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Inhoudsopgave





Samenvatting


Dit deel moet je invullen nadat je de rest van het ondernemingsplan hebt geschreven. Hier moet je alle belangrijke boodschappen uit de rest van het document benadrukken en de volgende gebieden samenvatten:
    - Doel van het plan
    - Product of dienst en de voordelen ervan
    - Marktkansen
    - Managementteam
    - Eventuele staat van dienst
    - Financiële prognoses
    - Financieringsvereisten


Als je op zoek bent naar externe financiering, denk er dan aan dat potentiële investeerders vaak een eerste oordeel vellen op basis van de samenvatting, dus hun beslissing om de hoofdtekst van het ondernemingsplan te lezen zal afhangen van de informatie die hier wordt gepresenteerd. Gebruik de bijlagen achterin het plan voor meer gedetailleerde informatie ter ondersteuning van de hoofdtekst van het ondernemingsplan.





Bedrijfsomschrijving

Beschrijf de mensen die betrokken zijn bij het opstarten van het bedrijf:
    - Financiële sponsors
    - Bedrijfsstructuur en verantwoordelijkheidsgebieden
    - Namen van aandeelhouders, aantal aandelen, % aandelenbezit en contante investering tot nu toe (indien van toepassing)

** Producten en diensten

Leg duidelijk uit wat je product of dienst is en wat het doet.
    - Achtergrond bij de ontwikkeling
    - Voordelen en kenmerken
    - Unieke verkooppunten
    - Voordelen voor klanten
    - Nadelen of zwakke punten
- Toekomstige ontwikkelingen


[image: ]




** Langetermijndoelstelling van het bedrijf

Beschrijf je langetermijndoelstelling voor het bedrijf.



Deel je langetermijndoelstelling op in specifieke mijlpalen die het bedrijf moet bereiken tijdens de periode van het ondernemingsplan.

** SWOT-analyse

Het opnemen van een SWOT-analyse is een eenvoudige manier om de sterke en zwakke punten van het bedrijf en het product of de dienst, de kansen die op de markt bestaan en de bedreigingen voor de levensvatbaarheid van het project te illustreren. Vul het SWOT-sjabloon hieronder in of download afzonderlijk een SWOT-sjabloon.


S.W.O.T.-analysesjabloon:
Maak een lijst van alle sterke en zwakke punten, kansen en bedreigingen van uw bedrijf in de onderstaande tabel. Onthoud dat sommige sterke punten ook zwakke punten kunnen zijn en dat sommige kansen ook bedreigingen kunnen zijn.


(tabel)
Sterke punten
bijv. Geavanceerde technologie

Zwakke punten
bijv. Eén dominante klant

Kansen
bijv. Nieuwe overzeese markt

Bedreigingen
bijv. Grotere concurrent verlaagt prijzen




Marktanalyse

Dit onderdeel omvat marktonderzoek en concurrentieanalyse.  Je moet laten zien dat je je markt begrijpt en dat er een levensvatbare markt is voor je product of dienst. Dit zal ook de verkoopprognoses in je financiële prognoses rechtvaardigen.

** Doelmarkt

Beschrijf de markt waaraan je van plan bent je product of dienst te verkopen. Misschien wil je je markt opsplitsen in verschillende segmenten en hun relatieve omvang en kenmerken beschrijven.

Je moet een schatting maken van de waarde van je marktsegmenten, zodat je je verkooppotentieel kunt inschatten. Het is ook belangrijk om te begrijpen wat er gebeurt in deze segmenten, of ze bijvoorbeeld groeien of krimpen. Je kunt dan je plan aanpassen om je reactie op deze trends weer te geven.


** Profiel van concurrenten

Je moet weten wie je concurrenten zijn in jouw markt. Je moet laten zien wie ze zijn en waar ze zich bevinden, wat ze verkopen en wat hun unique selling point is.

** Jouw concurrentievoordeel
Waarom ga jij het beter doen dan de anderen?
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Marketing- en verkoopstrategie

Nu je je markt hebt toegelicht, moet je je strategieën beschrijven om je doelmarkt te bereiken.

** Marketingplan
Je marketingplan moet in detail beschrijven hoe je je product of dienst in de markt gaat positioneren en onderscheiden van de concurrentie. Je moet uiteenzetten:
· Je marketingdoelstellingen die meestal je algemene bedrijfsdoelstellingen weerspiegelen
· Je merkpositionering op de markt. Je moet je positionering kunnen beschrijven in termen van een of meer van de volgende zaken:
· Unieke productkenmerken
· Toegevoegde waarde voor de klant
· Prijspositionering
· Als aanjager van efficiëntie
· Grotere compatibiliteit met bestaande systemen
· Voeg onafhankelijke validatie of case studies toe
· Hoe je de prijs van je product of dienst bepaalt. Dit moet overeenkomen met de cijfers in je financiële prognoses. Je zult rekening willen houden met:
· De prijzen van concurrenten
· Mate van concurrentie in de markt
· Perceptie van de prijs-kwaliteitverhouding door klanten
· Productiekosten en overhead
· Hoe je je product gaat promoten bij je belangrijkste marktsegmenten. Je kunt een of meer van de volgende dingen gebruiken:
· Reclame - waar, wanneer, hoe, voor wie
· Public relations
· Direct marketing
· Website en internetmarketing
· Beurzen en conferenties
· Mond-tot-mondreclame
· De middelen die u hebt om uw marketing uit te voeren
· Indien van toepassing verwijst u ook naar:
· Potentiële klanten waarop u zich al hebt gericht
· Eventuele product- of sitetests die u al hebt uitgevoerd

** Verkoopplan
In je verkoopplan beschrijf je hoe je je product of dienst aan de doelmarkt gaat verkopen. Je zou een of meer van de volgende routes naar de markt kunnen gebruiken, maar voor elk moet je de voordelen en praktische aspecten van het ontwikkelen ervan uitleggen en hoe ze je verkoop zullen opleveren:
    - Rechtstreeks
    - Detailhandel
    - Distributeur
    - Agent
    - Verkoper
    - Website



Management en personeel

In dit onderdeel schets je de beoogde structuur van het bedrijf in termen van je managementteam en de werknemers die je nodig hebt om het product of de dienst te produceren of te leveren.

** Managementteam

Beschrijf het team van mensen die verantwoordelijk zullen zijn voor het managen van het bedrijf, hun ervaring en expertise. Je moet bedenken hoe de belangrijkste onderdelen van je bedrijf gestructureerd zullen worden. Misschien moet je ook uitleggen hoe het managementteam zal groeien of veranderen als het bedrijf groeit.


** Personeel

Leg uit hoe en op welke gebieden je personeelsbestand zal groeien naarmate je bedrijf groeit. Je moet dit relateren aan de vaardigheden en functies die je nodig hebt in plaats van aan individuele mensen. Het kan nuttig zijn om een organigram in dit gedeelte op te nemen.
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** Opleidingsplannen

Geef een overzicht van de geplande ontwikkeling van werknemers en management om een vakkundig personeelsbestand te behouden.  Dit moet ook aansluiten bij de toekomstige marktontwikkelingen en eventuele nieuwe product- of dienstontwikkelingen.





** Werving

Beschrijf alle geplande wervingsactiviteiten, inclusief je beleid en proces voor het aannemen van nieuw personeel.





Bedrijfsvoering

Je moet nadenken over hoe je je bedrijf gaat runnen. Wat je nodig hebt aan infrastructuur om je product of dienst te maken of te leveren. Hierbij moet je denken aan:
    - Bedrijfspand
    - Installaties en uitrusting
    - Productieprocessen
    - IT-vereisten
    - Transport en levering
    - Leveranciers
    - verzekeringen
    - Vergunningen en regelgevings-/nalevingsverplichtingen
    - Milieu-impact
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Financiële prognoses en belangrijkste aannames

Je moet je belangrijkste financiële prognoses uiteenzetten en aangeven welke aannames je hebt gebruikt om deze te bereiken. Je prognoses moeten een kasstroomoverzicht en een winst- en verliesrekening bevatten, dus je moet nadenken over zaken als:
    - Bronnen van inkomsten
    - Geprojecteerd aantal werknemers voor elk jaar en hun beoogde salarissen
    - Verwachte investeringen in apparatuur en materialen
    - Verwachte huur- en rentekosten
    - Verwachte crediteurendagen en toegestane debiteurendagen
    - Uitgaven en algemene kosten





Financieringsvereisten

Neem dit deel op als je op zoek bent naar externe financiering. Vermeld hier de totale financieringsbehoefte van het bedrijf en hoe deze zal worden verstrekt.  Je moet ook bij benadering aangeven hoe deze fondsen binnen het bedrijf moeten worden gebruikt.




Risicoanalyse

Het is een goede gewoonte om te laten zien dat je de risico's die van invloed kunnen zijn op je bedrijf en de kans op succes hebt beoordeeld. Je moet ook aangeven hoe je deze risico's gaat beoordelen en beperken als ze zich daadwerkelijk voordoen. Risico's kunnen bijvoorbeeld zijn
    - De impact van acties van concurrenten op uw bedrijf
    - Commerciële kwesties zoals een stijging of daling van de verkoop, grondstofprijzen of leveringen
    - Operationele problemen met betrekking tot IT of productiestoringen
    - Personeel, inclusief vaardigheden, beschikbaarheid en kosten
    - Externe kwesties zoals veranderingen in regelgeving, milieu of politieke veranderingen
        Overmacht zoals brand of overstroming

Het kan nuttig zijn om een bedrijfsbeoordelingstool zoals een PEST-analyse te gebruiken om te kijken naar de politieke, economische, sociale en technologische externe factoren die van invloed kunnen zijn op je bedrijf.




[image: ]

Bijlagen

Dit moeten alle aanvullende documenten zijn die je businessplan ondersteunen of waarnaar je verwijst. Dit kunnen zijn:
    - Je CV en (indien relevant) die van je zakenpartners en/of belangrijke werknemers
    - Certificaten voor relevante opleidingen
    - Kopieën van een huurcontract voor een bedrijfspand dat je gaat huren
    - Gegevens van marktonderzoek dat je hebt gedaan
    - Financiële prognosedocumenten - kasstroomprognose, winst- en verliesrekening (en balans indien relevant)
- Als je een bedrijf koopt dat al actief is, stuur dan ook de jaarrekeningen van dat bedrijf mee
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Lijst van Afbeeldingen

5BWE Informaticawetenschappen, oefening “Business Plan”

bron: 		https://www.jerseybusiness.je/media/pdydmhdx/template-business-plan.doc
		Vertaald met DeepL.com (gratis versie)
afbeeldingen:  Falk Mielke (Brussels North; Maker Faire Gent 2023)
datum:		25/04/2024
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