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1. [bookmark: _Toc525806588]De onderneming
1.1. [bookmark: _Toc525806589]Gegevens rechtspersoon

	Identiteit rechtspersoon

	Naam en vorm vennootschap
	

	Maatschappelijke zetel
	

	
	

	Exploitatiezetel (indien verschillend)
	

	
	

	Oprichtingsdatum 
	

	Ondernemingsnummer
	

	Maatschappelijk kapitaal
	



	Gegevens zaakvoerder*

	Achternaam
	

	Voornaam
	

	Geslacht
	

	Woonplaats
	

	Telefoon / GSM
	

	Emailadres
	

	Geboortedatum
	

	Geboorteplaats
	

	Nationaliteit
	

	Rijksregisternummer
	

	Burgerlijke staat
	

	Indien getrouwd/samenwonend
	

	Naam voornaam partner
	

	Geboortedatum en plaats
	

	Nationaliteit
	

	Huwelijksstelsel
	

	Activiteit partner
	



*indien meerdere zaakvoerders, tabel kopiëren en invullen per zaakvoerder. 










1.2. [bookmark: _Toc525806590]Opleiding en ervaring zaakvoerder(s)/bestuurders
Indien je over een gedetailleerd Curriculum beschikt, volstaat het om deze bij het ondernemingsplan toe te voegen, zonder de onderstaande gegevens in te vullen. Indien er meerdere zaakvoerders zijn, onderstaande tabellen kopiëren en invullen per zaakvoerder. 
[bookmark: _GoBack]
	Opleiding
	Diploma
	Periode
	Richting

	☐ Lager onderwijs
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	☐ BSO
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	☐ TSO
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	☐ KSO
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	☐ ASO
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	☐ Professionele bachelor
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	☐ Academische bachelor
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	☐ Master
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	☐ Aanvullende opleiding
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	☐ Aanvullende opleiding
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	

	
	
	
	

	☐ Attest bedrijfsbeheer
	☐ Ja       ☐ Nee
	
	



Relevante werkervaring
	Periode
	Werkgever / Omschrijving job
	Reden stopzetting

	 Van … tot …	
	

	 Van … tot …	
	

	 Van … tot …	
	

	 Van … tot …	
	



Als zelfstandige
	Beschrijving activiteit 
	Ondernemingsnr.
	Periode
	Faillissement
	Verschoonbaar

	
	
	 van … tot …	Nee ☐
Ja ☐
	Nee ☐
Ja ☐

	
	
	 van … tot …	Nee ☐
Ja ☐
	Nee ☐
Ja ☐



Referenties
	Naam
	 Omschrijving relatie
	Contactgegevens

	
	
	

	
	
	

	
	
	




1.3. [bookmark: _Toc525806591]Samenstelling vennootschap

	Samenstelling bestuursorgaan 

	Naam
	Voornaam
	Functie
	Bijkomende toelichting (indien nodig)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



	Samenstelling aandeelhouders 

	Naam
	Voornaam
	Aandelen in bezit
	Bijkomende toelichting (indien nodig)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



	Lopende kredieten van de vennootschap

	Bedrag
	Reden
	Looptijd
	Maand. Aflossing
	Saldo

	EUR
	
	
	
	

	EUR
	
	
	
	

	EUR
	
	
	
	




2. [bookmark: _Toc525806592]De activiteit
2.1. [bookmark: _Toc525806593]Algemene informatie

	Onderneming

	Handelsnaam
	

	NACE code
	

	Hoofdberoep/bijberoep?
	

	Notaris 
	

	Boekhouder (indien gekend)
	

	Welke vergunningen nodig (indien van toepassing)
	

	Subsidies (indien van toepassing)
	


	Welke verzekeringen nodig?
	

	Krijg je begeleiding? Zo ja, bij wij?
	


	Hoe heb je van Cultuurkredieten gehoord?
	



	Wat is de reden dat bank geen lening wil geven? 

	





	Gegevens zakelijke partner (indien van toepassing)

	Naam zakelijke partner
	

	Geslacht
	

	Geboortedatum
	

	Rol zakelijke partner
	
















2.2. [bookmark: _Toc525806594]Idee & motivatie

Dit is de kern van jouw ondernemingsplan! Hier draait alles om. Leg kort maar krachtig uit wat je wilt gaan doen, en waarom. Probeer hier je inspiratie naar voren te laten komen. 

	Beschrijf de activiteit die je wil opstarten, ontplooien, overnemen. 

	






	Wat is je motivatie? Waarom wil je starten of ben je gestart als zelfstandige? 

	






2.3. [bookmark: _Toc525806595]De markt
2.3.1. [bookmark: _Toc525806596]De markt in beeld

Is je markt zeer breed, of richt je je net op een zeer specifieke markt? Is je markt gemakkelijk toegankelijk, is het een seizoensgebonden markt, conjunctuurgevoelig? Zijn er interessante ontwikkelingen die zich voordoen (globaal, lokaal)? Heb je bepaalde acties ondernomen om je markt in kaart te brengen (marktstudie, bevraging)?

	Beschrijf jouw markt.

	







2.3.2. [bookmark: _Toc525806597]Doelgroepen

Wie zijn je (potentiële) klanten? Kan je deze groep duidelijk afbakenen, of indelen in verschillende subgroepen? Welke kenmerken hebben ze (leeftijd, locatie, bestedingspotentieel, online aanwezigheid, aankoopgedrag)? Zijn ze gemakkelijk te bereiken? Leg ook uit waarom jij je tot deze doelgroep(en) richt. Heb je al klanten op het oog, of concrete afspraken?
	Beschrijf nauwkeurig jouw doelgroep(en)

	






2.3.3. [bookmark: _Toc525806598]Concurrentie

Wie zijn jouw concurrenten? Unieke producten en diensten zijn zeldzaam. Dus concurrenten zijn er altijd. Het toont ook aan dat er een markt is voor gelijkaardige producten of diensten. Wie zijn ze, waar zijn ze gesitueerd, en wat zijn hun sterktes? 
	Beschrijf je concurrenten

	Naam
	Beschrijving

	
	

	
	

	
	



2.3.4. [bookmark: _Toc525806599]Andere belanghebbenden
Om je activiteit uit te bouwen, heb je te maken met andere organisaties. Dit zijn jouw leveranciers, jouw distributeurs, onderaannemers, (lokale) overheden en andere strategische partners. Het identificeren van deze belanghebbenden en het opbouwen van een relatie, is essentieel. Met welke belanghebbenden heb je al contact opgenomen?
	Identificeer jouw andere belanghebbenden en beschrijf de relatie (concreet)

	Naam
	Beschrijving

	
	

	
	

	
	



2.3.5. [bookmark: _Toc525806600]Unieke karakter
Hoe zal jij je onderscheiden van je concurrenten, m.a.w. waarom zouden jouw klanten naar jou komen en niet naar je concurrenten? Dit is doorgaans een combinatie van verschillende elementen. 

	Beschrijf de elementen die jouw activiteit een uniek karakter geven

	

	

	






2.4. [bookmark: _Toc525806601]Het marketingplan
2.4.1. [bookmark: _Toc525806602]Product
Product staat voor meer dan alleen jouw product of dienst. Wat is de toegevoegde waarde? Welk probleem lost het op? Is er een behoefte aan jouw product / dienst?  Wat zijn de belangrijkste eigenschappen, denk ook aan verpakking, garantievoorwaarden, uitstraling en merk.
	Geef weer welke producten je aanbiedt en wat hen onderscheidt. 

	Naam
	Beschrijving

	
	

	
	

	
	



2.4.2. [bookmark: _Toc525806603]Prijs
Hoe heb je de prijs voor jouw product(en) of dienst(en) bepaald? Je moet er zeker van zijn dat jouw prijs toelaat om je kosten te dekken. Dus je vertrekt van kostprijs, maar je moet ook de prijzen van concurrenten in het oog houden. Heb je onderzoek gedaan naar prijszetting bij concurrenten, bevraging bij potentiële klanten?
	Licht toe hoe je de prijs van jouw product/dienst hebt bepaald.

	






2.4.3. [bookmark: _Toc525806604]Plaats
Hier maak je duidelijk waar jij jouw bedrijf vestigt of naar wat voor locatie je op zoek bent. Ga je huren of kopen? Start je van thuis uit of kiest je voor een bedrijvencentrum? Beschrijf wat je nodig hebt, zowel in vierkante meters, als qua bereikbaarheid, uitstraling en voorzieningen (voor zowel klanten als leveranciers).
	Licht toe waar je je vestigt en waarom. 

	







Distributie is ook nauw verbanden met locatie. Hou je distributie zelf in handen, of ga je werken met distributiepartners? Zijn dit dan groothandels, kleinhandels, eigen verkooppunten, eigen verkopers, of internet?  Heb je deze partners al kunnen identificeren, al gecontacteerd? 
	Beschrijf jouw distributiepartners (concreet)

	Naam
	Beschrijving 

	
	

	
	

	
	


2.4.4. [bookmark: _Toc525806605]Promotie
Hoe communiceer je naar de markt, naar je potentiële klanten over jouw onderneming, jouw producten/diensten? Welke kanalen ga je hiervoor gebruiken? Hoe werken concurrenten? Hoe effectief zijn de kanalen waarmee je wil werken, waar geef je prioriteit aan? Denk aan klassieke advertenties in krant, (vak)tijdschriften, beurzen, netwerking, klantenbezoeken, maar ook online, website, sociale media,…
	Welke promotiekanalen gebruik je en zet er een concrete timing tegenover.

	Kanaal
	Beschrijving 
	Timing

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


2.4.5. [bookmark: _Toc525806606]Team 
Werk je alleen of voorzie je een team rondom je? Heb je dit team al geïdentificeerd? Hoe ga je je medewerkers vinden? Welke kwaliteiten moeten zij hebben? Worden zij intern opgeleid? 
	Beschrijf jouw team (zo concreet mogelijk)  

	






2.4.6. [bookmark: _Toc525806607]Imago
Uitstraling en imago beïnvloeden de keuze van de klant. Zorg ervoor dat jouw uitstraling (bv. inkleding winkel, huisstijl,…) goed aansluit bij de rest van je marketingmix. Welk imago wil je uitstralen naar jouw klanten? Doe je dit allemaal zelf, of laat je je ondersteunen door externen?
	Welke imago wil je uitstralen, en hoe je te werk?  

	








2.5. [bookmark: _Toc525806608]SWOT analyse
Geef je in kernwoorden mee waar jouw sterktes, zwaktes, mogelijkheden en bedreigingen zich bevinden. Dit heeft betrekking op jou, als ondernemer, op de activiteit en het financiële luik. 
	Sterktes
	Zwaktes

	


	


	Mogelijkheden
	Bedreigingen

	


	




3. [bookmark: _Toc525806609]Het Financieel Plan - Kasplan

Eén van de belangrijke onderdelen van jouw ondernemingsplan is het financieel plan. Het financiële plan is een cijfermatige weergave van jouw idee. Er moet dus een duidelijke samenhang zijn tussen het ondernemingsplan (wat je tot nu hebt ingevuld) en het financieel plan. 

Om op een overzichtelijke manier de verwachte inkomsten en uitgaven weer te geven, is een kasplan een essentiële tool. Hierin schat je op maanbasis jouw inkomsten en uitgaven. Dit zijn dus de pure kasinkomsten en uitgaven, zoals ze op jouw rekening komen en weer weg gaan. Het laat toe om direct een zicht te hebben op de kaspositie van jouw onderneming. Een kasplan onderscheidt drie kasstromen:

· Operationele kasstroom: Dit zijn jouw verwachte inkomsten, inclusief de timing wanneer je ze verwacht binnen te krijgen. Dit wil zeggen dat je moet rekening houden met eventuele betalingstermijn van klanten, seizoensinvloeden. Maar dit zijn ook de uitgaven die je dagdagelijks moet doen om jouw onderneming te runnen. Ook hier is timing belangrijk. Zo zal je wel elke maand een huur moeten betalen, maar zullen uitgaven als sociale bijdragen per kwartaal worden afgerekend. Ook de aankoop van voorraad en rotatie hiervan is belangrijk, incl. de betalingstermijnen die je met je leveranciers hebt afgesproken. 
· Investeringskasstroom: Dit zijn uitgaven die je doet om van start te kunnen gaan met je onderneming. Dit zijn doorgaans grotere uitgaven, waarvoor mogelijk financiering nodig is. Denk aan aankoop van kantoormateriaal, PC, rollend materiaal. Sommige investeringen worden herhaald na 2-3 jaar, andere investeringen zullen langer meegaan. 
· Financieringskasstroom: Dit omvat de financiering die aangewend wordt om de onderneming op te starten (alsook uit te breiden), en de nodige investeringen te betalen. Financiering kan intern gebeuren (met eigen middelen) of via externen (familie, banken, privé investeerders, overheid). Financiering via externen moet doorgaans worden terugbetaald. De wijze van terugbetaling is afhankelijk van de financier en moet op die manier worden opgenomen in het kasplan. 

