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Opstellen ondernemingsplan

Samen de stad sterker maken
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Sterk van start

met een ondernemingsplan

Welkom



De wereld om ons heen verandert snel
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Groei van Fintech & Big Tech

Nieuwe regelgeving

Evoluerende technologie

Veranderende verwachtingen van 
klanten

AI & 
Machine 
Learning

Robotics

Blockchain

Big Data
& Internet
of Things
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Anderhalvemetersamenleving
én daarna
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1. Ondernemersplan

2. Hoe financier ik mijn plan

3. Trends en ontwikkelingen

Wat kan je verwachten?
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Wie ben jij als ondernemer?, 

Ondernemen, waar denk je aan?

De ondernemer

doen

durven

hard werken

verantwoordelijk
eigen baas

PASSIE
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Waar kijkt de bank naar?

Ondernemersplan (basis)
Persoonlijkheid 
Soft skills (ondernemersvaardigheden)
Financiële onderbouwing
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Het is écht geen scriptie. 

Er zijn tal van 

mogelijkheden.

Het is nooit af: je blijft altijd 

bijsturen in je 

onderneming.

Het is jouw roadmap

om jouw succes 

te behalen.

Wat is een ondernemingsplan?
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Voor wie?

Schrijf je het voor jezelf of voor anderen 
(bank, investeerder,  etc.)

Business Model 
Canvas

Op één A4 Standaard
Plan

Bierviltje

Welke vorm past bij jou?

Welk format?

Kies de vorm die past bij jou en het doel 
van je ondernemingsplan.
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1. De ondernemer

2. De onderneming

3. De markt

4. Marketingplan

5. Financieel plan

De elementen die terugkomen in 
iedere vorm van het 
ondernemingsplan.

Wat zit er altijd in?
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Welk type ondernemer ben jij?
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Waarom begin je voor jezelf en wat 

wil je met je onderneming bereiken?

En vooral…

Wat zijn je sterke en zwakke 

punten?

Creativiteit

Zelfvertrouwen

Financiële

zekerheid

Marktkennis

Analytisch

vermogen

Sociaal

vermogen

Flexibiliteit

Doorzettings-
vermogen

Wie ben jij als 
ondernemer?



2. Vraag om
feedback

3. Doe een 
ondernemerstest

1. Beoordeel jezelf

Wie ben jij als ondernemer?
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“Ik heb een paar goede, kritische vrienden 

en oud collega’s. Een Raad van Vrienden. 

Om de zoveel maanden nodig ik hen thuis 

uit. Ik kook  voor ze en zij geven mij 

feedback op mijn nieuwe ideeën en 

plannen. Die spiegel is enorm handig.”

Raad van Vrienden

Ronnie Overgoor
7 Ditches TV



15

“Mijn grootste fout is dat ik in het begin heel 

eigenwijs dacht dat ik alles zelf wel kon. Maar 

naarmate het bedrijf groeide ontdekte ik dat 

het heel belangrijk is om met mensen te 

werken die ontzettend goed zijn in wat ze 

doen.”

Je kunt niet alles zelf

Steinar Henskes
Bird Control Group
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Wat is jouw briljante idee en hoe is jouw 

bedrijf opgebouwd?

De onderneming
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Wat ga je doen?

1. Welk probleem heeft jouw doelgroep?

2. Welke oplossing bied jij?

3. Wat onderscheidt jou van concurrenten?

Kun je dit overtuigend vertellen 

in 1 minuut?

Het idee
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“Begin niet, zoals de meeste bedrijven, met 

iedereen als potentiële klant. Zoek een kleine 

doelgroep. Leer die door en door kennen en 

focus je op hun behoeften.  Als je binnen die 

kleine doelgroep de beste bent, dan kun je 

uitbreiden.”

Mark Vletter
Voys

Kies je eigen niche
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Vergunningen Subsidies Administratie Verzekeringen

Leg een goede basis voor je bedrijf

Rechtsvorm
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Wie zijn jouw klanten en met welke 

concurrenten ga jij de strijd aan?

De markt
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Zijn jouw plannen haalbaar?

1. Wat is de gemiddelde omzet of 

uurtarief in jouw branche?

2. Hoeveel potentiële klanten zijn er in 

jouw wijk, stad of regio?

3. Wat zijn de ontwikkelingen binnen de 

branche?

Weet wat er speelt in jouw markt en 

jouw branche om sterk van start te 

gaan.

De markt
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Wie zijn jouw klanten? 

1. Wat doen ze in het dagelijks leven?

2. Wat definieert hun (koop)gedrag?

3. Waarom kopen ze jouw product ?

Leer je klanten door en door kennen en je 

weet precies waar je het verschil kunt maken.

Tip: beantwoord de W-vragen: 

Wie? Wat? Waar? Waarom? Wanneer?

De klant
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Wie zijn jouw concurrenten?

1. Wat zijn de sterke en zwakke kanten van 

iedere concurrent?

2. Hoe kun jij je onderscheiden ten opzichte 

van concurrenten?

Tip: Mystery shopping! Bezoek een aantal 

concurrenten als klant. Hoe behandelen ze 

jou? Welke tarieven hanteren ze? Wat ga jij 

anders doen?

De concurrentie
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“Vraag jezelf steeds af of je een product of 

dienst hebt waar de markt op zit te wachten. 

Iets dat écht verschil maakt met het huidige 

aanbod. Bij veel bedrijven zie ik te weinig 

meerwaarde. Dus wees kritisch: wat maakt jou 

nu écht uniek?”

Maak het verschil

Maikel Beerens 
Xilloc
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Je kent je markt nu. Hoe ga jij je product 

dan in de markt zetten?

Marketingplan
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PProduct PPrijs PPlaats PPromotie

De klassieke P’s
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C
Customer

needs CCosts CConvenience CCommunicatie

De iets modernere C’s



Verdienvermogen basis

Streefinkomen = kosten privé + kosten onderneming

Een grove formule voor je streefinkomen a.d.h.v. je kosten: 
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Kosten privé (voorbeeld)

Jaarinkomen

(12x €1800,-)

+20%*  pensioen 

+30%* inkomstenbelasting

Totaal

Bedrijfsruimte

Marketing

Kantoorkosten

Boekhouding

Reis- en autokosten

Verzekeringen

Afschrijvingen

Rentelasten

Onvoorzien

Totaal

Zakelijk (voorbeeld)

€6.000,-

€1.500,

€1.000,-

€1.000,-

€2.000,-

€2.000,-

€2.000,-

€2.000,-

€1.000,-

€21.600,-

€4.320,-

€6.480,-

€18.500,-€32.400,-
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+

Privé

€32.400,-

Zakelijk

€18.500,-

Streefinkomen

€50.900,-=
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Verkoop je een product?Werk je per project?Werk je per uur?

Streefinkomen

Uurtarief

= declarabele

uren

Streefinkomen

Kosten per project

= declarabele

projecten

Streefinkomen

Kosten per product

= Producten te 

verkopen

€51.600,-

€60,-

= 860 uur 

(45 weken, 19 uur 

per week)

€51.600,-

€2.600,-

= 20 projecten

€51.600,-

€500,-

= 100+ Producten

Hoeveel moet je dan verkopen in een jaar?

Op Rabobank.nl/ondernemingsplan staan meer voorbeelden
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Geld nodig?

Er zijn veel mogelijkheden:

1. Financiering

2. Lease

3. Crowdfunding

4. Private investors

5. Lening bij familie en vrienden, enz.

6. Samenwerken andere bedrijven

Wij helpen je graag als financieel 

regisseur. Samen kijken we naar de beste 

oplossing voor jouw onderneming.



Subsidie/ fondsen

• www.rotterdamsefondsen.nl
• Past het fonds bij je?
• Zorg voor persoonlijk contact
• Aanvraag aanpassen?
• In één keer goed

http://www.rotterdamsefondsen.nl/
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Financieren: Waar kijkt de bank naar?

Geld dat wij uitlenen willen wij terug.
Ondernemers nemen risico, de bank doet dit niet.
Dromen betalen leningen niet af, dat moet jij doen.

• Persoonlijkheid
• Betalingscapaciteit
• Solvabiliteit
• Zekerheid

VERTROUWEN



Waar let de bank op bij het 
aanvragen van een krediet?

• Ondernemersbeoordeling. Wie is de kredietaanvrager?

• Ondernemerskwaliteiten en –ervaring.

• Kwaliteit van het ondernemingsplan en de onderbouwing.

• Bedrijfssector. In welke branche zit de onderneming en 
welke trends en ontwikkelingen spelen daar?

• Kredietvorm. De grootte van het krediet en de looptijd.

• Doel. Waar wordt het krediet voor gebruikt?

• Taakstellende begroting en financiële verplichtingen. Heeft 
u in beeld wat er verdiend moet worden om aan uw 
financiële verplichtingen te voldoen (zakelijk en privé)?



• Kostenstructuur. Heeft u inzicht in de kostenkant van uw 
onderneming?

• Aflossingscapaciteit. Kunt u de aflossingsverplichtingen 
nakomen zonder het bestaan van het bedrijf in gevaar te 
brengen?

• Rendementsvooruitzichten. Heeft u als ondernemer een 
beeld van de toekomstige ontwikkeling van het bedrijf? 

• Financiële structuur van de onderneming.

• Privé bestedingen.

• Toetsing van de markt door een onafhankelijke instantie.

• Marktonderzoek en branche-informatie.

• Zekerheden. Welke waarborgen heeft u ingebouwd zodat 



Wat vraagt een bank?

• Een investeerder vraagt u ook of u eigen geld of 
onderpand inbrengt. Is dat niet het geval? Dan maakt u 
weinig kans op een banklening. 

• Pas als u risicodragend vermogen heeft verzameld, 
bijvoorbeeld via informele investeerders of familie, groeit 
de kans dat de bank bijdraagt. 

• Maar ook dan zal hij om een garantstelling vragen. 
Realiseer u dat verschillende financiers ook een 
verschillende rol willen spelen.



Hoe word je gekocht?









logo’s klinkende keuze





slaafvrije Chocolade

https://www.youtube.com/watch?v=BwT2qIzcId4






Prime Air

https://www.youtube.com/watch?v=46lvylJ-KF8




https://www.youtube.com/watch?v=0IVqE_M8orA

https://www.youtube.com/watch?v=0IVqE_M8orA












Eén kolom Tekst







Ga naar Rabobank.nl/ondernemingsplan

Voorbeeldplannen, praktische tips en allerlei andere handige informatie!

Dienstverlening Schoonheidssalon Horeca Detailhandel
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Sterk van start met

Rabo Startersvoordeel

Met ook 6 maanden gratis

aansprakelijkheidsverzekering
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Succes met ondernemen! 


