
Visionplanner Inspire
De transitie naar een abonnementsmodel

November 2023

Jim van der Meijden
Gregor Biljardt

Amsterdam office
Infinity Building, 5th floor
Amstelveenseweg 500
1081 KL Amsterdam
Nederland
Tel: +31 20 75312 53
amsterdam@simon-kucher.com

mailto:amsterdam@simon-kucher.com


Bron: Simon-Kucher

Sprekers
Vandaag

Email: 

Jim.vanderMeijden@simon-kucher.com

www.simon-kucher.com

Jim van der 
Meijden

Sr. Director

Email: 
Gregor.Biljardt@simon-kucher.com

www.simon-kucher.com

Gregor 
Biljardt

Sr. Manager



1985
OPGERICHT

45 
KANTOREN

30
LANDEN

2,000+
WERKNEMERS

190
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Onze sector expertise

▪ Consumer 

▪ Financial Services 

▪ Healthcare & Life Sciences

▪ Industrials

▪ Technology Media en Telecom

Simon-Kucher is wereldwijd het toonaangevende adviesbureau voor commerciële 

groeivraagstukken
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Onze reputatie
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Onze klanten
▪ Onze klanten komen uit meer dan 120 

sectoren en variëren van Fortune en FTSE 
100 bedrijven tot unicorns

Onze mensen
▪ Specialisten in commerciële strategie & 

prijsbepaling, transaction services & private 
equity, digitale oplossingen en software

▪ Hands-on en resultaatgericht
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Er zijn vele redenen waarom bedrijven de transitie naar een abonnementsmodel 

maken; de meerderheid van redenen is ook relevant binnen accountancy
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Waarde bedrijf verhogen

Nieuwe marktsegmenten betreden

Voorspelbaarheid omzet verhogen

Productaanbod differentiëren

Klantrelatie versterken

CLTV verhogen

Motivatie bedrijf

Flexibiliteit

Pay as you go

Ontzorgen

Schaalbaarheid

Voorspelbare kosten

Altijd up to date

Motivatie klanten



Vijf essentiële stappen om een goed werkend abonnementenmodel op te zetten
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Kies zorgvuldig de 
juiste prijsmetriek die 
zorgt voor het optimaal 

verzilveren van jouw 
diensten

Kies een 
pakketstructuur met 
een balans tussen de 

kracht van flexibiliteit en 
differentiatie vs. de 
kracht van eenvoud

Bepaal het juiste 
prijsniveau gebaseerd 

op waarde en 
betalingsbereidheid

Ken de rol van je 
diensten om een 
instappakket te 

maken en 
aantrekkelijke upsell-

opties

Definieer 
klantsegmenten op 

basis van verschillen in 
hun behoeftes

31 42 5
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Klantsegmenten

Definieer een klantsegmentatie o.b.v. klantbehoeftes als startpunt voor ontwerp van 

het recurring revenue model

Klanten segmenteren op basis van demografische kenmerken is vaak niet genoeg om verschillen in voorkeuren te bepalen

Simon-Kucher | Visionplanner | De transitie naar een abonnementsmodel | November 2023

Bron: Simon-Kucher

1

King Charles Ozzy Osbourne

Twee klanten: op het eerste oog vergelijkbaar.... ...maar erg verschillend!
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Minst flexibel, 
maar simpel

Meest flexibel, 
maar complex

All-you-
can-eat

Functionele
pakketten

Good/
Better/

Best

Platform +
functionele pakketten

Build-your-
own

Kies een pakketstructuur met een balans tussen de kracht van flexibiliteit en 

differentiatie vs. de kracht van eenvoud

Wat is de optimale pakketstructuur? 

Bron: Simon-Kucher

Snel groeiende bedrijven pakketeren hun 
product met een ‘land & expand’ strategie

Propositiestructuur
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Volume strategie

Simpel product

Duidelijke use cases

Geen upsell mogelijk

Upsell mogelijk

Verschillende 
segmenten

Breed product

Cross-sell

Complex product

Verschillende behoeften
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Source: Simon-Kucher & Partners
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Rol van propositie elementen

Ken de rol van je diensten om een instappakket te maken en aantrekkelijke upsell-

opties

Evalueer de rol van je diensten: wat zijn leaders, fillers, killers en add-ons?
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Illustratief

Administratieverwerking

Aangifte omzetbelasting

Aangifte vennootschapsbelasting

Aangifte inkomstenbelasting

Samenstellen jaarrekening

Salarisverwerking

Adviesdiensten

Bespreken jaarrekening

Dashboarding

Maandelijkse rapportages
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Mogelijke accountancy diensten Dienst/functie evaluatie matrix

Gepercipieerde waardeLaag Hoog

Leaders

Add-ons

Fillers

Killers
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Project voorbeeld: We verdelen leaders over meerdere niveaus van abonnementen om 

up-sell naar meer premium pakketten te faciliteren

Hoe je het best functionaliteiten over pakketten verdeeld

Bron: Simon-Kucher

Dienst/functie evaluatie matrix Resultaat: abonnementen gebaseerd op klantmaturiteit

Project voorbeeld

= Leader

= Filler

= Add-on

Instappakket met 
kernfunctionaliteiten 
en aantrekkelijke 
upsell

Rol van propositie elementen
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Verschillende bronnen kunnen je helpen met het bepalen van de rol van functionaliteiten/diensten; bijv. expert-beoordeling, 
product manager data, sold-with analyse, klantonderzoek (zoals conjoint analyse of klantinterviews)



Prijsmetriek

Kies zorgvuldig de juiste prijsmetriek die zorgt voor het optimaal verzilveren van jouw 

diensten

Er is een grote variëteit aan prijsmetrieken waar je aan zou kunnen denken
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Niet uitputtend

▪ # rapporten

▪ # facturen

▪ type documenten

▪ …

Gebruikers

▪ € omzet

▪ # werknemers (ZZP / MKB)

▪ # klanten

▪ …

Grootte Transacties

▪ # transacties

▪ € transacties

▪ type transacties

▪ …

Complexiteit

▪ type entiteit

▪ # entiteit

▪ Industrie/sector

▪ ..
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Een ideale prijsmetriek moet voordelen opleveren door…

Jouw bedrijf Jouw klanten

Waarde 
vangen

In lijn met geleverde waarde

Toepasbaar voor alle producten en use cases
Acceptabel

In lijn met gepercipieerde waarde en hogere 
kosten leiden tot meer impact/resultaat

Schaalt met ontvangen waarde

I I

Toekomst-
bestendig

Schaalt met gebruik & groei en is in lijn met 
toekomstige ontwikkeling

Verlaagt afhankelijkheid van marktcondities

Voorspelbaar
Voorspelbare kosten op de lange termijn

Helpt klanten met het berekenen van totale kosten
II II

Makkelijk te 
implemen-
teren

Haalbaar om te administreren, monitoren, 
controleren en handhaven

Makkelijk te communiceren

Flexibel

Maakt het klanten mogelijk om te betalen voor de 
gewenste scope en gebruik van het product 

Helpt koper met overkomen van budgetlimieten

III III
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Prijsniveau

Bepaal het juiste prijsniveau gebaseerd op waarde en betalingsbereidheid; denk vooral 

in WAARDE niet in (ontwikkelings)kosten

Welk prijsniveau is in lijn met de geleverde waarde?

Bron: Simon-Kucher; http://www.bbqcenter.nl

Prijs:
€139.00

Prijs:
€219.00

Weber BBQ "Original kettle" Weber BBQ "Original kettle premium"

▪ Productverschil: Asbak

▪ Voor sommige klanten is een asbak 60% meer waard

▪ Waardeverschil: gemak
Tip: Durf het aan om verschillende 
prijspunten te testen met je klanten
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Accountancy voorbeeld: 
Jaarrekening die verplicht 
is vs. jaarrekening voor 
financiering 



Leer van anderen: Voorbeeld van Good, Better, Best pakketten bij Vacura
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Duidelijke opbouw in 
diensten binnen de 
pakketten

Premium diensten in 
meest premium 
pakketten

Stuurt klanten met 
‘meest gekozen’ 
indicatie

Addresseert
verschillende 
klantsegmenten 
(heeft zowel MKB 
als ZZP pakketten)

Duidelijke 
waardevehaal bij elk 
van de pakketten

Sommige 
kerndiensten 
(leaders) 
beschikbaar in alle 
pakketten
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Q&A


