en wensen van de klant. 

Bronnen 
Links: https://www.strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas 

https://www.strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas

