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  Over de auteur


  


  Robert Jan Blom bekleedde vanaf zijn 25e jaar managementposities bij internationale banken als Lloyds Bank International, Bank of Montreal en de Travelers Cheques Divisie van American Express. Vanaf 1986 tot 2006 was Blom werkzaam voor Graydon Nederland BV. Daar deed hij onderzoek naar bedrijfseconomische vraagstukken zoals de kwaliteit van het startend ondernemerschap, het management bij het mkb, het vrouwelijk ondernemerschap, debiteurenbeheer en oorzaken van bedrijfscrises en faillissementen. Dertig onderzoeksrapporten zijn in boekvorm verschenen; in totaal schreef Blom circa tachtig bedrijfseconomische werken. Een groot aantal werd besproken in radio- en tv-programma’s als NOVA, Buitenhof, Journaals, Ontbijt TV en Eén Vandaag. Blom heeft landelijke bekendheid opgedaan als expert op het terrein van het faillissement.


  Zijn boeken geven niet alleen een weergave van het tijdsbeeld waarin zij zijn geschreven, maar zijn vooral praktisch gericht en bevatten veel adviezen en tips ten behoeve van een doelmatiger ondernemerschap met het oog op de vele valkuilen en bedrijfsrisico’s.


  In zijn lezingen voor Speakers Academy geeft Blom aan hoe een bedrijf met grotere kansen op succes kan worden opgericht, hoe faillissement kan worden voorkomen, hoe op simpele wijze kosten kunnen worden bespaard ten gunste van een beter nettowinstcijfer, en hoe de mkbondernemer op adequate wijze kan omgaan met zijn of haar debiteuren. Daarbij betrekt hij actief de toehoorders.


  Als journalist/columnist schreef (en schrijft) Blom artikelen en columns voor onder andere Tubantia, de Goudsche Courant, het Alphens Dagblad, Witte Weekblad en Ouders Van Nu.


  Als hobby schrijft Robert Jan Blom ook boeken: naast bedrijfseconomische werken schreef hij nog tal van non-fictie boeken, fictie, korte verhalen en poëzie. In totaal beslaat zijn omvangrijk oeuvre 106 boeken.


  Van 1982 tot 2006 was Robert Jan Blom gemeenteraadslid te Alphen aan den Rijn, van 2006 tot 2010 was hij wethouder Sociale Zaken, Economische Zaken, Cultuur, Toerisme en Dierenwelzijn. Als vrijwilliger treedt Blom sinds 2010 op als gastdocent Ondernemerschap en Politiek aan de Weekendschool te Utrecht en Den Haag. Sinds 2012 is Robert Jan Blom tevens bestuurslid van de Stichting Stem voor Dieren. Voor zijn cv: http://nl.wikipedia.org/wiki/Robert_Blom.


  Inleiding


  


  Elk jaar starten 125.000 mannen en vrouwen een eigen bedrijf. Het ministerie van Economische Zaken heeft becijferd dat 3 miljoen Nederlanders rondlopen met het idee om een bedrijf te starten. Het voeren van een eigen onderneming is populair en dat is niet echt verrassend. Werk je in een eigen onderneming dan bepaal je zelf je dagindeling, je kiest je eigen klanten uit en bovenal: je verdient je eigen geld. Dat is aantrekkelijk voor jong en oud, voor vrouw en man.


  Maar het opzetten en met succes uitoefenen van een eigen onderneming is niet gemakkelijk. Soms lijkt het eenvoudig, maar een bedrijf in de markt zetten en houden is een uitdaging. Je moet beschikken over deskundigheid in het vak waarin je een bedrijf opzet, je moet kennis hebben van ondernemersaspecten en liefst ook over ervaring beschikken. Velen kiezen voor een sector waarin de eigen hobby als bedrijf wordt opgevoerd. En helaas stappen veel startende ondernemers in het eigen bedrijf zonder opleiding of kennis van ondernemerszaken en zonder enige ervaring. Dat is triest, en velen moeten de droom al kort na de vestiging van hun onderneming opgeven. Dat is zuur: ondernemer word je voor het leven, niet voor één of twee jaar. En als je moet stoppen is het extra moeilijk om opnieuw te beginnen.


  Over dit boek


  Onderzoeken tonen aan dat naarmate je beschikt over kennis van zaken, je kansen op succes met tientallen procenten stijgen. Kennis is dus van cruciaal belang.


  In dit boek vind je dan ook alles over het zelfstandig ondernemerschap. Wie het boek heeft gelezen, komt beter beslagen ten ijs op het moment dat met de daadwerkelijke start wordt aangevangen. In deze Voor Dummies-uitgave word je in sneltreinvaart geïnformeerd over de vele aspecten van het ondernemerschap.


  Je kunt het boek beschouwen als een snelle maar diepgaande cursus, als lesboek of als naslagwerk. Je wordt herinnerd aan alle taken die je moet doen voordat de onderneming van start kan gaan, zoals overleg met betrokkenen, adviseurs raadplegen, stappen zetten, informatie inwinnen enzovoort. Wie al deze aspecten vergeet komt er óf niet toe om het eigen bedrijf op te richten, óf zet al bij aanvang een zwakke onderneming op de markt. Alle aspecten die in dit boek worden beschreven leiden ertoe dat er een sterk bedrijf komt. Waarom? Omdat je als ondernemer succes nodig hebt. Zonder succes gaat het niet. Zonder succes verlies je je bedrijf.


  Loop daarom rustig langs alle aanwijzingen, reminders en tips. Bedenk dat elke stap die je zet, weer enkele procenten bijdraagt aan de kans op succes.


  Hoe dit boek is opgezet


  In dit boek worden alle denkbare aspecten van het ondernemerschap vanaf de startfase stapsgewijs behandeld. In de zes delen en zestien hoofdstukken zit een bepaalde volgorde maar die kan niet helemaal sluitend zijn. Daarom kunnen de delen en/of hoofdstukken ook in een zelf gewenste volgorde worden gelezen. Heb je bijvoorbeeld behoefte aan informatie over de belastingvoordelen, dan kun je er voor kiezen om eerst hoofdstuk 10 te lezen. Maar eerst eens lezen over de mogelijkheden op het gebied van personeelszaken, kan ook!


  De inhoud van de zes delen in het kort:


  Deel I: Een bedrijf starten. Ga voor een sterk plan


  Het eerste deel gaat natuurlijk over het plan, het idee voor een eigen bedrijf. Daarbij zijn er belangrijke overwegingen zoals: wil je een nieuwe onderneming opzetten of een bestaand bedrijf overnemen? In hoofdstuk 2 wordt het plan tastbaar, immers, er moet een ondernemingsplan worden uitgewerkt. Terwijl je daarmee bezig bent moet er worden nagedacht over de rechtsvorm. De meeste starters kiezen voor een eenmanszaak, maar een bv is natuurlijk ook mogelijk. En dan een belangrijke zaak: geld van de bank. Of zijn er andere mogelijkheden om aan geld te komen? Die zijn er natuurlijk. Er kan ook worden gekozen voor financial lease, leningen van familie en vrienden of crowdfunding. Wat het beste is in jouw situatie blijkt uit hoofdstuk 4.


  Deel II: Eerst de basis in gereedheid brengen


  In deel II is er al iets zichtbaar van de nieuwe onderneming. Na de branche, de rechtsvorm en financiering moet er worden nagedacht over de bedrijfslocatie en de huisvesting. In hoofdstuk 5 komen deze aspecten ter sprake. In hoofdstuk 6 gaat het over personeelszaken. Elke ondernemer heeft soms, of doorlopend, hulp nodig. Moet dat altijd een medewerker in vaste dienst zijn? Nee! Er zijn nog vele andere mogelijkheden.


  Deel III: Klanten werven, zaken doen en marketing in de praktijk


  Als starter porbeer je je weg te vinden op de ondernemersmarkt. In hoofdstuk 7 wordt ingegaan op service, concurrentie, klanten, klachten en debiteuren. En in hoofdstuk 8 worden marketing en public relations behandeld. De bekende marketingmix wordt besproken: relatiebeheer, promotie, reclame en publiciteit.


  Deel IV: Administratie, belasting en verzekering


  Natuurlijk moet elke ondernemer iets weten van boekhouding en bedrijfsadministratie, zelfs als je de administratie uitbesteedt. In hoofdstuk 9 wordt in begrijpelijke taal uitgelegd wat een openingsbalans is en een liquiditeitsbegroting. Het wordt uiteindelijk gemakkelijker dan je denkt. Dat geldt natuurlijk ook voor belastingen: er zijn interessante voordelen als startende ondernemer. In hoofdstuk 10 noemen we die. Daarna volgen de verzekeringen, in hoofdstuk 11, en belangrijke punten over milieu, ethisch en sociaal ondernemen in hoofdstuk 12.


  Deel V: Het einde van de onderneming


  Helaas kan het ook fout gaan en kunnen financiële problemen tot een bedrijfscrisis en faillissement leiden; hoofdstuk 13 gaat over deze aspecten. Elke ondernemer moet daar op voorbereid zijn, onder andere om calamiteiten te voorkomen. Maar of de onderneming nu goed of minder goed draait, er kan een situatie ontstaan waarbinnen je een bedrijf wilt kopen of verkopen. Aspecten van kopen en verkopen worden in hoofdstuk 14 behandeld.


  Deel VI: Het deel van de tientallen


  In dit deel vind je nog twee hoofdstukken met snelle aanwijzingen: in hoofdstuk 15 komen tien manieren aan bod om personeel in te zetten in hoofdstuk 16 gaat het om tien valkuilen vóór, tijdens en na de start.


  Pictogrammen in dit boek


  In dit boek zie je in de linkermarge soms kleine pictogrammen, die bedoeld zijn om je aandacht op bepaalde informatie in de tekst te richten. Dit betekenen ze:
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  Dit pictogram nuanceert of versterkt de eerder geschreven tekst met een voorbeeld of verduidelijking.
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  Dit pictogram alarmeert je voor gevaar. Je zult het bij de bespreking van risico’s zeker tegenkomen.
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  Dit pictogram duidt op een advies of idee dat te maken heeft met het onderwerp dat wordt behandeld. Doe er je voordeel mee!
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  Dit teken verwijst naar diepergaande, specialistische ondernemerszaken, waar waarschijnlijk vooral een ervaren bedrijfseconoom opgewonden van raakt. Toch vind je deze onderwerpen misschien belangrijk genoeg om ze later nog eens na te lezen als je daar tijd voor hebt. Sla deze pictogrammen in eerste instantie gerust over, zodat je aandacht op de hoofdzaken gevestigd blijft.


  Deel I


  Een bedrijf starten: ga voor een sterk plan


  


  


  
    In dit deel…


    Bij het oprichten van je eigen bedrijf komt veel kijken. Het is immers de bedoeling dat het bedrijf succesvol is en dat je als ondernemer tot aan je pensioen (of nog langer) ook ondernemer blijft. Moeten stoppen met je bedrijf is iets wat je wilt voorkomen. Als starter heb je in elk geval een goed idee nodig, heel veel enthousiasme en liefst ook ervaring en vakkennis van de sector waarin je als ondernemer werkzaam zult zijn.


    In de hoofdstukken in deel I bespreek ik de overwegingen om ondernemer te worden en de manieren waarop dat zou kunnen. Ik vertel je wat je nodig hebt en hoe je je het best kunt voorbereiden. Ook het ondernemingsplan, de rechtsvormen en de financieringsmogelijkheden komen ter sprake.


    Uiteraard krijg je nuttige tips en aanwijzingen die voor starters van groot belang zijn. Met deze handige adviezen kun je een bedrijf starten dat straks sterk in de markt staat.
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Een eigen bedrijf starten
voor Dummies

Vijf manieren om de kansen op succes te vergroten

Een plan om een bedrijf te starten bestaat feitelijk uithonderden puzzelstukjes. Betrokkenen
als banken, adviseurs, verhuurders, leveranciers en anderen, willen op bepaalde momenten
toch een duidelijk beeld voor ogen zien. Dat beeld moet goed zijn, maar als de puzzel ‘netjes’ in
elkaar gelegd is, vergroot dat beslist de kansen op succes. Hier vast vijf manieren om die kan-
sen waar te maken:

e Zorg voor een prima uitgewerkt ondernemingsplan. Als het ondernemingsplan niet
deugt, of als de plannen niet realistisch zijn of onhaalbaar, word je echt teruggestuurd
door kredietverleners, leveranciers en andere betrokkenen.

e Je start nietzomaar in een sector omdat je die zo leuk vindt. Met een opleiding voor
hetvak waarin je start, vergroot je je kansen. Als je dan ook een cursus hebt gevolgd
voor hetondernemerschap zelf, is dat een extra voordeel. Zonder vakopleiding kan het
ook, maar dan moet er wel ervaring voor in de plaats komen.

e Zorg ervoor datjouw verwachtingen niet te hoog zijn. Als je er rekening mee houdt dat
het de eerste jaren moeilijk zal zijn, dat je inkomen waarschijnlijk laag zal blijven in het
begin en dat je zult moeten knokken voor klanten en inkomen, dan begrijp je watje te
wachten staat. Als je verwachtingen heel hoog zijn, zal ook de teleurstelling groot zijn.

I Denk er niet alleen aan om je producten of diensten voor de laagste prijzen aan te bie-
den. Voor een klant is een prima service echt veel belangrijker. Na de service komt de
kwaliteit en pas daarna de prijs. De ondernemer met de beste service wint beslist!

I De vestiging van jouw bedrijf is uiteraard een feest. Maar er zullen ook tegenslagen
volgen. Houd er rekening mee dat het ondernemerschap vele malen moeilijker is dan
een vaste baan. Als je dan enthousiast blijft, als je beseft dat ‘overleven’ niet makkelijk
is, zul je hetzéker redden, met een grote kans op ondernemerssucces!

Tien moeilijke beslissingen
Na hetbesluitom een eigen bedrijf te beginnen, volgt nog een groot aantal andere beslissingen:

e Ga je voor het eigen bedrijf in je eentje? Of start je met compagnons of partners?

I Wordthet een nieuw op te richten bedrijf of kies je voor overname?

e Kies je definitief voor een eenmanszaak of wordt hettoch een bv?

I Moet er nog gestudeerd worden of durf je het aan op basis van je huidige kennis?

I Voor hetoprichtenvan een bedrijf moet je wel een maand of acht uittrekken, exclusief
opleidingen of cursussen; heb je je bedrijf terdege voorbereid?

I Is de oprichting financieel haalbaar?

I Kies je voor de beste vestigingsplaats of voor de stad of hetdorp waar je toch al

woont?

I Over enkele maanden sta je misschien voor de keuze: personeel aannemen of de zaak
klein houden en misschien wat klussen uitbesteden. Heb je je besluit daarover al
genomen?

¥ Heb je zo veel mogelijk verrassingen uitgesloten? Ben je zeker van je zaak? Zijn er echt
geen twijfels?

e Heb je nagedacht over het debiteurenbeheer? Daar gaat het heel vaak fout. Weet je al
hoe je dat gaat aanpakken?






OEBPS/Images/fm01.jpg
Een eigen bedrijf starten
voor Dummies

De beste motieven om een eigen bedrijf te starten

0m een bedrijf te starten heb je veel enthousiasme nodig, veel doorzettingsvermogen en energie. Als je
‘zomaar’ een bedrijf start om ondernemer te zijn, red je het niet en val je vroeg of laat weer af. Kijk dus
goed naar je eigen motieven.

Je hebt een prima idee voor een bedrijf datzich beslist onderscheidtvan andere bedrijven.
Je beschikt over ervaring en deskundigheid in de sector waarin je van start gaat.

Je weethoe je straks klanten aantrekt en hoe je moet omgaan met concurrenten.

Je gaatvoor succes en je weet dat je vanaf nu altijd ondernemer zult willen zijn. S

‘ Je bentbereid om met veel mensen te gaan praten over je plannen en om je zaak goed voor te
bereiden.

AVA WA WA WA

_—

I Je bentbereid te leren en te lezen over alles wat jouw bedrijf aangaat en dus ook over je toe-
komstals ondernemer.
I Je bentbereid hetkomende jaar, of jaren, alleen te werken, zonder collega’s en zonder dage-

lijkse contacten.

) Je weet datjouw bedrijf straks succesvol zal zijn en dat het je niet uitmaakt om te starten in gun-
stige economische tijden of een minder goede economie.

De belangrijkste stappen voordat je bedvrijf er staat

Voordat jouw bedrijf de deuren opent, moet erveel gebeuren. Het oprichten van een bedrijf vraagt zelfs
meer energie dan het ondernemerschap zelf. Een korte lijst met de belangrijkste stappen:

I Je start met aantekeningen, desnoods op kladpapier maar uiteindelijk moeten alle denkbare
aspecten in een degelijk ondernemingsplan terechtkomen.

I Een ondernemingsplan s nodig, niet alleen voor de bank, of voor leveranciers maar ook als
‘spoorboekje’. Je plannen wordenimmers in het ondernemingsplan omschreven. Je moet dus
bijhouden of je volgens je eigen plannen succesvol bezig bent.

I Je moet met heel veel adviseurs in gesprek, bijvoorbeeld met de Kamer van Koophandel, de
brancheorganisatie, potentiéle kredietverleners, onafhankelijke adviseurs op terreinen als
belasting, verzekering, vergunningen enzovoort.

I Je moetideeén hebben over de financiering van jouw bedrijf. Hoeveel geld heb je zelf? En hoe-
veel heb je nodig? Is dat reéel? Of moetje de plannen bijstellen?

I Je moet een besluit nemen: wil je zo snel mogelijk groeien of wil je juistklein blijven? Een groot
bedrijf wordt gerespecteerd maar een kleinere onderneming wordt beslist 66k gewaardeerd!

I Je moetwel iets te weten komen over administratie, verschil tussen eigen en vreemd vermogen,
de balans enzovoort. Waarom? Omdat je straks misschien een keuze moet maken uit administra-
teurs. Dan moet je wel weten waar je over praat!

I En natuurlijk heb je jouw levenspartner ingelicht over je plannen. Zij of hij weet dat er con-
sequenties zijn, zeker de eerste jaren van het ondernemerschap. Je levenspartner is ook
enthousiast!
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