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Handleiding uitvoerfase 
Why: Waarom is de uitvoerfase noodzakelijk? 
De uitvoerfase is cruciaal omdat het de brug slaat tussen innovatieve concepten en hun realisatie in 
de praktijk. Zonder effectieve uitvoering blijven zelfs de meest innovatieve ideeën slechts abstracte 
concepten en kunnen ze hun potentieel niet volledig bereiken. Een succesvolle uitvoering zorgt 
ervoor dat innovatieve sportproducten, diensten of initiatieven daadwerkelijk worden 
geïmplementeerd en getest, waardoor hun waarde en effectiviteit in de echte wereld kan worden 
bewezen. 
 
How: Hoe benaderen we de uitvoerfase? 
De uitvoerfase omvat het concreet realiseren van de nieuwe sportproducten, diensten of initiatieven 
die zijn ontwikkeld op basis van het Business Model Canvas (BMC). Dit proces vereist nauwkeurige 
planning, ontwikkeling en implementatie, met voortdurende monitoring en aanpassing om de 
producten en diensten effectief af te stemmen op de behoeften van de doelgroep en de 
marktvoorwaarden. 
 
What: Wat levert de uitvoerfase op? 
Deze fase resulteert in concrete producten of diensten die niet alleen ontwikkeld zijn, maar ook 
daadwerkelijk worden geïmplementeerd en afgenomen door de doelgroep.  
 
Achtergrondinformatie 
De uitvoerfase in het innovatieproces is waar ideeën tot leven komen, specifiek in de sportwereld, 
waar het draait om het realiseren van nieuwe sportproducten, diensten of initiatieven. Na het 
zorgvuldig plannen en ontwerpen van een innovatief concept, vaak met behulp van het Business 
Model Canvas (BMC), is het tijd om deze ideeën om te zetten in concrete acties en fysieke 
producten of operationele diensten. 
 
Een succesvolle uitvoerfase leidt tot producten of diensten die niet alleen werken zoals gepland, 
maar ook worden omarmd door de gebruikers, zoals sporters, coaches, sportorganisaties of fans. 
Het is de fase waarin theoretische modellen en prototypes worden omgezet in werkende 
oplossingen die daadwerkelijk waarde toevoegen aan de sportsector. 
 
De uitvoerfase wordt als geslaagd beschouwd wanneer de nieuwe producten of diensten effectief 
worden gebruikt in de sportpraktijk en een positieve impact hebben. 
 
Voordelen 

• Verhoogde kansen op succesvolle marktintroductie en adoptie van de innovatie. 
• Concrete resultaten die de effectiviteit van de innovatiestrategie demonstreren. 
• Versterkte reputatie en positionering van de sportbond als een innovatieve organisatie. 

 
Nadelen 

• Het risico op implementatieproblemen, zoals budgetoverschrijdingen, tijdsvertragingen, of 
technische kwesties. 
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• Potentiële weerstand tegen verandering binnen de organisatie of de bredere 
sportgemeenschap. 

• De noodzaak van substantiële middelen en investeringen, die financiële druk kunnen 
veroorzaken. 

 
 
Methodieken 
Voor het succesvol doorlopen van de uitvoerfase kunnen sportbonden verschillende methodieken 
gebruiken, zoals: 

• Agile Projectmanagement: Flexibele en iteratieve aanpak voor het beheren van projecten, 
waardoor snel kan worden ingespeeld op veranderingen en feedback. 

• Pilotprogramma’s en Beta-Tests: Het introduceren van de innovatie bij een klein, 
gecontroleerde gebruikersgroep om waardevolle inzichten en data te verzamelen voordat 
een volledige marktintroductie plaatsvindt 
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Stap voor Stap binnen de uitvoerfase 
1. Business Model Canvas (BMC) Valideren Beoordeel kritisch elk onderdeel van het BMC om de 
haalbaarheid van je MVP te garanderen. Focus op hoe het product of de dienst waarde toevoegt 
voor sporters en hoe het zich onderscheidt in de sportmarkt. Zorg ervoor dat je financiële modellen, 
doelgroepsegmentatie en waardeproposities grondig onderbouwd zijn. 
 
2. Productie of ontwikkeling starten Begin met de productie of ontwikkeling van je sportinnovatie, 
waarbij je nauwgezet kwaliteitscontrole en projectmanagement toepast. Dit zorgt ervoor dat het 
product of de dienst voldoet aan de specifieke eisen en verwachtingen van sporters en 
sportorganisaties. 
 
3. Businessplan implementeren Activeer je financiële en organisatorische middelen door een 
gedetailleerde planning uit te werken. Dit omvat het vaststellen van een budget, het werven van 
financiering en het opbouwen van een sterk team dat verantwoordelijk is voor de uitvoering van het 
project. 
 
4. Marketing- en communicatieplan uitvoeren Creëer een marketingstrategie die aansluit bij de 
belevingswereld van sporters, met promotieactiviteiten die resoneren binnen de sportgemeenschap. 
Implementeer communicatie-initiatieven die de voordelen en uniekheid van je innovatie 
benadrukken. 
 
5. Samenwerken met betrokkenen Ontwikkel sterke relaties met alle relevante stakeholders, zoals 
sportbonden, clubs, coaches en investeerders, om steun te verkrijgen. Deze relaties zijn cruciaal 
voor het succes en de acceptatie van je innovatie in de sportwereld. 
 
6. Werven van eerste betalende gebruikers Focus op het verkrijgen van eerste betalende klanten 
door effectieve verkoop- en klantbetrokkenheidsstrategieën. Demonstreer de waarde van je 
innovatie in de praktijk, gericht op hoe het de sportervaring verbetert of sportprestaties verhoogt. 
 
7. Evaluatie en iteratie Voer regelmatig evaluaties uit en verzamel feedback om je aanbod te 
verbeteren. Wees bereid om aanpassingen te maken op basis van de reacties van gebruikers en de 
dynamiek van de sportmarkt, om zo de beste ervaring voor sporters en organisaties te garanderen. 
 
Na het succesvol lanceren van het doorontwikkelde MVP, heeft de doelgroep het product of dienst 
afgenomen. Er kan besloten worden om de schaal te gaan vergroten. De volgende fase in het 
innovatieproces staat hierbij stil, namelijk de schaalvergrotingsfase. 
 
Tips voor Succes 

1. Blijf Flexibel: Wees bereid om plannen aan te passen op basis van feedback en 
marktveranderingen. 

2. Focus op meerwaarde voor de sporter: Richt alle inspanningen op het creëren van waarde 
voor de sporters en andere gebruikers. 

3. Meet en Evalueer: Stel duidelijke KPI's (Key Performance Indicators) in en evalueer 
regelmatig de voortgang om te zorgen dat doelen worden bereikt. 
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4. Bevorder Teamwerk: Zorg voor een samenwerkingscultuur en open communicatie binnen 
het team. 

5. Benut Netwerken: Maak optimaal gebruik van de relaties met stakeholders en partners 
binnen de sportwereld. 

6. Implementeer Effectief Verandermanagement: Bereid de organisatie voor op veranderingen 
en zorg voor een soepele overgang. 

7. Zorg voor Duurzaamheid: Ontwikkel strategieën die niet alleen op korte termijn, maar ook 
op lange termijn haalbaar zijn. 

 
Bronnen voor Meer Informatie 

1. Begrijpen van Innovatiebeheer: Medewerkers kunnen leren over de principes van 
innovatiemanagement zoals besproken in "The Essential Guide to the Innovation 
Management Process" van Creately, maar dan toegespitst op sportorganisaties. Dit 
betekent het ontwikkelen van een begrip van hoe nieuwe ideeën kunnen worden 
gegenereerd, ontwikkeld en geïmplementeerd binnen de context van sport, met aandacht 
voor het verbeteren van sportprestaties, het bevorderen van betrokkenheid en het 
verbeteren van de algehele ervaring voor sporters en fans. 

2. Volgen van de Innovatieprocesstappen: Gebruik makend van de gids "The Innovation 
Process: A Step-by-Step Guide" van Northeastern University, kunnen sportorganisaties de 
fasen van ontdekking, ontwikkeling en commercialisering aanpassen aan hun specifieke 
behoeften. Dit kan inhouden dat nieuwe trainingsmethoden worden ontdekt, de 
ontwikkeling van sporttechnologie wordt bevorderd, of dat nieuwe manieren worden 
geïntroduceerd om sportevenementen te commercialiseren en te marketen. 

3. Implementeren van Succesvolle Innovatiestappen: Door het volgen van de "10-Step Process 
to Successful Innovation" van DigitalLeadership.com, kunnen sportbonden een 
gestructureerde benadering hanteren voor het innoveren in hun veld. Dit omvat het actief 
zoeken naar nieuwe en baanbrekende ideeën die sportdiensten of -processen kunnen 
herdefiniëren, het beoordelen van deze ideeën op haalbaarheid en relevantie, en het 
ontwikkelen en op de markt brengen van de meest veelbelovende innovaties. 

 
 

 
 


