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Doe-het-zelf ondernemingsplan





Samenvatting: Vragen voor je plan, pagina 186 e.v.


Hier vind je de vragen en opdrachten die na uitwerking de inhoudelijke basis voor je eigen ondernemingsplan vormen. De antwoorden, meestal de uitwerkingen, zullen voor een buitenstaander te begrijpen en te toetsen moeten zijn. Dus geef waar nodig een toelichting.

Deze vragen vind je ook op de website: www.ikwerkvoormezelf.nl.  Je kunt daar een tekst format downloaden en er gelijk mee aan de slag! Voor de financiële berekeningen is er een rekenmodel.

Als je je plan naar een externe partij stuurt, maak dan een definitieve versie die er wat betreft de lay-out en presentatie netjes uitziet. Zorg dat je de tekst niet meer als vraag en antwoord geschreven is, maar als prettig leesbare tekst met duidelijk structuur in de inhoud. 

Algemeen:

1. Begin je plan met een korte samenvatting. In deze samenvatting beschrijf je kort je plan, het aanbod, je doelgroep en waarin je je onderscheidt in de markt. Ook geef je beknopt weer wie je bent en wat  je huidige positie is. Tot slot maak je duidelijk voor wie dit plan is geschreven en met welk doel. Deze samenvatting schrijf je pas als je plan klaar is.
Jezelf:

2. Wat is je motivatie om dit bedrijf te beginnen? 

3. Omschrijf je toekomstvisie: wat wil je bereiken? 
4. Benoem je sterke en zwakke kanten als ondernemer. 

5. Geef aan hoe je de zwakke kanten gaat oplossen.
6. Beschrijf waarom jij bij dit bedrijf past en hoe je kwaliteiten in dit bedrijf terugkomen.

7. Geef aan hoe het bedrijf past in je privésituatie.
8. Persoonlijke informatie en achtergrond.

a. Maak een cv als bijlage voor je ondernemingsplan. 
b. geef daarbij ook aan: je privégegevens, inclusief burgerlijke staat, evt. kinderen met leeftijden, evt. gegevens en inkomen partner, schulden.

Markt:
9. Aanbod.
a. Beschrijf je aanbod zo concreet en volledig mogelijk.  

b. Geef aan welke extra elementen zorgen voor toegevoegde waarde voor de klant. 

c. Wat maakt jouw aanbod en/of bedrijf onderscheidend?  

d. Welke koopmotieven en/of behoeften van de klant spelen een rol bij jouw aanbod en/of product?
e. Geef aan hoe je hier op inspeelt. 

10. Doelgroep(en).
a. Beschrijf de doelgroepen elk apart met duidelijke kenmerken.
b. Geef aan waar en hoe je je doelgroep kunt vinden. 
c. Maak duidelijk waarom je aanbod juist voor de gekozen doelgroep(en) interessant en onderscheidend is.
d. Maak een product-markt-matrix, die inzicht geeft in de combinaties van producten en markten in jouw bedrijf.

e. Beschrijf voor de belangrijkste combinaties van aanbod en doelgroep wat het voor de klant oplevert om van jouw aanbod gebruik te maken.

11. Plaats in de markt.
a. Omschrijf je bedrijf met behulp van de P’s van de marketing.

b. Beschrijf hoe je bedrijf onderscheidend is ten opzichte van concurrenten.

c. Beschrijf welke rol jij zelf –met je achtergrond, je visie, je passie en je kwaliteiten- speelt in het onderscheidende van je bedrijf.
d. Als je in de horeca of detailhandel opereert  is de locatie extra belangrijk. Beschrijf in dat geval hoe goed je locatie is bezien door de ogen van je doelgroep.

e. Als je een webwinkel begint, is de vindbaarheid van groot belang. Beschrijf in dat geval hoe je je vindbaarheid gaat regelen.

12. Branche.
a. Beschrijf de branche.
b. Is er een branche- of beroepsvereniging? En zo ja: sluit je je daarbij aan? Waarom wel/niet?
c. Zijn er trends in deze branche waar je rekening mee moet houden?
d. Breng maatschappelijke trends en ontwikkelingen in kaart. Waarmee moet je rekening houden? Waarop kun je inspelen? 

e. Zijn er op het gebied van wet- en regelgeving veranderingen te verwachten die van invloed zijn  op jouw bedrijf. Zo ja: hoe speel je daar op in?

13. Beschrijf de sterke en zwakke kanten van je bedrijf volgens het SWOT-model. 

14. Stel je bedrijfsformule op. 

15. Marktonderzoek.

a. Geef aan hoe je onderzocht hebt of er voldoende klanten zijn voor jouw aanbod. 
b. Wat heb je gedaan aan bureauonderzoek? Beschrijf dat, geef je conclusies en leg je die conclusies uit.
c. Wat heb je gedaan aan concreet onderzoek onder potentiële klanten? Beschrijf dat, geef je conclusies en leg je die conclusies uit.
d. Wat heb je gedaan aan concurrentenonderzoek? Beschrijf dat, geef je conclusies en leg je die conclusies uit.
e. Trek conclusies over de haalbaarheid van je plan, gezien vanuit de vraag of er voldoende behoefte is aan jouw aanbod.
16. Promotie

a. Zet uiteen hoe je straks je bedrijf gaat promoten. 
b. Geef aan hoe je communicatieplan eruit ziet. 

Geld:

17. Investeren.

a. Stel de investeringsbegroting op.
b. Welke investeringen zijn nodig in vaste activa?

c. Welke investeringen zijn nodig in vlottende activa?
d. Welke van de investeringen zijn reeds in je bezit?
e. Welk bedrag is er nodig voor de aanloopperiode?

18. Financieren.

a. Stel de financieringsbegroting op. 
b. Wat is de inbreng in eigen vermogen? (indien van toepassing ook door de inbreng van activa)

c. Zijn er achtergestelde leningen? Zo ja: met wie en onder welke voorwaarden?

d. Van welke financiering(en) ga je verder uit, bij welke financier(s) en onder welke voorwaarden?
i. Heb je al onderzocht of je aan de voorwaarden van de financiers voldoet? Zo ja: wat is de uitkomst daarvan?
19. Exploitatie.

a. Stel de exploitatiebegroting op, voor in elk geval de eerste drie jaar.
b. Wat is de te verwachten omzet en hoe is die onderbouwd?

c. Wat is de te verwachten inkoop?

d. Wat is de te verwachten brutowinst, en –als dat bekend is- komt het brutowinstpercentage overeen met de branche?

e. Wat zijn de te verwachten bedrijfskosten?

f. Wat zijn de afschrijvingen op de investeringen?

g. Wat wordt de rente over de financieringsverplichtingen?

h. Wat wordt de nettowinst?
i. Wat is de minimaal noodzakelijke privé opname en is de nettowinst voldoende daarvoor?
j. Maak een inschatting hoeveel je moet reserveren voor de inkomstenbelasting en de bijdrage Zorgverzekeringswet. 

k. Wat is naast de te verwachten omzet de minimaal noodzakelijke omzet (break-even omzet) om niet in problemen te raken?
20. Leg uit of je in jouw geval rekening moet houden met sterke wisselingen in de geldstroom en seizoensinvloeden. Als dat zo is: maak een liquiditeitsbegroting en voeg deze bij. 

Organisatie:

21. Beschrijf de organisatie van je bedrijf na de start.

22. Laat daarin zien dat je organisatie berekend is op de omzet die je begroot hebt.

23. Maak duidelijk hoe je de kwaliteit van je aanbod bewaakt.  

24. Geef aan hoe je straks je financiële administratie gaat verzorgen en wie je boekhouder of accountant wordt.

25. Beschrijf de stappen die je nog moet nemen tot aan de start.

Formaliteiten:

26. Wat wordt je rechtsvorm en waarom?

27. Wat wordt je bedrijfsnaam? Heb je gecontroleerd of die beschikbaar is?

28. Voldoe je aan de wettelijke- en diplomaeisen?

29. Onder welk BTW tarief vallen je activiteiten?

30. Bepaal of het zinvol is om een VAR-verklaring aan te vragen. 

31. Welke bedrijfsverzekeringen ga je afsluiten?

32. Welke privéverzekeringen ga je extra afsluiten vanwege je positie als ondernemer?

33. Ga je voorzieningen treffen voor je pensioen?

34. Is er sprake van intellectueel eigendom en zo ja: hoe ga je dat beschermen?

35. Ga je werken met leveringsvoorwaarden? Zo ja: voeg een exemplaar bij als bijlage

36. Ga je werken met personeel? Zo ja: hoe ga je dat formeel regelen?

37. Voldoet je vestiging aan het bestemmingsplan en is de eigenaar akkoord met de activiteiten?

38. Ga je een bedrijfsruimte huren? Zo ja: heb je het huurcontract door een deskundige laten beoordelen?

39. Moet je, gezien je activiteiten, rekening houden met milieueisen? Zo ja: hoe zorg je dat je daar aan voldoet?

40. Ga je je aansluiten bij een franchiseformule? Zo ja: beschrijf uitgebreid de voorwaarden en de contractvorm. 
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