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Provinciale kantoren L okale
+ Brussel ondernemers-
verenigingen

In de buurt

Het grootste ondernemersnetwerk
van Vlaanderen en Brussel
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Onze 3 kernactiviteiten

VERDEDIGEN door belangenbehartiging

VERSTERKEN door advies en infosessies

VERBINDEN door netwerken




Businessplan




Waarom een businessplan ?

* Inzicht in het marktpotentieel en de financiéle
haalbaarheid

* Nodig voor de aanvraag van financiering

* Pijnpunten ontdekken:
Missie en visie
Organisatie en taakverdeling
Duidelike financiéle en boekhoudige afspraken

Financiéle onduidelijkheden:
* Startkapitaal

* Bijkomende investeringen
* Rentabiliteit




Jouw businessplan

Financieel
plan
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Laat je ondersteunen !

Van idee tot
onderneming met

het Startersplatform

S ———S_S—SS
www.startersplatform.be WWwWWw.unizo.be/starters


http://www.unizo.be/starters
http://www.unizo.be/starters
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Het idee
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Andere
mogelijkheden...

e Franchise

e Overname




Ondernemer




Ondernemerscompetenties

ﬁ Doorzetter ; Beslissingen

Persoonlijke Voldoende kennis
C D sterktes van de markf

Voldoende
strategische -@- Accuraat
bedrijfskennis
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Marktanalyse

Wie zijn mijn klanten<e

Wie zijn mijn concurrentene
Wie zijn mijn leveranciers en/of
partnerse

4 Welke tendensen kunnen een rol
spelene




Klanten

- Geografisch
Waar wonen mijn klantene
Waar werken mijn klantene
Waar shoppen mijn klantene

« Socio-economisch
Waar hechten mijn klanten belang aane
Welk inkomen hebben mijn klanten?
Welke levensstijl hebben mijn klanten?




Concurrenten

* Wie zijn mijn concurrenten?
Waar zijn ze gelegens
Welk soort klanten hebben ze<¢

- Wat doen ze?¢
Welke dienstverlening bieden ze aane
Hoe ziet hun assortfiment er uite
Hoe maken ze zichzelf bekend?
Welke prijs hanteren ze<e




Leveranciers/Partners

« Welke leveranciers en/of partnerships heb ik
nodig?
Wie is ere
Waar zijn ze gevestigde
Wat hebben ze te bieden?e
Wart zijn hun sterke en zwakke puntene




Tendensen

* Welke trends spelen een rol in jouw sector?
Demografische ontwikkelingen
Wetgeving
Ecologie
Economische toestand
socio-culturele ontwikkelingen
Technologische ontwikkelingen




Organisatie




Organisatie

Hoe ga ik mij organiseren?

Ga ik met personeel werken?

Voor welke ondernemingsvorm kies ik

Ben ik in orde met mijn opstartformaliteiten?




Marketing




Marketingplan

Welke producten/diensten bied ik aane

Welke prijszetting pas ik toee

Via welke kanalen kom ik bij mijn klant terechte

Hoe maak ik promotie?




Producten en/of diensten

- Wat verkoop ik aan de klante
* Waar betaalt hij voore

« Wat is mijn Unique Selling Point (USP)?




Prijsbepaling

* Prijsstrategie:

Op basis van interne financién (hadruk op kosten)
Op basis van de markt (hadruk op concurrentie)

Op basis van bevraging (nadruk op klanten)




Plaats

* Via welk kanaal komt mijn product/dienst bij de
klant terechte

Fysieke locatie, online, combi

« Welke regio kies ik om mijn diensten aan te
bieden?




Promotie

* Welke kanalen ga ik gebruiken om naar mijn
doelgroep te communicerene

« Kies ik voor online, offline of combinatie?

« Hoe ga ik de refurn van mijn promotie-
INspanningen meten?
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Financieel plan

« Balans: investeringen en financiering

« Resultatenrekening: kosten & opbrengsten

 Haalbaarheidsonderzoek




Balans

- Wat heb ik nodig om mijn activiteiten te kunnen
uitvoerene :

pand, inrichting, computer, machines, voorraad,
auto, buffer, ...

« Wat kost dite

 Hoe ga ik daf betalene
eigen inbreng en/of vreemd vermogene




Resultatenrekening

Kosten Opbrengsten

bedrijfsopbrengsten
* huisvestigingskosten ¢ omzet
« administratieve kosten
* marketingkosten
» exploitatie- en productiekosten
» personeelskosten
 verplaatsingskosten
« financiéle kosten
« afschrijvingen

» Aankoop
grondstoffen/goederen

» Verpakkings- en
verzendkosten




Haalbaarheid

« Welke omzet heb ik minimaal nodig om rendabel
te zijn¢

Interne haalbaarheid

Bereik je de doodpuntomzet met de geplande
investering, financiéle middelen, vaste kosten en
persoonliike doelen?

Externe haalbaarheid
Haal je de doodpuntomzet rekening houdend
met het marktpotentieel en —spelers?




Bedankt

partners in ondernemen
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