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1. Inleiding
1.1 Samenvatting

(MAAK DEZE SAMENVATTING ALS LAATSTE! BEGIN MET “VISIE”.)

Vertel hoe je bedrijf heet (en evt. waarom) en beschrijf zo kort en bondig (maar wel volledig) mogelijk je bedrijfsidee. Leg het accent op wat jij de markt voor bijzonders te bieden hebt, aan wie je het voornamelijk gaat verkopen, hoeveel geld je voor je plan nodig denkt te hebben. Mensen die dit plan lezen moeten in deze samenvatting in een half A4-tje een goed idee hebben van jouw plan. Hierna kunnen ze dan de details lezen.
1.2 Visie

Hoe ben je op dit idee gekomen, wat is de reden dat je dit wilt gaan doen. Hoe weet je dat er belangstelling voor je product is.
(met name: welke signalen heb je opgevangen uit de markt / je omgeving waardoor je besloten hebt dit te willen gaan doen. Probeer dit te onderbouwen met cijfers of bijv. publicaties in vakbladen. Pas op voor Wishful Thinking!)

1.3 Missie

Welke ‘opdracht’ geef je jezelf mee, wat wil je met je bedrijf bereiken.
(hoe zou je willen dat jouw toekomstige klanten over jou en/of jouw bedrijf spreken (als je er niet bij bent))

2. Marketing
2.1 Productomschrijving
De diensten en producten die ik op de markt ga brengen.
(geef een opsomming van alle mogelijke producten/diensten die je aan gaat bieden en wat per product/dienst de technische specificaties of producteigenschappen zijn).

Hoe positioneer ik mijn bedrijf/product in de markt
Zit je bijvoorbeeld in het ‘hoge’, dure segment, of ben je juist goedkoop met wat mindere kwaliteit
De meerwaarde of voordelen die mijn producten of diensten hebben voor mijn afnemers
(m.a.w. wat hebben jouw klanten aan jouw dienst/product)
(voor elk product/dienst: welk probleem lost het voor ze op of in welke behoefte voorziet ze.)

Hoe onderscheidend ben ik
(waarin ben je bijzonder of anders dan andere aanbieders, denk ook aan combinaties van eigenschappen die je bijzonder kunnen maken)
Zit je in een nichemarkt? Denk dan ook eens aan het volgende: waarom is nog niet iemand eerder op dit idee gekomen? Of was er al iemand met dit idee en is er mee gestopt. Als dat zo is, waarom was dat dan?)

Hoe komt mijn dienst / dit product tot stand
(dit beschrijft bijvoorbeeld een productieproces, een inkoop- en/of verkoopproces e.d.) 

2.2 Doelgroepomschrijving
Hoe zien mijn klanten er uit

(probeer zo nauwkeurig mogelijk te omschrijven welk type mensen of bedrijven interesse in jouw product/dienst zouden kunnen hebben)

2.3 Afzetmogelijkheden

Is er wel voldoende markt om mijn producten aan te verkopen? Om deze afzetmogelijkheden te bepalen is eerst marktonderzoek nodig.

Markt- en brancheonderzoek

Gebruikte methodes

1. Deskresearch: op internet valt veel markt- en branche-informatie te halen. Ik heb daar op de volgende sites informatie gevonden:

1.1. Kamer van Koophandel (KvK)

1.2. Gemeentegids van de gemeente …

1.3. Gouden Gids, Marktplaats, I-Local etc.

1.4. Centraal Bureau voor Statistiek (CBS)

1.5. Economisch Instituutvoor het Midden en Klein Bedrijf (EIM)

1.6. Hoofd Bedrijfschap Detailhandel (HBD)

1.7. Branche-informatie van banken, zoals Cijfers & Trends van de RABO

1.8. Horeca Startersloket

2. Fieldresearch: ik heb buiten de papieren informatie ook nog andere informatie ingewonnen via:

2.1. Gesprekken met mijn eigen netwerk

2.2. Gesprekken met ervaringsdeskundigen of branchegenoten
2.3. Gesprekken met adviseurs van: 

2.4. Interviews met potentiële opdrachtgevers

2.5. Enquête ter plekke ….

2.6. Bijwonen van bijeenkomsten bij KvK

Resultaten

Presenteer de conclusies uit je onderzoek op de onderstaande punten en verwijs naar bijlages.

Wat is mijn afzetgebied / verzorgingsgebied
(Dit is het gebied waar je je actief op richt en je product hoofdzakelijk zult verkopen, bijv. wijk, stadsdeel, stad, stad+omgeving, streek, provincie, heel Nederland, NL+omringende landen, Europa en/of andere werelddelen)
De grootte van mijn doelgroep.

(onderbouw hier met cijfers en bronvermelding hoe groot je doelgroep is. Voeg eventuele bewijsdocumenten toe als bijlage)

Bestedingspatroon van mijn doelgroep

(onderbouw hier met cijfers en bronvermelding wat het bestedingspatroon van je doelgroep is. Voeg eventuele bewijsdocumenten toe als bijlage)

Kengetallen uit de branche

Maak een samenvatting van relevante kengetallen uit je branche, bijvoorbeeld omzetcijfers, brutowinstmarges, omzet/m2, omzet per fte etc.
Toekomstperspectieven.
(beschrijf in korte bewoordingen wat de ontwikkelingen van de afgelopen jaren waren en wat je marktonderzoek heeft opgeleverd aan toekomstverwachtingen. Voeg de volledige teksten toe als bijlage.)
De aantrekkelijkheid om in deze branche een bedrijf te starten.

De marketing goeroe Michael Porter heeft vijf factoren benoemd die van invloed zijn op het toetreden in een nieuwe markt.

1. Directe concurrentie en Kopieerbaarheid: zijn er al bedrijven met, of is het voor nieuwe toetreders gemakkelijk om met hetzelfde idee als dat van mij op de markt te komen.
TEKST

2. Indirecte concurrentie en Alternatieven: hoe gemakkelijk is het om met een ander, maar vergelijkbaar idee op de markt te komen.

3. Surrogaatproducten: hoe gemakkelijk is het om met een namaak idee op de markt te komen
4. Hoe groot is de macht van toeleveranciers: hebben zij een monopoliepositie en kunnen zij de prijzen sturen zoals zij willen.

5. Hoe groot is de macht van de afnemers/klanten: hebben zij een dusdanige macht dat zij de verkoopprijzen onder druk kunnen zetten.

Conclusies

2.4 Marktbenadering

Nu uitgezocht is dat er voldoende afzetmogelijkheden zijn is het belangrijk te bepalen hoe de markt het beste benaderd kan worden.
Product-Markt-Combinaties (PMC’s)
Wanneer je meerdere producten en meerdere doelgroepen hebt, ontstaan er theoretisch een flink aantal combinatiemogelijkheden. Het verstandigst is het om met twee, maximaal drie product-markt-combinaties je bedrijf op te starten.

Koopargumenten

Met welke argumenten ga je welke product-markt-combinaties benaderen. 
Welke instrumenten ga ik inzetten en waarom

(Op welke wijze, met welke hulpmiddelen ga je je argumenten verkondigen. Verklaar ook per instrument waarom je juist die inzet. Denk daarbij o.a. aan beschikbaar budget, de uitvoerbaarheid en het gewenste effect)

Moet je vooral nieuwe klanten creëren of moet je ze bij de concurrenten weghalen
(M.a.w. boor je een nieuwe doelgroep aan, of zijn het mensen die al iets vergelijkbaars gebruiken bij een andere leverancier)

Waarom zou men nu bij jou gaan kopen en niet bij de concurrent
(waar ben jij beter in of anders, wat heb je de markt te bieden)

Wanneer ga ik deze instrumenten inzetten
3. De Ondernemer

Mijn motivatie om ondernemer te worden

Wat denk je in het ondernemerschap te kunnen vinden, wat je niet in loondienst zou kunnen vinden
(waarom zou je niet een leuk baantje nemen met een vast inkomen. Wat trekt je nu precies aan in het ondernemerschap.

Waarom ben ik de geschikte persoon om dit plan uit te voeren

(denk bijvoorbeeld aan je vakmanschap, opleidingen, studies, ervaring, speciale vaardigheden, een speciaal netwerk en je persoonlijke eigenschappen en motivatie. Maar ook of je uit een ondernemersgezin komt, of je vroeger als eens ondernemer bent geweest of dat je andere ondernemende dingen hebt gedaan, avontuurlijk bent ingsteld en dergelijke. Voeg in ieder geval je CV en eventuele uitslagen van tests toe als bijlage)

Evt. beperkingen (alleen voor mensen met een arbeidsongeschiktheidsuitkering of -verleden)
(geef aan in hoeverre je handicap een beperkende rol kan spelen bij de uitoefening van je bedrijf en hoe je daar mee om denkt te gaan)

Hoe ziet mijn tijdsindeling er straks uit

(per dag, per week en/of per maand en is dit haalbaar? Kan je het wel allemaal alleen aan. Voeg desnoods een urenberekening bij.)
Realiseer je dat je ook tijd in moet lassen voor inkopen, (verkoop-) gesprekken voeren, administreren, reizen, netwerken, op de hoogte blijven van ontwikkelingen en last but not least: je privé-leven niet verwaarlozen (gezin!).

Mijn ambitie / toekomstperspectief

 (stel dat alles zou lukken wat je van plan bent, hoe zou je bedrijf er over 5 of over 10 jaar uitzien. Wat wil je bereiken, zowel op persoonlijk als op zakelijk gebied. Hoe zou je willen dat anderen over jou en je bedrijf denken)


Financiën

4.1 Investeringen en financiering

Heb je al een idee hoeveel geld je nodig hebt om je bedrijf op te starten en hoe denk je dit te gaan financieren. Onderbouw met prijslijsten, offertes e.d.
(beschrijf hier in algemene termen, benoem alleen bijzondere posten, werk verder uit in de financiële rekenbladen)

Voorwaarden voor financiering.

(banken zullen niet gauw in zee gaan met mensen zonder eigen vermogen. Ook zijn er branches waar banken niet graag geld in investeren. Een Microkrediet hanteert lagere eisen aan de kredietwaardigheid (eigen vermogen, dekking). Uitkeringsinstellingen zoals gemeenten en het UWV hanteren iets lagere rentepercentages dan banken, maar werken met maximale kredietbedragen en doen langer over een eventuele toekenning. Wil je van familie of vrienden lenen, leg dan de afspraken vast op papier)

Schuldpositie

Vermeld of je momenteel nog schulden hebt, hoe die ontstaan zijn en hoe de aflossing verloopt. Heb je een negatieve BKR-notering? Leg uit hoe die ontstaan is en hoe je die in de toekomst wilt oplossen. Geef ook aan waarom je verwacht niet wéér in zo’n positie te komen.
Conclusie
hoeveel krediet heb je nodig en wat is je voorkeursaflossingstermijn.
4.2 Winstverwachting (Rentabiliteit)
(beschrijf hier de onderstaande punten in algemene termen, benoem alleen bijzondere posten, werk details verder uit in de financiële rekenbladen)

Inkoopprijzen

Onderbouw het liefst met leveranciersprijzen, offertes e.d.
Hoe zien de gebruikelijke contractafspraken er uit, bijvoorbeeld t.o.v. leveringstermijn, betalingstermijn, garanties, uitsluiting risico’s, levering en leveringsvoorwaarden. Alle prijzen exclusief BTW!)
Verkoopprijzen

Beschrijf hoe je je verkoopprijzen hebt bepaald:
Kostprijs plus opslag
Marktwerking / concurrentie
Prijsmaximalisatie obv wat iemand er voor uit zou willen geven
Door leverancier voorgeschreven
Op andere manier voorgeschreven
Hoe is in jouw branche de betalingsmoraal (uitgedrukt in betalingsdagen na factuurdatum)
Omzetbepaling

Methodes

Beschrijf verschillende methodes (bijvoorbeeld omzet per vloeroppervlak of per werknemer) en leg uit voor welke je kiest. Verklaar ook de ontwikkeling van je omzetcijfers in de eerste drie jaar (bijvoorbeeld a.d.h.v. de te verwachten trends).
Berekening

Bedrijfskosten

Privé-opnames

Verklaar je privé-opnames. Voeg desnoods een aparte berekening toe m.b.t. je privé uitgavenpatroon (kijk voor een goede lijst in Het Geldboek voor Ondernemers van het Nibud, op te vragen bij je coach).
In geval van een uitkering mag je ook aangeven in hoeverre je daar mee uitkomt.
Heb je een partner met een inkomen, geef dat dan ook aan en bepaal wat jouw minimale inbreng in de huishouding moet zijn. Geef ook aan hoelang je nog gebruik kunt maken van een uitkering.)

Winstverwachting
Licht de cijfers uit de exploitatiebegroting toe.

4.3 Taakstellende omzet (break-even)

Berekening

Noodzakelijke aflossing schulden
minimale privéopnames
(maak de vergelijking met de Nibud-cijfers uit het Geldboek voor ondernemers
vaste bedrijfskosten
essentiële variabele bedrijfskosten
eventueel te betalen belasting
benodigde brutowinst
Hoe hoog moet nu de omzet zijn om de minimale vaste en de meest essentiële variabele bedrijfskosten en minimale privéopnames te dekken
(dit heet de ‘break-even’-omzet of, taakstellende omzet; wat moet je minimaal verkopen om ‘quitte’ te spelen. Beschrijf hier in algemene termen, werk verder uit in de financiële rekenbladen)

Is de taakstellende omzet gemakkelijk haalbaar?
(beargumenteer dit met de gegevens uit ‘Doelgroepen’, ‘Marketing’ en ‘Concurrentie’.)

4.4 Liquiditeit

Geef aan hoeveel tijd er zit (gemiddeld) tussen respectievelijk de betaling van de inkoop, de verkoop van je product/dienst en de betaling van je facturen.
Hanteer je eigen leveringsvoorwaarden (dan bijvoegen) of maak je aparte afspraken met afnemers. Specificeer dit eventueel per product.

Conclusie

Is je bedrijf rendabel.
4. Bedrijfsorganisatie

Van waaruit ga je je bedrijf voeren
(eigen huis, huurpand, kooppand. Hoe is de bereikbaarheid voor evt. klanten en toeleveranciers)
Wat zijn de huur-/koopvoorwaarden 
(vraag (concept-)contracten op en laat die evt. door derden beoordelen)

Bestemmingsplan, vergunningen en diploma’s
(Voor het starten van een onderneming vanuit het eigen huis zijn een aantal globale landelijke richtlijnen opgesteld. Deze zijn: werkoppervlak mag niet meer zijn dan 20% van het totale woonoppervlak, de woonbestemming moet gehandhaafd blijven, er mag geen ambacht uitgeoefend worden, er mag geen parkeeroverlast veroorzaakt worden en in het algemeen mogen de buren geen last ondervinden van je onderneming. Ook mag je geen milieuvervuilende activiteiten ontplooien. Gemeentes kunnen echter via plaatselijke verordeningen hierop aanpassingen/aanvullingen doen. Meestal weet je gemeente afdeling ruimtelijke ordening hier het meeste van, anders de KvK. Daarnaast moet, bij een huurwoning, ook de woningbouwvereniging geen bezwaar hebben. Controleer altijd bij deze instanties of je vanuit je eigen huis mag starten).

Ondernemingsvorm
(de meest voor de hand liggende vorm is de eenmanszaak (EZ). Argumenten voor een EZ: eenvoudig en goedkoop op te richten, geen kapitaalseisen, fiscale voordelen in de eerste vijf jaar. Nadelen: aansprakelijkheid (geen scheiding tussen privé en zakelijk) en minder professionele uitstraling. Een BV is pas interessant bij een netto-winst van ca. € 90.000 of wanneer grote risico’s aangegaan moeten worden bij financiering met eigen vermogen). Ook heeft een BV iets meer aanzien wanneer zaken gedaan moet worden met grote veeleisende marktpartijen.
Samenwerking met andere ondernemers bij voorkeur eerst op basis van 2 eenmanszaken die een samenwerkingsverband afsluiten, pas later aan een vof beginnen.

BTW
welke tarieven omzetbelasting gebruik je en wat is de frequentie van aangifte/betalen.
Verzekeringen 
welke denk je af te gaan sluiten en waarom.
Leveringsvoorwaarden 
hanteer je die, en hoe heb je die opgesteld.
Personeel 
personeel nodig? Zo ja, is er voldoende gekwalificeerd personeel te vinden en op welke basis ga je ze inzetten en hoe zorg je dat ze in jouw bedrijf goed functioneren.
(Probeer in het begin van je onderneming zomin mogelijk mensen in vaste dienst te nemen. Denk aan freelancers, zzp-ers, 0-urencontracten, oproepkrachten, uitzendkrachten e.d.)

Administratie, boekhouding en kantoororganisatie
(ga je een boekhouder inschakelen en zo ja, is al bekend wie).

Logistiek
ga je producten leveren bij klanten?, zo ja, hoe regel je de logitistiek)
gaat de auto op de zaak of privé? Op basis van welke argumenten.
Subsidies
heb je recht op subsidies. Zo ja hoe ga je dat aanpakken.
5. Strategie

6.1 SWOT analyse

Sterktes

Zwaktes

Kansen
Welke kansen heeft je bedrijf in de nabije toekomst en welke sterke punten van je product/dienst kunnen daar op inspelen.
(haal die uit “ontwikkelingen en trends” en je eigen marktonderzoek)

Bedreigingen
Welke bedreigingen kunnen in combinatie met jouw zwakke punten het voortbestaan van je bedrijf belemmeren.
(haal die uit “ontwikkelingen en trends” en je eigen marktonderzoek)

6.2 Strategische acties
Hoe kan je met je sterke punten goed inspelen op de kansen in de markt.

Hoe kan je met je sterke punten de bedreigingen uit de markt afweren.

Welke zwakke punten moet je verbeteren of uitbesteden om de kansen in de markt niet te missen.

Zijn er zwakke punten die, in combinatie met bedreigingen uit de markt, het voortbestaan van je bedrijf in gevaar zouden kunnen brengen.
Planning

Wanneer ga je wát doen? Hoe ziet je planning er uit vanaf dat je ondernemingsplan klaar is.
(bijv. Wanneer wil je je ‘poorten’ openen en wat moet je allemaal nog doen voor het zover is. Bijvoorbeeld: Inschrijving Kamer van Koophandel, kredietaanvraag bij financiers inleveren, doen van investeringen, periode van marktbenadering etc.)

6. Conclusie

Beschrijf kort en bondig waarom jouw bedrijf gaat slagen.
7. Bijlagen

Voeg je CV en alle documenten toe waar je in de tekst naar verwijst
1. Bijlage 1
2. Bijlage 2

3. etc
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