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1 Samenvatting

Deze vul je als laatste in. Het wordt een samenvatting van het gehele plan waarin de lezer in een oogopslag een beeld krijgt van de onderneming. Het bevat in ieder geval:

· Een korte omschrijving van je initiatief. (Het is heel belangrijk om aan het begin al een korte uitleg te geven, zo heeft de lezer een handvat aan de hand waarvan diegene het plan gaat lezen). 
· Een korte omschrijving van wat je nodig hebt. 
2 Visie, missie en doel

In dit hoofdstuk omschrijf je wat je drijft. Wat wil je “oplossen” en hoe wil je dat doen. Dit resulteert in een visie en een missie. Kort gezegd is de visie datgene wat je constateert dat er ontbreekt in de maatschappij en de missie hoe je het wil gaan oplossen.

Je wilt een ongewenste situatie oplossen – negatief – en een gewenste situatie – positief – bereiken. Dat potentiaalverschil geeft de energie om iets te realiseren. Beschrijf het ‘waarom’ van het project, de drijvende kracht: wat verandert er door dit project? Waarom doe je het ? wat is jouw persoonlijke drive?
2.1 Visie

Zoals gezegd is de visie, datgene wat je constateert dat er ontbreekt in de samenleving en wat je wil veranderen. 

Of anders gezegd, de visie geeft jouw kijk op de samenleving weer. 

Om tot een visie te komen kan je de volgende vragen beantwoorden:

· Wat ontbreekt er nu, wat niet zou moeten ontbreken?

· Hoe zie ik onze samenleving (of planeet) in de toekomst, welke verandering wil ik bereiken over 5/10/20 jaar? 
2.2 Missie

In gewoon Nederlands: de missie zegt wat de organisatie wil zijn of 'waar we voor gaan'. Wat is de bijdrage die je door middel van je onderneming aan de realisatie van jouw visie wil leveren?
2.3 Doel

Deze paragraaf beschrijft de praktische doelen die je graag wil bereiken met je onderneming.
· Wat wil je bereiken met je onderneming, hoe wil je de bijdrage die je hierboven hebt beschreven concreet maken?

· Wanneer wil je dat bereiken?

3 De onderneming

3.1 De dienst / het product
Beschrijf hier welke dienst of product je wil gaan neerzetten. 

3.2 De klanten
Voor wie is je dienst / product interessant? Wat hebben mensen die producten / diensten hebben afgenomen van je onderneming wat ze daarvoor niet hadden? Welke doelgroep mik je op (leeftijd, interesses etc.)? Waarom is het voor hun interessant? Maak de doelgroep niet te breed, maar neem een bepaalde groep.  Door een specifieke groep te beschrijven sluit je niet perse anderen uit. Ook mensen buiten deze groep zullen op je bedrijf afkomen. 
3.3 Evt. partners

Beschrijf welke personen of organisaties je nodig hebt om je onderneming op te zetten. Beperk je tot de cruciale spelers zonder wie  de onderneming niet van de grond kan komen. Wat is hun rol: meebeslissen (of meebetalen), meewerken of alleen op de hoogte zijn? Hoe staan zij nu ten opzichte van jouw plannen: positief, negatief of neutraal omdat ze misschien nog niet geïnformeerd zijn.
Denk aan gemeentes, personen die je verder kunnen helpen in hun netwerk. En aan leveranciers (die ook weer strategische partners kunnen worden).
4 Omgevingsanalyse
Het is belangrijk om een beeld te geven van de markt en waarom er een vraag is naar jouw onderneming. Ook is het goed om mogelijke “concurrenten” te omschrijven en inzichtelijk te maken wat jou onderscheid.
4.1 De markt

· Geef een omschrijving van de markt met behulp van een marktonderzoek (van internet / krant etc.).
· Is er een markt voor je dienst / product? Is er vraag naar?

4.2 Concurrenten

· Wie doet er iets vergelijkbaars? Geef een korte beschrijving. 
· Waarom is jouw idee beter / anders (prijs, kwaliteit, levertijd etc.).
4.3 Risico’s 
Optioneel alleen als er wat over te zeggen valt.
· Wat zijn de risico’s in de omgeving (als er plotseling iets verandert in de markt)?
· Zijn er risico’s aan het project verbonden? 
· Wat kan er misgaan tijdens de uitvoering, en hoe ga je daar op anticiperen? 

5 Praktische uitwerking

5.1 Organisatie
Beschrijf welke mensen er bij de organisatie betrokken zijn, dit kunnen ook vrijwilligers zijn.
5.2 Andere betrokkenen

Omschrijf hier mensen die niet binnen de organisatie zitten, maar die wel nodig zijn. Zoals een boekhouder.
6 Marketing / PR

Beschrijf hier hoe je gaat zorgen dan mensen te horen krijgen dat jouw dienst / product bestaat.
Waar kan je de juiste mensen / doelgroep bereiken?

Welke middelen (flyers / internet / kranten etc.) ga je inzetten? 
Hoe ga je zorgen dat mensen ook daadwerkelijk jouw dienst / product kopen?
Welk imago wil je uitstralen?
Welke mogelijkheden zijn er voor gratis publiciteit? (krant / internet etc..)

6.1 Distributie

In het geval van een product omschrijf je hier hoe mensen jouw product krijgen.
Komen ze naar een winkel?
Wordt het verstuurd?

6.2 Productie

In het geval van een product:
Wie gaat het produceren en waar?
Wie verzorgt de service of onderhoud?

7 Financiën

 Als je geld wilt verdienen aan je onderneming dan zijn de in dit hoofdstuk genoemde overzichten van belang. Als je alle overzichten invult dan heb je een erg gedetailleerd financieel overzicht. Het zou dus ook met minder kunnen. Probeer iemand in je omgeving te vinden die financieel onderlegd is die kan helpen met het schrijven van het financiële hoofdstuk.
Je kan er ook voor kiezen om de totaal overzichten in het plan te zetten en de gedetailleerde overzichten in de bijlage. Zo blijft het overzichtelijk.

Qua prijsstelling van een product of dienst is het ook goed om een overzicht te maken hoe je tot deze prijs bent gekomen. 
7.1 Winst en verliesrekening / Exploitatie rekening
Hier staan de hoofdposten van de winst en verlies rekening in, de totale posten staan in de toelichting (bijlage 1). Vul dus eerst de bijlage in en neem dan de subtotalen over in dit overzicht.
	
	1e jaar
	2e jaar
	3e jaar

	Totaal omzet 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………


	
	
	
	

	Kosten
	
	
	

	Productiekosten
	
	
	

	Huisvestingskosten
	
	
	

	Vervoerskosten
	
	
	

	Verkoopkosten
	
	
	

	Algemene beheerskosten
	
	
	

	Afschrijvingen
	
	
	

	Rente- en bankkosten
	
	
	

	Totale kosten
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Netto resultaat
	
	
	

	Bijzondere baten en lasten
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Resultaat voor belasting
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Resultaat na belasting
	
	
	


7.2 Balans per jaar

De balans geeft een momentopname weer van een onderneming. Vaak is dit moment 31 december, maar het kan ook een andere datum zijn. De ondernemer kijkt dan naar alles wat aanwezig is op dat moment in de onderneming. Alle schulden, goederen, uitstaande rekeningen, etc. worden opgeteld. Uit deze gegevens bestaat de balans. Soms moet je als startende onderneming ook een openingsbalans opstellen. 
De balans bestaat uit de activa en de passiva.
 De activa worden weer onderverdeeld in vaste en vlottende activa, deze termen worden in de volgende paragraaf toegelicht.
	Passiva:
	
	Activa:
	

	Eigen vermogen
	€ ………………………
	Vaste activa
	

	Vreemd vermogen
	
	Immateriële vaste activa
	€ ………………………

	Lang lopende schulden
	€ ………………………
	Materiële vaste activa
	€ ………………………

	Kortlopende schulden
	€ ………………………
	Financiële vaste activa
	€ ………………………

	Achtergestelde leningen
	€ ………………………
	Vlottende activa
	

	
	
	Voorraden
	€ ………………………

	
	
	Vorderingen/debiteuren
	€ ………………………

	
	
	Effecten
	€ ………………………

	
	
	Liquide middelen
	€ ………………………

	Totaal Passiva
	€ ………………………
	Totaal Activa
	€ ………………………


Het totaal bedrag van de activa en van de passiva dient overeen te komen.
7.3 Investeringsbegroting

In de investeringsbegroting staan alle zaken die je nodig hebt om je onderneming te starten. Wat moet er aanwezig zijn om van start te gaan. De investeringsbegroting is onderverdeeld in vaste activa en vlottende activa. Ook hier wordt de balansterm activa gebruikt, omdat veel investeringen voor de langere termijn zijn en dus op de balans komen. Als je een openingsbalans opstelt is de activakant van die balans gelijk aan deze investeringsbegroting.
· Vaste activa
Vaste activa zijn bedrijfsmiddelen die langer dan een jaar in je bedrijf aanwezig zijn.
Voorbeelden: computer, printer, inventaris, bedrijfsauto, waarborgsom, goodwill.

· Vlottende activa
Bedrijfsmiddelen die korter dan een jaar in je bedrijf aanwezig zijn, zijn de vlottende activa.
Voorbeelden: voorraden, vorderingen, voorfinanciering BTW en  aanloop- en openingskosten.
Aanloop- en openingskosten zijn kosten die je maakt voordat je omzet maakt. Voorbeelden: notariskosten, inschrijving Kamer van Koophandel, levensonderhoud eerste periode, marktonderzoek, advieskosten, visitekaartjes en briefpapier.

De onderstaande voorbeeld investeringsbegroting helpt je op weg. Het kan zijn dat niet alle posten kunnen worden ingevuld.
	Vaste Activa
	Bedrag
	Afschrijvingstermijn

Aantal jaren

	Immateriële vaste activa(goodwill)
	
	

	Bouwkundige voorzieningen
	€ ……………………………
	5

	Machines
	€ ……………………………
	10

	Installaties
	€ ……………………………
	5

	Inventaris
	€ ……………………………
	5

	Gereedschap
	€ ……………………………
	10

	Computerapparatuur
	€ ……………………………
	10

	Transportmiddelen
	€ ……………………………
	3

	Overige
	€ ……………………………
	5

	Totaal Vaste Activa
	€ ……………………………
	

	
	
	

	Vlottende Activa
	Bedrag
	

	Voorraad grondstoffen
	€ ……………………………
	

	Voorraad handelsgoederen
	€ ……………………………
	

	Debiteuren
	€ ……………………………
	

	Voorfinanciering BTW
	€ ……………………………
	

	Waarborgsommen
	€ ……………………………
	

	Kas, bank, giro
	€ ……………………………
	

	Overige
	€ ……………………………
	

	Totaal Vlottende Activa
	€ ……………………………
	

	
	
	

	Openings- en aanloopkosten 
	€ ……………………………
	

	Totaal Investering 
	€ ……………………………
	


7.4 Financiering
Hier geef je aan waar je het geld vandaan gaat halen. Het hoeft niet perse eigen geld te zijn. Bij een openingsbalans is dit de Passivakant.
	Eigen Vermogen
	

	Spaargeld 
	€ ……………………………….

	Eigen auto 
	€ ……………………………….

	Verhoging privé-hypotheek 
	€ ……………………………….

	Inbreng bedrijfsmiddelen
	€ ……………………………….

	Totaal eigen vermogen 
	€ ……………………………….

	
	

	Vreemd vermogen: Langlopende leningen
	

	Bankkrediet 
	€ ……………………………….

	Gemeentelening 
	€ ……………………………….

	Familielening 
	€ ……………………………….

	Overig 
	€ ……………………………….

	Totaal langlopende leningen (lang vreemd vermogen) 
	€ ……………………………….

	Achtergestelde leningen

	

	
	

	Vreemd vermogen: kortlopende leningen
	

	Rekening-courant bankkrediet 
	€ ……………………………….

	Leverancierskrediet 
	€ ……………………………….

	Nog te betalen kosten 
	€ ……………………………….

	Nog te betalen belasting 
	€ ……………………………….

	Overige 
	€ ……………………………….

	Totaal kortlopende leningen (kort vreemd vermogen) 
	€ ……………………………….

	
	

	Totaal vermogen
	€ ……………………………….


8 Juridische vorm

Wordt het een bv, een VOF of een eenmansbedrijf, of een stichting? En waarom?
	Rechtsvorm
	Voordelen
	Nadelen

	BV
	Geen persoonlijke aansprakelijkheid bij faillissement tenzij je echt de fout in gaat (aantoonbare nalatigheid of fraude).
Soms vereist om voor zakelijke financiering en subsidies in aanmerking te komen.
	Oprichtingskosten zijn hoog.
Je moet een startkapitaal of bankgarantie hebben om 1e aandelenkapitaal te dekken.
Hoge jaarlijkse kosten voor KvK en opmaken en publiceren jaarstukken.

	Eenmanszaak (ZZP)
	Meest simpele vorm, in oprichting (gewoon naar de KvK lopen) en in administratie (belasting loopt gewoon via aangifte Inkomstenbelasting).
Dus ook goedkoop.
Altijd nog om te zetten in BV als je veel omzet gaat maken of hogere risico’s gaat lopen.
	Lastiger te financieren.
Als je failliet gaat ben je echt alles kwijt, ook je huis, auto etc.

Het is heel verleidelijk om belastingen lekker voor je uit te schuiven, maar als je dan voor het eerst moet betalen is het ook meteen heel veel (want ook voor de hele periode t/m het lopende jaar vooruit).

	VOF (Vennoot-schap onder firma = samenwerkende ZZP-ers)
	De enige mogelijkheid om samen een bedrijf te starten zonder naar een notaris te gaan (voor BV of stichting wel verplicht).
	Zie ZZP
 Maak een echt goed contract, voor als het onverhoopt toch misloopt! Want als één van de twee eruit stapt ligt anders de hele zaak plat en zit de overblijver met de problemen.

	Stichting
	Geen persoonlijke aansprakelijkheid bij faillissement tenzij je (als directeur of bestuurder) echt de fout in gaat (aantoonbare nalatigheid of fraude).
Vaak vereist om voor subsidie van fondsen (en soms overheden) .
Fiscaal gunstige mogelijkheden voor schenkingen en dergelijke, mits je een ANBI (Algemeen Nut Beogende Instelling) status hebt.
	Oprichtingskosten (notaris), en kosten bij elke statutenwijziging.
Je moet een bestuur hebben en afhankelijk van de wens om ANBI status te krijgen kunnen daar nog extra eisen aan verbonden zijn. Kan (mede daardoor) ingewikkeld worden als je er zelf ook inkomsten uit wilt halen.

Sommige (subsidie)regelingen sluiten juist stichtingen weer uit.


9 Plan van Aanpak 

Maak hier een tijdslijn van wanneer je wat wilt realiseren. Benoem een aantal stappen of fasen en de beslismomenten wanneer je kunt bepalen of een volgende stap gezet kan worden. Bijvoorbeeld:

Voorbereiding:
Maken ondernemingsplan, bepalen programma van eisen voor locatie, eerste opzet pr- en marketingplan, organisatorische structuur kiezen,  verkennen financieringsmogelijkheden, omgevingsanalyse (mogelijke partners, overheden die moeten beslissen over je plannen, etc.)
Beslismoment: Is de respons van potentiële financiers, partners, beslissers en niet te vergeten potentiële klanten, op mijn ondernemingsplan voldoende positief om de zaak werkelijk in gang te zetten?
Voorbereiding:
Eventueel oprichten rechtspersoon (stichting of BV). Maken samenwerkingsovereenkomsten of –afspraken. Zoeken locatie, maken eerste ontwerp verbouwing.  Aanvragen vergunningen. Zoeken financiering.
Beslismoment: Kan ik de onderneming nu echt starten?
Uitvoering:
Realisatie locatie. Uitvoering pr- en marketing (website, folder, advertenties, free publicity etc). Openingsfeest. Start activiteiten.

Hierna kom je in de exploitatiefase van de onderneming, die als het goed is heel lang gaat duren. Daarin zijn overigens soms wel weer groeistappen te onderscheiden. Als je nu al weet dat je in de eerste jaren een aantal groeistappen wilt maken, of als je weet dat je na een proefperiode wilt opschalen, is het goed om dat ook hier al kort te vermelden. 
10 Bijlagen

10.1 Bijlage 1
Hieronder vind je een aantal vragen waar je wel over na moet denken maar waarvan de uitwerking in een bijlage kan. Als je het in het projectplan zelf stopt, wordt het een heel groot document.
· Heb je algemene voorwaarden? Zo nee, waarom niet?

· Verzekeringen: welke moet je afsluiten?
· Moet je je inschrijven in het handelsregister (Kamer van Koophandel)?

· Gelden er wettelijke eisen voor je onderneming?

· Moet je je aanmelden bij de belastingdienst?

· Moet je je idee afschermen met een octrooi?

· Moet je je aanmelden bij een vak / branch organisatie? ( in sommige branches is dit verplicht)

· Gelden er wettelijke eisen voor je onderneming?

· Wie vervangt jou bij afwezigheid?

· Als je personeel aanneemt, is er dan sprake van een CAO?

· In geval van een product, hoe ziet de retourstroom eruit?

· Is er een klachten afhandeling procedure?

· In het geval van een stichting: informatie over het bestuur / comité van aanbeveling.
· Intentieverklaring van eventueel meewerkende partijen (dit kan helpen om anderen over de streep te trekken.).
10.2 Bijlage 2: Toelichting op de Winst en Verliesrekening per jaar

	
	1e jaar
	2e jaar
	3e jaar

	Omzet
	
	
	

	Product/dienst 1 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Product/dienst 2
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Product/dienst 3
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Totaal omzet 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Kosten
	
	
	

	Productiekosten
	
	
	

	Hulpstoffen 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Onderhoud machines 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Verzekeringen 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Overig 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Totaal 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Huisvestingskosten
	
	
	

	Energie en water 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Kleine inventaris 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Verzekeringen 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Overig 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Totaal 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Vervoerskosten
	
	
	

	Autokosten 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	OV-kosten 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Totaal 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Verkoopkosten
	
	
	

	Reclame en advertentiekosten
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Verpakking en emballage 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Promotie 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Overige 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Totaal 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Algemene beheerskosten
	
	
	

	Controle en advieskosten 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Kantoor-/telefoon-/portikosten
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Verzekeringen
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………


	Overige beheerskosten
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Totaal
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Afschrijvingen
	
	
	

	Immateriële vaste activa(goodwill)
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Bouwkundige voorzieningen
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Machines
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Installaties 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Inventaris
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Gereedschap
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Computerapparatuur
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Transportmiddelen
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Overige
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Totaal
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Rente- en bankkosten
	
	
	

	Rentekosten
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Bankkosten
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Totaal
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Totale kosten
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Netto resultaat
	
	
	

	Bijzondere baten en lasten
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	Resultaat voor belasting
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	

	Privé-uitgaven 
	€ …………………
	€ …………………
	€ …………………

	
	
	
	


� Passiva vormen de credit-zijde van de � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Balans_%28boekhouden%29" \o "Balans (boekhouden)" �balans�. Het is het � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Vreemd_vermogen" \o "Vreemd vermogen" �vreemd vermogen� (schulden of verplichtingen die in de � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Boekhouding" \o "Boekhouding" �boekhouding� van een bedrijf opgenomen worden) plus het � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Eigen_vermogen" \o "Eigen vermogen" �eigen vermogen�. De activa vormen de debetzijde van de balans. Activa is een term die gebruikt wordt om het geheel aan bezittingen van een onderneming aan te duiden. De passiva worden gebruikt om de activa te financieren. Daarom zijn de passiva even hoog als de activa.


� Een achtergestelde lening is een � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Krediet" \o "Krediet" �krediet� waarbij de � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Schuldeiser" \o "Schuldeiser" �schuldeiser� in het geval van � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Faillissement" \o "Faillissement" �faillissement� van de � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Schuldenaar" \o "Schuldenaar" �schuldenaar� pas zijn geld terug kan krijgen als alle andere schuldeisers zijn betaald. Als er onvoldoende geld aanwezig is uit de opbrengst van de � HYPERLINK "http://nl.wikipedia.org/wiki/Boedel" \o "Boedel" �boedel�, krijgt de schuldeiser helemaal geen geld terug.





