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Voorwoord

Je loopt rond met plannen om een eigen bedrijf te starten. Je weet dat een goede voorbereiding het halve werk is, maar weet eigenlijk niet waar je moet beginnen. Je zou daarom wel eens willen praten met iemand die er echt verstand van heeft. Iemand die je helpt om je dromen waar te maken, maar die ook bereid is om je op de risico's te wijzen. Dan ben je bij Ondernemershuis Deventer aan het goede adres. We helpen je graag met het zetten van de eerste stappen op weg naar zelfstandig ondernemerschap. En vaak is de eerste stap het schrijven van een ondernemingsplan.

Het schrijven van een ondernemingsplan helpt je om de haalbaarheid van je plannen in kaart te brengen. In zo'n plan komen namelijk alle aspecten van je toekomstige bedrijf aan de orde. Daardoor vergeet je niets. Het dwingt je tot nadenken, ook over zaken die je moeilijk vindt en liever ‘wegstopt’. Door het schrijven van een ondernemingsplan worden je ideeën concreet en stel je ze hier en daar bij. Hierdoor krijg je inzicht in de haalbaarheid van je plannen. En als je dan besluit om daadwerkelijk een bedrijf te starten, dan weet je waar je aan begint. En dat kan een hoop narigheid voorkomen.

In deze handleiding wordt stap voor stap uitgelegd wat er in een ondernemingsplan moet staan, en in welke volgorde. Houd wel in gedachten dat ieder plan uniek is. Bespreek je plan daarom regelmatig met je adviseur van Ondernemershuis Deventer.

We wensen je veel plezier bij het schrijven!

Team Ondernemershuis Deventer

Schrijftips

In veel gevallen schrijf je het ondernemingsplan niet alleen voor jezelf, maar ook voor anderen. Misschien wordt je plan straks gelezen door een bank omdat je een lening wilt aanvragen. Of je hebt nu een uitkering en hebt toestemming nodig van je werkcoach om voor jezelf te beginnen. Dan is het belangrijk dat je goed voor de dag komt. Dat betekent dat je plan niet alleen inhoudelijk moet kloppen, maar er ook netjes uit moet zien en goed leesbaar moet zijn. Met dit plan moet je jezelf immers 'verkopen'.

Tips

•
Houd in gedachten waarom en voor wie je het plan schrijft.

•
Een goed plan schrijven kost tijd. Wacht daarom niet tot het laatste moment.
•
Concentreer je eerst op de hoofdlijnen; details komen later.

•
Wees eerlijk en concreet. Optimisme moet, maar verlies de realiteit niet uit het oog.
•
Een ondernemingsplan is geen opsomming. Onderbouw daarom je keuzes en uitgangspunten. 

•
Vermijd vaktermen. Leg in begrijpelijke taal uit welke producten of diensten je wilt gaan verkopen.

•
Vermeld de gebruikte bron(nen) . 

•
Zorg voor een nette opmaak en vermijd schrijf- en spelfouten.

•
Laat je plan door anderen lezen, bijvoorbeeld vrienden, familie en je adviseur.

•
Voeg nuttige documenten als bijlage toe aan je ondernemingsplan.

•
Voeg foto's toe van bijvoorbeeld  je producten of je bedrijfspand. 

•
Maak een pdf-bestand van je afgeronde ondernemingsplan als je het per e-mail gaat versturen.

1 Algemeen
1.1
Bedrijfsidee
 Welk product of welke dienst ga je verkopen?
 Wanneer ben je gestart of wil je gaan starten met je bedrijf?
1.2
Achtergrond

Hoe ben je op het idee gekomen om een eigen bedrijf te starten, waarom wil je dit product/deze dienst verkopen en niet iets anders? Waarom kies je voor het starten van een nieuw bedrijf of juist voor het overnemen van een bestaande onderneming?

1.3
Doelstellingen en opbouw ondernemingsplan

Vertel waarom je dit ondernemingsplan schrijft. Uiteraard kan je meer dan één reden hebben om je plan te schrijven. Veelgenoemde doelstellingen van een ondernemingsplan zijn:

· Een leidraad hebben voor de bedrijfsvoering.

· Financieel overzicht krijgen.

· Het plan is een middel om derden (financiers, leveranciers) te informeren.

Vertel tot slot uit welke onderdelen (hoofdstukken) je plan is opgebouwd. 

2 Management

2.1 Persoonsgegevens

	Naam
	Dhr / Mw 

	Adres
	

	Geboortedatum
	

	Geboorteplaats
	

	Nationaliteit(
	

	Burgerlijke staat
	

	Telefoonnummer
	

	E-mailadres
	


(Indien je niet de Nederlandse nationaliteit hebt, vermeld dan ook of je een werk- en/of verblijfsvergunning hebt en voor welke periode.

2.2 Opleiding en werkervaring

Kennis en vaardigheden die je verkregen hebt door je opleidingen en werkervaring en kunnen positief bijdragen aan je rol als ondernemer. Ga daarom uitgebreid in op die gegevens die van belang zijn voor je ondernemerschap. 

Als je beschikt over een Curriculum Vitae kun je deze als bijlage toevoegen.

	Opleiding
	

	Naam opleiding
	

	Naam opleidingsinstituut
	

	Opleidingsperiode
	

	Diploma behaald?
	


	Werkervaring
	

	Naam werkgever
	

	Plaats werkgever
	

	Functie
	

	Arbeidsperiode
	

	Reden beëindiging contract
	


Relevante nevenactiviteiten

Als je relevante nevenactiviteiten (bijvoorbeeld hobby’s of vrijwilligerswerk) hebt uitgevoerd kun je dat hier vermelden.

Wanneer je eerder zelfstandig ondernemer bent geweest is het verstandig dit te vermelden. Geef daarbij ook duidelijk aan waarom je bent gestopt en of je er schulden aan hebt overgehouden. 

2.3 Sterke en zwakke punten

Een opsomming van je sterke en zwakke punten vertelt iets over je geschiktheid om een eigen bedrijf te leiden. Je hoeft niet overal goed in te zijn. Iedereen, ook een ondernemer, heeft minder sterke punten. Dit hoeft niet erg te zijn zolang je vertelt hoe je deze 'zwaktes' ondervangt.

In de onderstaande tabel staan een aantal eigenschappen. Maak aan de hand van de tabel je eigen verhaal waarin je een paar sterke, en minder sterke kanten van jezelf benoemt en ook toelicht. Bijvoorbeeld: " Ik beschik over veel doorzettingsvermogen en ik ben stressbestendig. Zo heb ik naast mijn baan en een druk gezin nog een avondopleiding afgerond". Of: "Ik heb weinig financieel inzicht. Daarom ga ik een cursus volgen zodat ik leer hoe ik een jaarrekening moet beoordelen en ik heb een boekhouder om mijn administratie te voeren."

	Eigenschap
	Bezit ik in voldoende mate

	Creativiteit
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Stressbestendig
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Betrouwbaar
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Flexibel
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Zelfstandig en besluitvaardig
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Mondelinge vaardigheden
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Schrijfvaardigheden
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Verkoopkwaliteiten 
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Administratieve kwaliteiten
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Marktkennis
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Productkennis
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………

	Leiding geven
	Ja / Nee / Nog niet want ik…………………………………………


2.4 Taakverdeling

2.4.1 Je eigen functie

Wat wordt je functie in het bedrijf? 

2.4.2 Taakverdeling met partners of personeel (indien van toepassing)

Als er meerdere eigenaren zijn, of als je personeel in dienst neemt,  is het belangrijk om hier een duidelijke taak- en functieverdeling te geven. 

2.4.3 Hulp van derden (indien van toepassing)

Misschien zijn er mensen die je helpen met je bedrijf. Een familielid die je website onderhoudt, een boekhouder voor de administratie, een coach die je verkoopvaardigheden op peil brengt of misschien een vriend die een paar dagen in je winkel wil staan als jij ziek bent.

Vermeld hier welke hulp je krijgt, van wie, hoeveel uur per week, of er betaald wordt voor de hulp en of je de hulp ook blijft ontvangen nadat je bedrijf eenmaal is gestart.

2.5 Tijdsinvestering en openingstijden

Hoeveel tijd kun je per week aan je bedrijf besteden? Wees realistisch bij het maken van een schatting. In de opbouwfase kun je best een tijdje zeven dagen per week werken, maar dat houdt op langere termijn natuurlijk niemand vol. Stel jezelf daarom deze vragen:

 Heb je (de eerste tijd) naast je bedrijf ook nog een baan in loondienst?

 Zijn er opleidingen die je moet of wilt volgen?

 Hoeveel tijd ben je straks kwijt aan administratie, promotie en andere 'randverschijnselen'?

 Hoeveel tijd wil je besteden aan familie, vrienden en hobby's?

Geef aan op welke tijden je geopend bent of wat je werktijden zijn. Ben je daarbij gebonden aan de  winkeltijdenwet of een gemeentelijke Algemene Plaatselijke Verordening (APV)?

3 Producten en/of diensten
3.1 De producten en/of diensten

Beschrijf hier je bedrijfsidee door te vertellen welke producten of diensten die je gaat verkopen. Op welke behoeften spelen deze producten / diensten in? Hoe werken de producten / diensten?

Gaat het om een bestaand iets, heb je een idee gekopieerd of heb je zelf iets bedacht?

 Indien nieuw, beschrijf dan hoe je op het idee bent gekomen.  Is dit idee te kopiëren? Is het product marktrijp? Is er een prototype? Is het nog in ontwikkeling? 
 Indien bestaand, waarom is jouw product / dienst beter dan dat van een ander bedrijf? Waarin onderscheid je je?
3.2 Doelstelling

Het is belangrijk om een goede doelstelling op papier te zetten. Geef bijvoorbeeld antwoord op de vraag: waar wil ik dat mijn bedrijf over een aantal jaar staat, wat is er voor nodig om dat te bereiken en hoe ga ik dat aanpakken? 

Voorbeeld van een doelstelling
Over twee jaar is Ondernemershuis Deventer (wie) hét adviescentrum voor ondernemers in Deventer (wat). Dit bereiken we door advies en begeleiding te geven aan startende en gevestigde bedrijven in Deventer (product) zodat meer mensen een eigen bedrijf kunnen beginnen en er minder faillissementen zijn (behoefte klanten).

4 Doelgroep en markt

4.1 Doelgroepen

Je eigen bedrijf starten begint vaak met een idee over wat je wilt gaan verkopen. Dat heb je inmiddels beschreven in hoofdstuk 3. Nu ga je vertellen wie jouw producten of diensten gaan kopen. Oftewel: wie is je doelgroep?

Je kunt je producten niet aan iedereen verkopen. Je afzetmarkt is beperkt door bijvoorbeeld locatie (wijk, stad, regio), door capaciteit (hoeveel werk kunnen jij en je personeel aan), prijs (wie kan jouw product betalen) en vooral door behoefte (wie wil jouw product hebben). Het is daarom belangrijk om te onderzoeken aan wie je wel kunt verkopen.

Om te achterhalen hoe je doelgroep eruit ziet, kun je een lijst opstellen en daarin zoveel mogelijk kenmerken van je klanten noemen. Hieronder volgen een aantal kenmerken die je doelgroep kunnen omschrijven. Vul de tabel zo volledig mogelijk in.

Let op: het is mogelijk om meer dan 1 doelgroep te hebben!.
	Kenmerken doelgroep

	Particuliere klanten
	
	Zakelijke klanten
	

	Leeftijd
	….
	Branche
	….

	Geslacht
	….
	Aantal werknemers
	….

	Woonplaats
	….
	Vestigingsplaats
	….

	Samenstelling gezin
	
	Omzet
	

	Opleidingsniveau
	
	Familiebedrijf
	

	Beroep
	
	Franchising
	

	Inkomen
	
	Imago
	

	Sociale klasse
	
	Milieubewust
	

	Vrijetijdsbesteding
	
	
	

	Aankoopgedrag
	
	
	

	Milieubewust
	
	
	

	
	
	
	

	Etc.
	
	
	


4.2 Combinatie markt en product

Je weet nu wie je doelgroep is (paragraaf 4.1) en wat je product is (paragraaf 3.1). Als je meerdere doelgroepen en producten hebt, is het nu de kunst om deze goed te combineren. Als je weet wat je aan wie wilt verkopen (of beter: wie heeft behoefte aan welk product) kun je daar je bedrijfsvoering op afstemmen. 

Maak ook hiervan een overzichtelijk schema.

	Combinatie markt en product

	
	Doelgroep 1
	Doelgroep 2
	Etc.

	Product 1
	
	
	

	Product 2
	
	
	

	Etc.
	
	
	


Vertel tot slot of je weet hoe groot je doelgroep is; om hoeveel mensen of bedrijven gaat het ongeveer?

4.3 Huidige klanten

Misschien ben je al gestart met je bedrijf. Vermeld dan hier of je al klanten hebt:

 Hoeveel klanten?

 Hoeveel heb je verkocht?

 Wat is je omzet?

4.4 Potentiële klanten

Zijn er mensen of bedrijven die hebben gezegd interesse te hebben in je producten? Vermeld dan hier potentiële klanten waarvan het waarschijnlijk is dat ze op korte termijn (binnen een jaar) je producten gaan kopen. Heb je bijvoorbeeld al offertes uitgebracht of verkoopgesprekken gevoerd?

Kun je ook een schatting maken van het aantal klanten op middellange termijn (1-5 jaar)?

4.5 Netwerk

Vertel hier of je contact hebt met mensen die beroepsmatig interessant (kunnen) zijn. Ken je mensen die jou kunnen tippen als er opdrachten gaan komen, willen mensen hun klanten naar jou doorverwijzen of mag je bij bedrijven je visitekaartje of bedrijfsbrochure neerleggen? 

Voorbeelden

· Mijn voormalige werkgever heeft toegezegd om klanten waar hij geen tijd voor heeft naar mij door te verwijzen.

· Ik ben actief lid van de beroepsvereniging waardoor ik goed op de hoogte ben van de laatste ontwikkelingen in mijn branche en veel mensen ken.

· In de kantine van m'n sportvereniging mag ik brochures neerleggen waarin ik mijn diensten als fysiotherapeut aanbiedt.

4.6 Marktpotentieel 

 Beschrijving van je marktgebied (lokaal, regionaal, nationaal, internationaal).

 Geef een schatting van de totale omvang van je doelgroep (zie paragraaf 4.2).
 Het beoogde marktaandeel (het deel van je doelgroep dat daadwerkelijk klant wordt).

 De verwachte groeiontwikkelingen van de markt.

 Algemene ontwikkelingen in de markt (wettelijk, economisch, technisch, sociaal/cultureel).

4.7 Concurrentie 

De kans is groot dat jouw product of dienst niet uniek is. Concurrentie is dan onvermijdelijk. Onderzoek daarom wie je concurrenten zijn. Geef hier een opsomming van je (belangrijkste) concurrenten. Vermeld de bedrijfsnaam, het adres en hun belangrijkste diensten/producten en doelgroepen.

Selecteer vervolgens wie je belangrijkste concurrent is. Analyseer het bedrijf op basis van onderstaande tabel, en vergelijk de uitkomsten met een analyse van je eigen bedrijf. 
	Vergelijking met belangrijkste concurrent

	Naam belangrijkste concurrent
	
	Mijn bedrijf
	

	Kwaliteit
	++
	Kwaliteit
	

	Prijs
	- -
	Prijs
	

	Levertijd
	+/-
	Levertijd
	

	Service
	+
	Service
	

	Assortiment
	
	Assortiment
	

	Bereikbaarheid
	
	Bereikbaarheid
	

	Naamsbekendheid
	
	Naamsbekendheid
	

	Etc
	
	Etc
	


4.8 Positionering 

Hoe ga je je onderscheiden (positioneren) in de markt? Waar kun je voorsprong op je concurrenten nemen: bijvoorbeeld op prijs, snelheid, service, assortiment of kwaliteit? Gebruik de informatie uit de vorige paragraaf om deze vragen te beantwoorden.

5 Marketing 

In de voorgaande hoofdstukken heb je al veel vragen beantwoord over je bedrijf: welk product je gaat verkopen, wie je doelgroep is en hoe je je kan onderscheiden van je concurrenten. In dit hoofdstuk ga je beschrijven wat je strategie is om potentiële klanten te overtuigen om jouw producten te kopen.

Als je al promotionele activiteiten hebt ondernomen (advertentie, website etc.), vertel dan ook of dit al resultaat heeft opgeleverd.

5.1 Marketingmix

Een veel gebruikt hulpmiddel om je marketingstrategie te bepalen is de zogenaamde marketingmix die bestaat uit de vijf P's: product, prijs, plaats, promotie, en persoon. Geef hieronder kort aan wat je plannen zijn ten aanzien van de vijf P's.

5.1.1 Product en/of dienst

Wat zijn de unieke eigenschappen? Wat is de toegevoegde waarde? Wat is het assortiment? Wat is de kwaliteit van de producten, de service en after-sales?
5.1.2 Prijzen en tarieven

Hoe gevoelig zijn je klanten voor prijzen? Welke prijs ga je vragen? Hoe is je prijs opgebouwd? Kies je voor een psychologische prijsstelling (bijvoorbeeld € 99,-).  Is het goed een hoge, exclusieve prijsstelling te hanteren? Geef je korting aan vaste klanten of grootverbruikers? 
5.1.3 Plaats, werkgebied 

Hoe en waar verkoop je je producten? Wat voor uitstraling moet deze locatie hebben? 

5.1.4 Promotie 

Wat wil je met je bedrijf en product uitstralen (imago)? Hoe breng je de producten onder de aandacht ? Welke promotionele activiteiten onderneem je? Wat kost dit? Hoeveel budget heb je?
5.1.5 Persoon en presentatie

Hoe presenteer je jezelf en je bedrijf? 

5.2 Activiteitenplan marketing

'Vertaal' de bovenstaande informatie naar een activiteitenoverzicht. Hierin geef je een beknopt overzicht van jouw marketingactiviteiten in een bepaalde periode en de daaraan verbonden kosten.

6 De bedrijfsvoering

6.1 Bedrijfsgegevens

Vul hier de gegevens van je bedrijf in voor zover deze al bekend zijn. Heb je bijvoorbeeld al een bedrijfsnaam, een zakelijk adres, een btw-nummer of een inschrijfnummer van de Kamer van Koophandel?

Let op: inschrijving bij de Kamer van Koophandel en aanmelding bij de Belastingdienst kan financiële gevolgen hebben, zeker als je momenteel een uitkering via UWV ontvangt. Bespreek daarom met je adviseur van het ondernemershuis wanneer je dit soort zaken het beste kunt regelen.

6.2 Rechtsvorm

Als je een bedrijf opricht, moet je een rechtsvorm kiezen. Daarbij spelen kosten, fiscale en juridische gevolgen een rol. Kies je voor een rechtsvorm zonder rechtspersoonlijkheid, zoals een eenmanszaak of Vennootschap Onder Firma (VOF)? Dan ben je met je hele privébezit aansprakelijk. Bij een BV ben je alleen aansprakelijk voor de inbreng of het aandeel dat in de onderneming zit. Soms is het fiscaal en strategisch handig om te starten als eenmanszaak en die later naar een BV om te zetten. 
Laat je goed voorlichten over de voor- en nadelen van de verschillende rechtsvormen. 

Vertel hier voor welke rechtsvorm je hebt gekozen en waarom.

6.3 Huisvesting en inventaris 

Geef een omschrijving van je (beoogde) werkruimte. Werk je aan huis, ga je een pand huren of kopen, over welke faciliteiten moet het pand beschikken, welke locatie is goed, welke kosten heb je aan huur, noodzakelijke verbeteringen,  inrichting etcetera. Voldoet je werkruimte ook op langere termijn?

6.4 Inrichting bedrijfsprocessen
Geef een korte beschrijving van je bedrijfsprocessen. Hoe ga je de onderstaande zaken regelen?

 Inkoop

 Productie

 Dienstverlening

 Distributie

 Verkoop

 Facturering

6.5 Algemene voorwaarden

Vaak begint een samenwerking met een opdrachtgever met het uitbrengen van een offerte. Hierin vermeld je voor welk product of voor welke dienst offerte wordt uitgebracht, de prijs, eventuele stelposten, de btw en de geldigheidsduur van de offerte. Als de offerte wordt geaccepteerd  en uitgevoerd stuur je op enig moment een factuur en verwijs je naar de offerte.

Meestal is de kous hiermee af. Maar wat als er iets mis gaat? Als je bijvoorbeeld te laat levert, er discussie is over de kwaliteit van het werk of als je opdrachtgever een order annuleert of niet betaalt? Om dit soort problemen te ondervangen kun je algemene voorwaarden opstellen. De voorwaarden die hierin staan gelden voor alle overeenkomsten die je sluit met afnemers en opdrachtgevers,  bijvoorbeeld over levertijd, garantie, betaling, ontbinden van de overeenkomst en geschillen. 
Algemene voorwaarden zijn niet verplicht, maar wel handig om te hebben. Brancheorganisaties hebben vaak eigen algemene voorwaarden, en ook de Kamer van Koophandel heeft modelvoorwaarden opgesteld. Wanneer je de voorwaarden zelf opstelt, vraag dan advies aan je adviseur van het ondernemershuis. 
Vermeld hier of je algemene voorwaarden hebt opgesteld, en of je deze hebt gedeponeerd bij een rechtbank. De voorwaarden neem je vervolgens op als bijlage bij het ondernemingsplan. 

6.6 Kwaliteitsbeleid 

Geef een omschrijving van het eventuele kwaliteitsbeleid of certificering. Zijn er vanuit je branche verplichtingen op dit terrein?
6.7 Wettelijke eisen en vergunningen

Geef aan met welke instanties en organisaties je contact hebt gehad over je plannen en welke informatie je hebt verkregen. Heb je bijvoorbeeld diploma's of vergunningen nodig voordat je mag starten, en aan welke wettelijke eisen moet je bedrijf voldoen?

6.8  Verzekeringen

Ondernemen brengt risico's met mee. Het is daarom belangrijk dat je de juiste verzekeringen afsluit voor jezelf, je bedrijf en voor eventuele personeelsleden. 
Welke verzekeringen je precies nodig hebt is afhankelijk van het soort bedrijf dat je hebt. En natuurlijk van je wensen; wil je bijvoorbeeld wel of geen arbeidsongeschiktheidsverzekering? Overleg daarom met een verzekeringsadviseur welke verzekeringen verplicht zijn, welke aan te raden zijn en welke risico's je zelf kunt dragen.

Vermeld hier hoe jij en je bedrijf verzekerd zijn. Geef aan waar je de verzekeringen gaat afsluiten en wat de jaarlijkse premiekosten zijn.
6.9  Administratie

Veel ondernemers vinden het bijhouden van de administratie een vervelende of moeilijke klus. Toch is het belangrijk dat je het papierwerk goed op orde hebt. Niet alleen omdat het hebben van een bedrijfsadministratie verplicht is, maar ook omdat je zelf zicht moet hebben op je inkomsten en uitgaven.

Tenzij je zelf voldoende financiele kennis én discipline hebt, is het aan te raden om je boekhouding (gedeeltelijk) uit te besteden. Met name het opstellen van de jaarrekening en de belastingaangiftes kun je beter aan een deskundige overlaten. Hiervoor kun je een boekhouder, administratiekantoor, belastingconsulent of accountant  inhuren. De kosten die je hiervoor maakt zijn meestal welbesteed!
Ook als je de boekhouding niet zelf voert is het verstandig om enige financiele kennis te hebben. In ieder geval genoeg om het werk van je boekhouder of accountant te kunnen controleren en om te beoordelen hoe je bedrijf er in financieel opzicht voor staat. Want ook als je de administratie uitbesteedt blijf jij eindverantwoordelijk! Het loont daarom om een cursus op dit gebied te volgen.

In deze paragraaf geef je de naam en het adres van degene die jouw administratie en jaarrekening (balans en verlies- en winstrekening) opstelt. Vertel hoe de taakverdeling tussen jou als ondernemer en de boekhouder of accountant zal zijn. Hebben jullie regelmatig contact, en hoe vaak word je geïnformeerd over de financiële positie van je bedrijf? Vermeld daarnaast de kosten voor de administratie per jaar.

6.10  Activiteitenplanning

	Planning activiteiten

	
	Aanvang
	Afronding
	Niet van toepassing

	Ondernemingsplan schrijven
	
	
	

	Financiering aanvragen
	
	
	

	Inschrijving KvK
	
	
	

	Aanvraag BTW-nummer
	
	
	

	Huur/koop werkruimte
	
	
	

	Vergunningen aanvragen
	
	
	

	Diploma verplichte opleiding
	
	
	

	Etc.
	
	
	


7 Financieel plan
Bij de start van je bedrijf ontkom je er niet aan om naar de financiële haalbaarheid te kijken. Oftewel, kan het uit? 
Bij het schrijven van een ondernemingsplan is het moeilijk om direct alle juiste cijfers te verzamelen. In eerste instantie zal het daarom gaan om globale financiële prognoses. Naarmate je plannen verder uitgewerkt zijn, is het ook mogelijk de cijfers nauwkeuriger in beeld te brengen. 
Let op: Het opstellen van een goed financieel plan is een van de moeilijkste onderdelen van een ondernemingsplan. Bespreek daarom voordat je aan dit hoofdstuk begint met je adviseur van het ondernemershuis hoe je dit gaat aanpakken.
Let op: Alle bedragen in het financieel plan zijn exclusief BTW, tenzij anders vermeld.

7.1 Inleiding

Geef hier een korte toelichting op de rest van het hoofstuk. Bijvoorbeeld: "In dit financieel plan is gestart met de uitgangspunten van de financiële prognoses. Ten eerste zijn de uitgangspunten van de resultatenrekening behandeld, zowel van de omzet- als de kostenkant. Ten tweede zijn de uitgangspunten van de balans behandeld, zowel de activa- als passivakant. De prognoses starten vanaf ….. en eindigen …. In de afsluitende paragrafen staat de vermogensbehoefte en gewenste vermogenstructuur."
7.2 Uitgangspunten financiële prognoses
7.2.1 Uitgangspunten voor de exploitatie- en liquiditeitsprognose
De exploitatieprognose is een prognose van de te verwachten omzet, de inkoopwaarde van de omzet en de bedrijfskosten voor de komende jaren. Het is gebruikelijk om bij de start van het bedrijf een prognose op te stellen voor de eerste twee jaar.

In de liquiditeitsbegroting wordt aangegeven hoe de inkomsten en uitgaven verspreid over het jaar verlopen. De liquiditeitsbegroting geeft een antwoord op de vraag of op elk moment voldoende liquide middelen (kas, bank en giro) aanwezig zijn om aan alle betalingsverplichtingen te voldoen. Het doel is dus inzicht te krijgen in de tekorten of overschotten voor het komende jaar. Het gaat om alle inkomende en uitgaande geldstromen. Dus ook om bedragen die geen kosten of baten zijn, zoals de ontvangen en af te dragen BTW, het aantrekken van een extra lening of het doen van investeringen.

Verwachte omzet

De omzet is het totaal van de verkopen. De prognose van de omzet is één van de belangrijkste onderdelen van de exploitatiebegroting. De beoordelaars van het ondernemingsplan kijken of de omzet goed onderbouwd en realistisch is. Het is van belang om de prognose zo zorgvuldig mogelijk op te stellen. 
 Je maakt een tabel waarin je de verwachte omzet berekent.

 Je geeft een onderbouwing van de cijfers.

 Je geeft informatie over de gehanteerde betalingstermijn voor debiteuren.

	Tabel 1   Verkoopprijs per omzetgroep

	Producten
	Aantal verkopen 

(uren of aantal producten) 

per maand, kwartaal of jaar
	Verkoopprijs

 (incl. …% BTW)
	Omzet

	Product/dienst A
	
	
	

	Product/dienst B
	
	
	

	Product/dienst C
	
	
	

	Totaal
	
	
	


Verwachte kosten
Beschrijf vervolgens per onderdeel welke kosten je verwacht.
Inkoop en brutomarge
 Welke goederen of diensten moet je inkopen?

 Voor welke prijs moet je dit inkopen?

 Zijn er nog bijkomende directe kosten aan verbonden (transport, opslag etc.)

Vermeld vervolgens wat je brutomarge is, ofwel het verschil tussen je inkoopprijs en je verkoopprijs. Een voorbeeld hiervan is de fietshandelaar die 1 fiets inkoopt voor € 100. Aan transportkosten betaalt hij € 10. Zijn directe inkoopkosten bedragen dus € 110. Hij verkoopt de fiets voor € 200. Zijn brutomarge is dan € 90. 

	Tabel 2   Inkoopprijs en brutomarge

	
	Product/dienst A
	Product/dienst B
	Product/dienst C

	Inkoopprijs
	
	
	

	 Aantal x prijs
	
	
	

	Bijkomende directe kosten
	
	
	

	 Bijvoorbeeld transport
	
	
	

	Totaal inkoopprijs
	
	
	

	Verkoopprijs
	
	
	

	Brutomarge
	
	
	


Personeel
	Tabel 3   Personeelskosten per maand

	Functie
	Gemiddeld bruto

maandsalaris
	Vakantiegeld, sociale

lasten, overhevelings-

toeslag 
	Overig: pensioen, 

opleiding, reiskosten, etc.

	Functie 1
	
	
	

	Functie 2
	
	
	

	Inhuur flexibel personeel
	
	
	

	Etc.
	
	
	

	Totaal per maand
	
	
	


Vervoers- en transport
Worden er producten afgeleverd bij de klanten? Moeten producten worden afgehaald bij leveranciers? Bereken de te verwachten vervoerskosten op basis van de frequenties van in- en verkoop. Dit kunnen kosten zijn voor een zakelijke auto of een kilometervergoeding voor het gebruik van de eigen auto. Vervoerskosten kunnen ook transportkosten zijn om het product van de fabriek naar de consument te vervoeren.

Huisvesting
Dit zijn alle kosten die direct met de bedrijfshuisvesting te maken hebben. Hierbij moet gedacht worden aan: huur, gas, water, elektra, belastingen, schoonmaakkosten, verzekeringen pand en inventaris, etc. 

Algemene bedrijfskosten

Kosten die hier onder kunnen vallen zijn kosten voor administratie, kantoor, telefoon, porto, contributies, abonnementen en verzekeringen. Deze kosten vallen in de praktijk vaak hoger uit dan verwacht. Door middel van offertes kan een reële indicatie worden opgesteld van de te verwachten kosten.

Verkoopkosten
Dit zijn alle kosten die gemaakt worden om er voor te zorgen dat de afzet wordt verhoogd. Neem hiervoor het opgestelde promotieplan als basis. Door het maken van een verkoopplan en het vaststellen van een budget kunnen de jaarlijkse kosten inzichtelijk worden gemaakt.
Productie
Heb je productiekosten? Denk aan hulpstoffen en onderhoud van machines.

Rente en bankkosten
De rente bestaat uit de jaarrente van alle bedrijfsleningen. Bepaal de rente aan de hand van het financierings-plan. Na aflossing neemt de rente af. 
Denk bij bankkosten aan afsluitprovisie en de kosten van de zakelijke bankrekening.

7.2.2 Uitgangspunten voor de balans
Investeringsbegroting

Het doel van een investeringsbegroting is om te achterhalen hoeveel geld er nodig is om je bedrijfsplannen te realiseren. Een investeringsbegroting is een overzicht van uitgaven die nodig zijn om de onderneming te starten. Belangrijk hierbij is wel dat je ook eventuele eigen middelen die je wilt inbrengen opneemt in het overzicht.
In deze begroting wordt een onderscheid gemaakt tussen vaste activa en vlottende activa. Je maakt voor beiden een tabel waarin de kosten worden gespecificeerd.

	Tabel 4   Verwachte investeringen in vaste activa

	Vaste activa
	Wanneer
	Bedrag 
	Afschrijvingstermijn

	Immateriele vaste activa (goodwil)
	
	
	

	Bouwkundige voorzieningen
	
	
	

	Machines, gereedschappen
	
	
	

	Inventaris
	
	
	

	Computerapparatuur
	
	
	

	Totaal 
	
	
	


	Tabel 5   Verwachte investeringen in vlottende activa

	Vlottende  activa
	Wanneer
	Bedrag 
	Afschrijvingstermijn

	Voorraad handelsstoffen/goederen
	
	
	

	Debiteuren
	
	
	

	Voorfinanciering btw
	
	
	

	Waarborgsommen
	
	
	

	Kas, bank, giro
	
	
	

	Totaal 
	
	
	


7.2.3 Uitgangspunten financieringsplan
In de investeringbegroting hebben we gezien welke investeringen het bedrijf moet doen om te kunnen starten. Het financieringsplan geeft aan waar het bedrijf het geld vandaan laat komen om de investeringen en aanloopkosten te betalen. Hierbij wordt onderscheid gemaakt tussen financiering met eigen middelen en financiering met vreemd vermogen.

Financiering door eigen vermogen

Dit zijn de middelen die je zelf privé inbrengt. Het hebben van eigen vermogen is zeer belangrijk. Ten eerste omdat de bank meestal niet alles wil financieren; men wil graag dat jij als ondernemer ook (financieel) risico loopt. Hou er rekening mee dat een bank in veel gevallen een eigen vermogen vraagt van tenminste 30%. Ten tweede is het eigen vermogen de buffer voor moeilijke tijden.
Eigen vermogen kan bijvoorbeeld spaargeld zijn, eigen auto, risicokapitaal door bijvoorbeeld informal investors, verhoging privé hypotheek of een lening bij vrienden of familie (achtergesteld vermogen).
Wat zijn de voorwaarden van deze posten, zoals de looptijd, het rentetarief en de aflossingsafspraken? Kunnen bovenstaande posten onderbouwd worden met offertes en/of andere toezeggingen. Zo ja, welke?
Financiering door vreemd vermogen

Vaak kunnen niet alle benodigde investeringen met eigen vermogen gefinancierd worden. In dat geval is het nodig om van derden geld te lenen; vreemd vermogen. 

Financiering door lang, of middellang vreemd vermogen

Denk bijvoorbeeld aan een hypotheek op je bedrijfspand, middellang bankkrediet, borgstellingregeling Midden- en Kleinbedrijf en leasing. Wat zijn de looptijden, rentetarieven en aflossingsafspraken? Kunnen de posten onderbouwd worden met offertes of andere toezeggingen (van bijvoorbeeld banken)?
Financiering door kort vreemd vermogen
Wat voor kort vreemd vermogen kan worden ingebracht? Denk aan rekening courant, leverancierskrediet (crediteuren), factormaatschappij, nog te betalen kosten, nog te betalen belastingen.

 Wat is de crediteurentermijn?

 Wat is het rentetarief van de rekening courant?

 Kunnen bovenstaande posten onderbouwd worden met offertes of andere toezeggingen. Zo ja, welke?
7.3 Prognoses 

Met behulp van de informatie uit paragraaf 7.2 kun je nu de benodigde prognoses en plannen opstellen.

7.3.1 Exploitatieprognoses jaar 1 en 2

	Tabel 6   Exploitatieprognose jaar 1 en 2 (€)

	Exploitatie
	Jaar 1
	Jaar 2

	

	Omzet
	
	

	Inkoopwaarde
	
	

	Bruto winst
	€ 
	€ 

	

	Operationele kosten
	
	

	 Personeelskosten
	
	

	 Huisvesting- en inventariskosten
	
	

	 Vervoer/ transportkosten
	
	

	 Verkoopkosten
	
	

	 Algemene beheerkosten
	
	

	 Afschrijvingen
	
	

	 Rente
	
	

	Totaal operationele kosten
	€ 
	€

	

	Winst (verlies) voor belasting
	
	

	Belasting (42%)
	
	

	Winst (verlies) na belasting
	€
	€

	

	Priveopname
	
	

	Ingehouden winst
	€
	€

	

	Aflossingscapaciteit
	
	

	 Ingehouden winst
	
	

	 Afschrijvingen
	
	

	 Vervangingsinvestering
	
	

	Beschikbaar voor aflossing
	€
	€

	 

	Aflossingen
	
	

	Uitbreidingsinvestering
	
	

	Tekort/ overschot
	€
	€


7.3.2 Liquiditeitsprognoses 1 en 2 

	Tabel 7   Liquiditeitsprognose

	Liquiditeit
	Start 0
	Maand 1
	Maand 2
	Maand 3
	Maand 4
	Maand 5
	Etc.

	

	Opening kas/bank
	
	
	
	
	
	
	

	 

	Ontvangsten
	
	
	
	
	
	
	

	 Lening Bank
	
	
	
	
	
	
	

	 Lening derden
	
	
	
	
	
	
	

	 Omzet ex BTW
	
	
	
	
	
	
	

	 BTW 19%
	
	
	
	
	
	
	

	 Omzet incl BTW
	
	
	
	
	
	
	

	Totaal inkomsten
	
	
	
	
	
	
	

	 

	Uitgaven
	
	
	
	
	
	
	

	· Investering
	
	
	
	
	
	
	

	· Inkopen
	
	
	
	
	
	
	

	· Personeelskosten
	
	
	
	
	
	
	

	· Huisvestingskosten
	
	
	
	
	
	
	

	· Vervoer/transportkosten
	
	
	
	
	
	
	

	· Verkoopkosten
	
	
	
	
	
	
	

	· Algemene beheerskosten
	
	
	
	
	
	
	

	· BTW inkopen/kosten
	
	
	
	
	
	
	

	· BTW afdracht
	
	
	
	
	
	
	

	· Rente Lening bank
	
	
	
	
	
	
	

	· Aflossingen Lening bank
	
	
	
	
	
	
	

	· Rente Lening derden
	
	
	
	
	
	
	

	· Aflossingen Lening derden
	
	
	
	
	
	
	

	· Belasting
	
	
	
	
	
	
	

	· Ondernemerssalaris
	
	
	
	
	
	
	

	Totaal uitgaven
	
	
	
	
	
	
	

	 

	Kas per maand
	
	
	
	
	
	
	

	 

	Eindsaldo
	
	
	
	
	
	
	


7.3.3 Investering en financieringsplan

	Tabel 8   Balans investeringen
	
	
	

	 Investeringen
	In bezit
	Aanschaffen
	Totaal

	Vaste activa
	 
	 
	

	 Verbouwing
	 
	 
	 

	 Inventaris en inrichting
	 
	 
	 

	 Computer en software
	 
	 
	 

	 Overige bedrijfsuitrusting
	 
	 
	 

	Totaal vaste activa
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	Vlottende activa
	 
	 
	 

	 Kleine inventaris
	 
	
	 

	 Handelsdebiteuren
	 
	
	 

	 Voorfinanciering BTW (vaste activa en voorraden)
	 
	
	 

	 Kas, bank, giro
	 
	 
	 

	Totaal vlottende activa
	 
	 
	 

	 
	 
	
	 

	Aanloopkosten
	 
	
	 

	 Promotie
	 
	
	 

	 Oprichtingskosten
	 
	 
	 

	 Onvoorzien
	 
	 
	 

	Totaal aanloopkosten
	
	
	 

	 
	 
	
	 

	Totaal investeringen
	
	
	


	Tabel 9   Balans financieringsplan
	
	
	

	Eigen vermogen
	
	

	Geinvesteerde gelden
	
	

	Spaargeld
	
	

	Totaal eigen vermogen
	€
	

	
	
	

	Kapitaalstructuur
	
	

	Eigen vermogen
	
	%

	Reeds afgesloten leningen bank
	
	%

	Leningen derden
	
	%

	Totaal kapitaal
	€
	100 %


7.3.4 Privé uitgaven en inkomsten jaar 1 en 2 

Het is voor jezelf belangrijk om te weten hoeveel geld je nodig hebt voor je levensonderhoud en welk bedrag minimaal nodig is voor privé opnames uit het bedrijf. Het is verstandig om eerst een lijst te maken met alle uitgaven die je nu hebt en deze als uitgangspunt te nemen voor deze post. 
	Tabel 10   Priveuitgaven en -inkomsten

	 Priveuitgaven en -inkomsten
	1e jaar
	2e jaar

	
	
	

	Uitgaven
	 
	 

	 Huishoudelijke uitgaven (voeding en dergelijke)
	 
	 

	 Huur (exclusief huursubsidie)
	 
	 

	 Rente en aflossing hypotheek (exclusief aftrek hypotheekrente)
	 
	 

	 Reservering onderhoudskosten woning
	
	

	 Gemeentelijke belastingen
	 
	 

	 Gas, water, licht
	 
	 

	 Telefoon, internet 
	 
	 

	 Ziektekostenverzekering
	 
	 

	 Overige persoonlijke verzekeringen
	
	

	 Auto privegebruik
	
	

	 Kleding
	
	

	 Vakantie
	
	

	 Aflossing en rente privélening
	
	

	 Sparen 
	
	

	 Overige prive uitgaven
	
	

	Totale uitgaven
	 
	 

	 
	 
	 

	Inkomsten
	 
	 

	 Inkomsten partner
	 
	 

	 Kinderbijslag
	 
	 

	 Huursubsidie
	 
	 

	 IB-teruggave ivm hypotheek
	 
	 

	 Overige inkomsten, namelijk
	
	

	Totaal inkomsten
	 
	 

	
	
	

	Noodzakelijke prive opname uit bedrijf
	€ 
	€ 


7.4 Financieringsbehoefte

Vertel hier, op basis van voorgaande paragrafen, hoeveel geld je nodig hebt om te kunnen starten.
7.5 Financieringsvoorstel

Hier vertel je hoe je het benodigde kapitaal bij elkaar wilt krijgen: bancaire lening, Bbz-regeling, eigen vermogen, subsidies, microfinanciering etc.

8 Bijlagen

Voeg hier eventuele bijlagen toe:

 Curiculum Vitae

 BKR-registratie

 Algemene voorwaarden

 Brancheinformatie

 Foto's van je pand, je producten

 Belangrijke contracten

 Etcetera






Handleiding voor het schrijven van een ondernemingsplan
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