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Toen de eerste druk van dit boek verscheen in 2005 was het ondernemer-
schapsonderwijs in Nederland in opkomst. Het was, achteraf gezien, het 
einde van ongebreidelde economische groei. Mensen gingen nog onderne-
men omdat zij kansen zagen in de markt en er leek geld genoeg om ideeën 
uit te werken en bedrijven te starten.
Ondertussen zijn de economische omstandigheden veranderd. Nederland, 
maar ook andere landen in de wereld, lijkt in zwaarder weer gekomen en 
bedrijven vinden het moeilijk om de groei van eerdere jaren vast te houden. 
Ondernemerschap en ondernemerschapsonderwijs hebben daardoor een 
steeds belangrijkere rol gekregen. Mensen die geconfronteerd worden met 
een veranderend toekomstperspectief kiezen ervoor om het heft in eigen han-
den te nemen en als zelfstandige aan de slag te gaan, studenten willen over 
meer arbeids- en inkomensperspectieven beschikken wanneer zij afstuderen 
van de universiteit of hogeschool. Daarnaast, verrassend genoeg, hechten 
steeds meer gevestigde bedrijven belang aan een ondernemende houding 
van hun medewerkers. Binnen de ondernemerschapsliteratuur zien we steeds 
vaker de term intrapreneurship (vrij vertaald: indernemerschap in plaats van 
ondernemerschap): bedrijven maken gebruiken van de ondernemersideeën 
van medewerkers en medewerkers houden de zekerheid van werknemer zijn.
Ondernemerschap heeft de voorgaande jaren zeker niet aan belang inge-
boet en heeft zich een blijvende positie verworven in de maatschappij, het 
bedrijfsleven en zeker ook het onderwijs. Ontwikkelingen van de afgelopen 
tijd en veranderende inzichten (ook van mijzelf) leiden ertoe dat het tijd 
wordt om een nieuwe editie van dit boek te schrijven. Naast een her-
nieuwde blik op ondernemers en ondernemingen zal ook een aantal nieuwe 
visies op ondernemerschap de revue passeren, zoals de lean start-up, 
10X-bedrijven en het Business Model Canvas. Ook de website, www.onder-
nemerschapinhoofdlijnen.noordhoff.nl, is weer helemaal geactualiseerd en 
aangepast aan de nieuwe druk. De vernieuwde website bevat per hoofdstuk 
een flink aantal toetsvragen voor zowel de student als de docent. Ook is de 
bijlage uit de vorige druk over Marktonderzoek en een nieuwe bijlage over 
Verkopen als verdiepingsstof te vinden op de website.

Alle gebruikers van het boek ben ik dankbaar voor hun vertrouwen in de 
methode en inhoud van Ondernemerschap in hoofdlijnen. Ook de docenten en 
studenten die de afgelopen jaren feedback en ook nieuwe input hebben gege-
ven, wil ik hartelijk danken voor hun betrokkenheid. Met name mijn (voormalige) 
collega Codrin Kruijne van de Universiteit Utrecht ben ik veel dank verschuldigd 
voor zijn onophoudelijke stroom aan nieuwe cases, voorbeelden en trends.
Als auteur blijf ik natuurlijk eindverantwoordelijk voor mogelijke omissies en 
eventuele fouten.

Peter O. van der Meer
Zomer 2013 

Woord vooraf bij 
de derde druk



Voor Levineke en onze drie intrapreneurs
Quirine, Marlotte en Sjoerd
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Effectief studeren
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Nieuwe toetreder troeft 
grote jongens af
Wie steekt er nu geld in een start-up in een 
verzadigde, misschien zelfs neergaande 
markt? En wat wanneer het bedrijf ook nog 
eens focust op één van de kleinste segmen-
ten? En zelfs daarbinnen slechts een deel 
wil bedienen? Niemand toch? En toch is dat 
precies wat René van der Veen en zijn com-
pagnon Leo van Herpen deden.
Van der Veen had ruim vijftien jaar voor 
FrieslandCampina gewerkt in zowel het bin-
nen- als buitenland toen hij het tijd vond 
voor iets nieuws. Vanuit zijn eerdere werk-
zaamheden realiseerde hij zich dat er een 
kans in de markt was voor biologische kof-
fiemelk in cupjes. De markt was te klein 
voor de grote zuivelbedrijven als de eerder-
genoemde FrieslandCampina maar ook 
Nestlé, Danone en Parlamat. Dit was voor 
het nieuwe bedrijf Zuivelrijck perfect omdat 

het niet hoefde te vrezen voor concurrenten; 
de grote zuivelbedrijven zouden Zuivelrijck 
niet als een bedreiging zien omdat het rela-
tief weinig (koffie)melk zou verkopen en de 
kleinere zuivelbedrijven zouden waarschijn-
lijk op korte termijn geen biologische koffie-
melk kunnen produceren.
Van der Veen en Van Herpen kregen het pro-
cedé om de biologische koffiemelk te 
maken onder de knie en focusten hun 
inspanningen vervolgens alleen op de ‘out-
of-home’-markt: restaurants, cafés en cate-
raars die biologische koffie verkochten maar 
nog geen alternatief hadden voor koffie-
melk. Zij waren de eersten op de markt. ‘Als 
eerste op de markt zijn is de beste bescher-
ming tegen marktvolgers die een bedrijf zich 
kan wensen!’, aldus Van der Veen.

’Als eerste op de markt zijn is de 
beste bescherming tegen 
marktvolgers die een bedrijf zich 
kan wensen’

6
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Samenvatting

▶ Een ondernemingsplan wordt geschreven 
om de haalbaarheid van een idee te toet-
sen, om als projectplan te gebruiken en 
om investeerders en/of financiers te 
overtuigen van de winstgevendheid van 
het ondernemingsproject.

▶ Een ondernemingsplan bestaat uit een 
strategisch plan, een commercieel plan 
en een financieel plan.

▶ Het strategisch plan bestaat uit een mis-
sionstatement met daarin het antwoord 
op de waarom-, hoe- en wat-vragen over 
de onderneming, een strategie en een 
omgevingsanalyse.

▶ Het commerciële beleidsvormingsproces 
bestaat uit de volgende vijf fasen:
 de identificatie, analyse en evaluatie 

van markt- en marketingmogelijkhe-
den

 marktsegmentatie en doelmarktbepa-
ling

 positioneren van het aanbod en het 
ontwikkelen van een commerciële 
strategie

 uitwerken van de commerciële strate-
gie in een commercieel plan

 uitvoeren en beheersen van de com-
merciële inspanningen

▶ Het financiële plan bestaat uit een inves-
teringsbegroting, een financieringsplan, 
een exploitatiebegroting en een liquidi-
teitsbegroting

▶ Het Business Model Canvas is een 
methode om de waarde te beschrijven 
die een bedrijf creëert, levert, maar ook 
ontvangt van klantensegmenten.

© Noordhoff Uitgevers bv
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Opgaven

2.1  Welke missie zal een winkel in mobiele telefoons moeten hebben om over 
tien jaar nog te bestaan?

2.2  Ga naar de website van een (niet-beursgenoteerde) Nederlandse onderne-
ming en zoek naar de missionstatement. Bespreek of deze de waarom-, 
hoe- en wat-vragen beantwoordt.

2.3  Fleur Daalderop overweegt een kledingwinkel voor grote maten te beginnen. 
Zij vraagt je om haar te helpen bij het opstellen van een missionstatement.

 a Wat zou voor Fleur een mogelijk antwoord op de waarom-vraag kunnen zijn?
 b Wat zou een mogelijk antwoord op de hoe-vraag kunnen zijn?
 c Wat zou een mogelijk antwoord op de wat-vraag kunnen zijn?
 d Maak voor de kledingwinkel een missionstatement.
2.4  Bedenk een product of dienst en spreek met minimaal tien mensen over dit 

idee. Hoeveel daarvan zeggen geïnteresseerd te zijn en willen het eventueel 
nu al kopen?

Opgaven over het ondernemingsplan

2.5  Zoek een format voor een ondernemingsplan op het internet.
2.6  Wat zou je willen bereiken met een onderneming? Welke doelen zijn voor 

jou persoonlijk belangrijk?
2.7  Welke middelen staan je nu al ter beschikking wanneer je een onderneming 

zou starten?
2.8  Zoek op internet het Business Model Canvas en vul de negen bouwstenen 

in voor je eigen idee.
2.9  Wat weerhoudt je ervan een onderneming te starten?

In de samenvatting vind je de 
kern van het hoofdstuk.

Opgaven helpen je met het 
verwerken van de theorie.

2
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Cursus: start je eigen 
bedrijf
Ondernemers in spe kunnen tegenwoordig 
op verschillende manieren hun ideeën toet-
sen en partners vinden voordat zij de 
nieuwe Apples, Microsofts, Googles of, laten 
we eens gek doen, Unilevers van de wereld 
gaan bouwen. Steeds meer partijen zien 
brood in het opvangen van deze onervaren 
dromers en bieden naast een platform om 
de miljoenenbedrijven in de dop te pitchen 
ook advies, training, kantoorruimte en een 
klein startkapitaal, de zogeheten seed-capi-
tal, aan. In ruil daarvoor geeft de onderne-
ming een percentage van de aandelen aan 
de start-upmentoren.
Eén van de start-upplatforms in Nederland 
is Rockstart Ventures uit Amsterdam. 
Ondernemer Oscar Kneppers startte het 
platform in 2011. Het idee is om starters te 

laten strijden om één van de tien beschik-
bare plaatsen in de Rockstart Accelerator 
waarna de start-ups in honderd dagen wor-
den klaargestoomd voor de volgende fase in 
de groei van het bedrijf, inclusief de inbreng 
van nieuwe investeerders. ‘Deze bedrijven 
moeten tussen de €50 miljoen en €100 mil-
joen waard kunnen worden’, aldus mede-
oprichter Don Ritzen in het Financieele Dag-
blad.
Hier zit dan ook de waarde voor de aanbie-
ders van deze faciliteiten: mocht de starter 
uitgroeien tot een grote onderneming, dan 
kan de seed-capitalist ‘cashen’, delen van 
het belang in het bedrijf verkopen. Daarte-
genover staat dat wanneer het nieuwe 
bedrijf mislukt, beide partijen met lege han-
den staan.

’Starters strijden om een van de 
tien beschikbare plaatsen in de 
Rockstart Accelerator’

02_252934_ENTREPRENEUR_Deel1_CH02.indd   30 12/3/13   4:01 PM

Quotes die kunnen aanzetten tot 
discussie.

 ONDERNEMINGSPLANNEN 37
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Hobby… bijzaak of 
hoofdzaak?
Steeds meer hobbyisten trekken de stoute 
schoenen aan en brouwen hun speciaal bier 
voor verkoop aan derden. Deze trend komt 
overwaaien uit de Verenigde Staten waar
zelfs president Obama zijn eigen hobbybier 
op de markt zag verschijnen: ‘White House 
Honey Ale’. In Nederland zijn ruim 160 brou-
werijen actief, sommige met een eigen 
installatie om bier te brouwen, sommige 
niet. Deze laatste groep wijkt uit naar de 
grotere brouwerijen die op basis van de 
receptuur het bier in grotere hoeveelheden 
kunnen leveren.
In Apeldoorn is in 2010 een kleine stads-
brouwerij begonnen nadat een aantal leden 
van de plaatselijke ondernemerssociëteit 
een historisch pand in de binnenstad had 
gekocht. Zij wilden niet alleen het gebouw 
restaureren, maar zochten er ook een 
nieuwe bestemming voor. Eén van de socië-
teitsleden brouwde speciaal bier als hobby 
en toen de ondernemers ontdekten dat 
Apeldoorn al ruim 125 jaar geen eigen brou-
werij meer had, was de keus snel gemaakt. 
Zij ontwikkelden ‘De Veluwse Schavuyt’, een 
speciaal bier waarvan in eerste instantie 
maximaal 250 liter per week kon worden 
gebrouwen en die voornamelijk voor eigen 
consumptie bedoeld was.
De kosten van het brouwen werden gedekt 
door het verhuren van het pand, inclusief de 
biertap, voor feesten en partijen. Op die 
manier kwamen steeds meer mensen in 
aanraking met het merk en het verhaal 
erachter sprak velen aan. Al gauw wilden 

mensen het bier ook op andere plaatsen 
drinken en realiseerden de ondernemers 
zich dat zij een gat in de markt ontdekt 
 hadden.
Dit vroeg om een meer gestructureerde aan-
pak. Dani Levi, kelner in de sociëteit, zat in 
de laatste fase van zijn studie toen hij dit 
verhaal hoorde. Hij gaf aan dat hij wel een 
ondernemingsplan wilde schrijven voor de 
brouwerij als onderdeel van zijn afstuderen. 
Op het moment dat hij begon bij de brouwe-
rij waren alleen de leden van de sociëteit 
afnemers, drie jaar later is het bier verkrijg-
baar op meer dan vijftig locaties, zowel bin-
nen als buiten Apeldoorn, en is ‘Brouwerij 
De Vlijt’ opgezet. Naast de 250 liter per 
week in het oude pand is nu een installatie 
neergezet die goed is voor nog eens 2 000 
liter per week.
De oud-student en oud-kelner is nu verant-
woordelijk voor alle pr- en marketingactivitei-
ten binnen de brouwerij. Wat eerst een hob-
byproject was, is nu een hoofdzaak gewor -
den.

 ONDERNEMINGSPLANNEN 37
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Prikkelende openingscasussen 
met quotes. 

Bladvullende cases geven een 
beeld van de praktijk.
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10.5.4 Franchisevergoedingen
De franchisegever vraagt voor het gebruik van haar kennis een vergoeding. 
Zij heeft immers de formule bedacht en uitgewerkt. De drie meest voorko-
mende vormen van vergoedingen zijn:
1 De entreevergoeding: een eenmalig bedrag dat de franchisenemer betaalt 

om de franchiseformule te mogen gebruiken. Dit geld is enerzijds een 
drempel om te voorkomen dat iedereen inschrijft maar niemand mee-
doet en anderzijds een beloning voor de inspanningen van de franchise-
gever.

2 Royalties of franchisefees: vaak een percentage van de omzet van de 
franchisenemer ten behoeve van de ondersteunende activiteiten van de 
franchisegever, zoals de eerdergenoemde trainingen en management-
ondersteuning maar ook voor onder andere R&D-activiteiten en marketing.

3 Reclamebijdrage: vergelijkbaar met royalties maar nu specifiek voor de 
kosten die worden gemaakt voor reclameactiviteiten.

Voor New York Pizza is de entreevergoeding volgens voorbeeld 10.3 
€100.000. Daarnaast zijn de franchisefee en de reclamebijdrage respectie-
velijk 6,5% en 3,5% van de omzet.

Een franchiseformule kan gezien worden als een product en de ondernemer 
die franchisegever wordt, verkoopt dit product aan andere ondernemers die 
een soort startpakket voor een bedrijf kopen. Voor de franchisenemer als 
ondernemer geldt dat hij een opstap koopt tot een markt met daarbij bege-
leiding en ondersteuning bij de uitvoering van de onderneming. Onderne-
mers die een franchise starten zijn hierdoor vaker succesvol wanneer wordt 
gekeken naar de overlevingskansen van het bedrijf dan ondernemers die 
vanaf niets hun bedrijf opbouwen.

chiseondernemers te vinden. ‘We geven 
de vestigingen goedkoper weg. Voor 
€100.000 in plaats van €130.000. Onder-
nemers moeten minstens €25.000 eigen 
geld meebrengen.’ En al zijn banken vol-
gens Vorst niet huiverig om het resterende 
deel te financieren, toch blijft het moeilijk 

om de juiste mensen te vinden. ‘Bij een 
economische crisis gaan mensen niet 
ondernemen.’

Bron: gebaseerd op krantenartikel FD: Snelgroeiende 

pizzaketen zit te springen om goede ondernemers

Ondernemerschap? Doen!
Met de vorige hoofdstukken heb je stap voor stap een ondernemingsplan opgesteld 
en getoetst. Bevallen de uitkomsten dan kun je aan de slag. Het ondernemingsplan 
is geschikt om aanvullende financiering te regelen en ook, om na verloop van tijd, de 
behaalde uitkomsten te toetsen aan de geplande. Afhankelijk van de gevonden ver-
schillen weet je of je harder moet werken of niet.
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Schrijf je eigen ondernemersplan 
in 10 stappen.

Op de website www.ondernemer-
schapinhoofdlijnen.noordhoff.nl 
vind je o.a.
• toetsenbank met feedback en 

studieadvies
• extra casemateriaal
• online boek
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Ondernemerschap

In dit hoofdstuk worden de volgende vragen beantwoord:
• Wat is een ondernemer?
• Wat is ondernemerschap?
• Welke nieuwe combinaties kunnen worden gevonden?
• Waaruit bestaat het ondernemerschapsspectrum?
• Welke motieven hebben starters om een eigen onderneming te beginnen?
• Met welke problemen worden ondernemers geconfronteerd bij het ondernemen?
• Welke stappen moeten worden genomen om een bedrijf te starten?

Ondernemer 15
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Innovatieve ondernemer 16
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Interview met een 
ondernemer
Marijn de Geus is medeoprichter en -eige-
naar van TrainTool, voorloper en marktleider 
in e-training en e-toetsing: het online trainen 
en toetsen van soft skills, zoals verkopen, 
onderhandelen, pitchen en vergaderingen lei-
den. Deelnemers interacteren via hun eigen 
webcam met opgenomen praktijksituaties en 
delen hun materiaal met peers en coaches. 
Via online assessment worden progressie en 
resultaat letterlijk zichtbaar. T.o.v. traditionele 
oplossingen is dit goedkoper, effectiever en 
inzichtelijker. In 2012 werd met de methode 
de E-learning Award gewonnen, hierna volgde 
landelijke publiciteit en inmiddels gebruiken 
vele grote ondernemingen en duizenden deel-
nemers het systeem.

Wanneer wist u dat u ondernemer wilde 
 worden? ‘In mijn school- en studententijd nam 
ik initiatieven die ikzelf vooral leuk en span-
nend vond en anderen als “ondernemend” 
betitelden, bijvoorbeeld het organiseren van 
reizen en events en het aankopen en verhu-
ren van onroerend goed. Na de universiteit 
was er echter geen sprake van dat ik onder-
nemer zou worden. Ik ging met veel plezier 
de consultancy in (PricewaterhouseCoopers) 
en pas toen dat te voorspelbaar werd, op 
mijn 33ste, ben ik als ondernemer gestart. 

Wat zijn volgens u de belangrijkste eigen-
schappen die een ondernemer moet bezitten?
‘Ondernemers hebben de bovengemiddelde 
neiging te denken dat wat hen overkomt, 
door henzelf wordt veroorzaakt en wordt 
bepaald. Die eigenschap helpt, zeker als het 
gaat om snel leren van fouten en  doorpakken 

als het tegenzit. Risico is ook dat al het suc-
ces zogenaamd door jezelf is veroorzaakt. 
Een andere relevante eigenschap is het kun-
nen hanteren van (financiële) onzekerheid.’

Welke vaardigheden heeft u als ondernemer 
nodig? ‘Ik gebruik wat ik heb, zoals het 
gemak om contacten te leggen en te onder-
houden en de ambitie om bij complexe kwes-
ties tot creatieve oplossingen te komen. Ver-
der valt het me telkens op hoe aanstekelijk 
plezier en succes zijn. De vaardigheid om er 
met personeel en klanten letterlijk en figuur-
lijk een feestje van te maken is niet alleen 
leuk voor hen en voor mij, maar ook noodza-
kelijk om te kunnen groeien.’

Wat is volgens u het interessantst (leukst) 
aan ondernemen? ‘De ruimte om veel 
invloed te hebben op wat je doet en tot 
stand brengt, geeft zeker een vrij gevoel. 
En de onderneming keihard zien groeien, 
dat is – in elk geval voor mij – de kick.’

Wat is volgens u het moeilijkst aan onderne-
men? ‘Cliché maar waar: de beste mensen 
vinden en “kloppende” samenwerkingen 
(voor hen en voor het bedrijf, financieel, prik-
kelend enzovoort) aangaan; dat is in elke 
fase van het bedrijf opnieuw nodig. En ver-
der was het heel moeilijk om personeel 
effectief te trainen maar sinds TrainTool…’

Welke tips zou u geven aan een starter? ‘Kies 
je eerste klanten zelf, overdeliver hen (en 
zorg dat je daar tijd en geld voor hebt) en 
vraag of zij je ambassadeur willen zijn.’

’Veel invloed hebben op wat je 
doet en tot stand brengt’



© Noordhoff Uitgevers bv  ONDERNEMERSCHAP 15

1

§ 1.1  Ondernemerschap gedefinieerd

Bij het zoeken naar een definitie van de term ondernemer of ondernemer-
schap valt het op dat er in de wetenschappelijke literatuur geen overeen-
stemming lijkt te zijn over wat nu precies een ondernemer is. De term onder-
nemerschap wordt al minstens vijftig jaar gebruikt en is in die tijd telkens 
opnieuw gedefinieerd. De eerste lessen in ondernemerschap werden in 1938 
in Japan gegeven en pas na de Tweede Wereldoorlog werd ondernemerschap 
als vak aangeboden op een Amerikaanse universiteit. Maar de term onderne-
merschap werd voor het eerst al opgeschreven door de Ierse bankier in 
Franse dienst Richard Cantillon in 1755! Hij beschreef daarmee een persoon 
die bedrijfsbeslissingen neemt waarbij deze rekening houdt met onzekerheid.

Uit de literatuur komt een aantal elementen naar voren waarmee de defini-
tie van ondernemerschap wordt bepaald. Er is in meer of mindere mate 
sprake van coördinatie, arbitrage, innovatie en het nemen van risico’s. Met 
coördinatie  wordt bedoeld dat de ondernemer fungeert als brug tussen de 
verschillende productiemiddelen (natuurlijke hulpbronnen, financiële hulp-
bronnen en arbeid) door toepassingen te bedenken voor nieuwe kennis en 
inzichten en deze te laten uitvoeren. Hierdoor beïnvloedt de ondernemer de 
vraag en het aanbod in de markt. Daarnaast speelt de ondernemer de rol 
van arbitrageant , hij koopt producten en verkoopt die weer met de bedoe-
ling daar een winst op te maken. Een ondernemer zoekt naar mogelijkhe-
den die nog niet (ten volle) zijn benut door anderen; dit wordt innovatie  
genoemd. Tot slot, met het nemen van risico’s  wordt een onderscheid 
gemaakt tussen meetbare en dus herkenbare risico’s, zoals de kans op de 
hoofdprijs in de Staatsloterij of Postcodeloterij, en niet-meetbare en dus 
verborgen risico’s, bijvoorbeeld de kans dat een nieuw product aanslaat in 
de markt. Ondernemers worden beloond voor het nemen van de verborgen 
risico’s bij ondernemen, deze beloning wordt de winst van een onderneming 
genoemd.
Uit de veelheid van definities aangaande ondernemerschap maken we voor 
dit boek gebruik van de definitie van Schumpeter (1936):

Een  ondernemer is iemand die nieuwe combinaties uitvoert en daar-
mee discontinuïteit veroorzaakt.

Ondernemerschap wordt dan gedefi nieerd als:

 Ondernemen is het uitvoeren van nieuwe combinaties waarbij dis-
continuïteit wordt veroorzaakt.

Nieuwe combinaties kunnen worden gevonden door:
1 het introduceren van een nieuw product of nieuwe dienst, of een 

verbeterde kwaliteit; te denken valt aan de introductie een horloge 
waarmee een skiër zijn snelheid kan meten tijdens een afdaling

2 het introduceren van nieuwe productieprocessen, zoals machinale bewer-
king in plaats van handarbeid of, meer recent, processen gebaseerd op 
het ‘cradle to cradle’-principe en biomimicry

3 het aanboren van nieuwe markten; dit kunnen nieuwe geografische 
markten (andere regio’s) maar ook nieuwe klantgroepen zijn, bijvoorbeeld 
de introductie van ‘Bubble Tea’ in Nederland

4 het gebruikmaken van andere grondstoffen of halffabricaten, zoals 
jatropha en camelinazaden in biobrandstof

Coördinatie

Arbitrageant

Innovatie

Risico’s

Ondernemer

Ondernemen
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Onder  discontinuïteit wordt verstaan dat een ondernemer waarde creëert die 
tot dan toe nog niet beschikbaar was voor de maatschappij. Hoe hoogdra-
vend dat ook mag klinken, in principe gaat het hier om een onderneming die 
iets aanbiedt waar vraag naar is en waarvoor klanten bereid zijn te betalen.

Een interessant onderscheid kan worden gemaakt tussen twee typen onder-
nemer. In de eerste plaats is er de  organiserende ondernemer die een nieuw 
bedrijf start en vervolgens als manager het bedrijf leidt, zonder dat er sprake 
is van iets wezenlijk innovatiefs. Denk hierbij aan een ondernemer die een 
bestaand concept opnieuw gebruikt, een nieuwe rijschool, een nieuwe bakke-
rij of een nieuwe praktijk voor fysiotherapie. In de tweede plaats is er de  inno-
vatieve ondernemer die ideeën en uitvindingen vertaalt in economisch haal-
bare projecten, zonder dat er een bedrijf wordt gestart en gemanaged. Te 
denken valt hierbij aan de ondernemer die gebruikmaakt van de nieuwste 
kennis en mogelijkheden van internet, nanotechnologie en life sciences.
Dit onderscheid in organiserende versus innovatieve ondernemers is om 
twee redenen interessant. Ten eerste benadrukt dit onderscheid dat 
iemand niet innovatief hoeft te zijn om ondernemer te worden; hij moet wel 
een goede organisator zijn. Omgekeerd geldt dat iemand niet altijd een 
onderneming hoeft te starten om ondernemend te zijn. Ook binnen een 
bestaande onderneming kunnen werknemers ideeën en uitvindingen verta-
len in economisch haalbare projecten. Ten tweede ligt de nadruk op de 
benodigde attitudes, vaardigheden en kennis voor beide typen ondernemer 
anders: de organiserende ondernemer maakt meer gebruik van manage-
mentvaardigheden, terwijl de innovatieve ondernemer meer gebruikmaakt 
van analytische vaardigheden en technische kennis.

TUSSENVRAAG 1.1

Welk type ondernemer is iemand die als franchisenemer een nieuw filiaal 
van McDonalds start?

§ 1.2 Ondernemerschapsspectrum

In paragraaf 1.1 is ondernemerschap gedefi nieerd. Nu zal er dieper naar de 
ondernemer worden gekeken. Bij het beoordelen van de kredietwaardigheid 
van een onderneming wordt altijd gekeken naar de persoon erachter. Is hij 
wel een echte ondernemer? Daarom heeft een ondernemingsplan bijna 
altijd een onderdeel over de ondernemer zelf.

In het onderdeel over de ondernemer zelf zal hij een beeld van zichzelf moe-
ten schetsen waarin zijn bekwaamheden of competenties als ondernemer 
naar voren komen. Vooral tijdens een gesprek met mogelijke externe fi nan-
ciers zal men hierop letten. Zo wordt ook gesproken over de drie O’s van de 
starter:
1 ondernemer, de persoon
2 onderneming, de organisatie
3 onderpand, de financiën

Een ondernemer bezit een specifi eke attitude (ook wel: een ondernemende 
houding) en heeft specifi eke vaardigheden en kennis waardoor hij in staat is 
een bedrijf op te zetten en/of te leiden. Deze verscheidenheid aan aspecten, 

Discontinuïteit

Organiserende 

ondernemer

Innovatieve 

ondernemer
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het  ondernemerschapsspectrum, kan op verschillende wijzen worden inge-
vuld. In dit boek wordt gekozen voor de volgende indeling:
1 competenties op persoonsniveau
2 competenties op uitvoerend niveau
3 competenties op strategisch niveau

Ad 1  Competenties op persoonsniveau
• Doorzettingsvermogen hebben: een ondernemer kan zich voor langere 

termijn inzetten en wilskracht tonen.
• Zelfopgelegde standaarden nastreven: een ondernemer streeft extreme, 

maar realistische doelen na, neemt hiervoor de verantwoordelijkheid en 
kan hierover verantwoording afleggen.

• Omgaan met tegenslag: ondernemers zien tegenslag als een leerervaring.
• Zelfvertrouwen hebben / zelfsturend zijn: een ondernemer heeft vertrou-

wen in de mogelijkheden om de zelfopgelegde doelen te bereiken. Hij 
heeft daarnaast behoefte aan zelfstandigheid.

• Risico’s nemen: een ondernemer heeft een voorkeur om beperkte, 
berekende risico’s te nemen met een redelijke kans op succes.

• Initiatief nemen / verantwoordelijkheden zoeken: een ondernemer zal 
eigen initiatief gebruiken, belangrijke beslissingen willen nemen en 
activiteiten willen opzetten. Ook accepteert hij de verantwoordelijkheden.

• Ambitieus en energiek zijn: een ondernemer kan lange werkdagen 
maken, een goede gezondheid hebben en volhardend zijn.

• Met tweeslachtigheid en onzekerheid kunnen omgaan: een ondernemer 
kan leven met een beperkt niveau van onzekerheid betreffende werk en 
carrière en kan verschillende taken tegelijk uitvoeren.

Ad 2  Competenties op uitvoerend niveau
Onder competenties op uitvoerend niveau worden de vaardigheden en tot op 
zekere hoogte ook het kennisniveau van ondernemers bedoeld. Het gaat om 
de volgende competenties:
• Doelen stellen: een ondernemer kan realistische en realiseerbare doelen 

stellen.
• Interpersoonlijke vaardigheden: een ondernemer kan anderen overtuigen.
• Communicatieve vaardigheden: een ondernemer kan zowel mondeling als 

schriftelijk ideeën overdragen op derden.
• Vaardig in het denken: een ondernemer heeft een oorspronkelijke 

gedachtegang, bezit creativiteit en kan een kritische situatieanalyse 
maken.

• Externe partijen gebruiken: een ondernemer weet de expertise en hulp 
van anderen in te roepen bij het bereiken van doelen.

• Kennis vergaren: een ondernemer kan vaardigheden ontwikkelen en 
ervaring opdoen ten behoeve van het ondernemen.

• Financiële vaardigheden: een ondernemer kan financiële overzichten 
begrijpen en/of interpreteren.

• Bedrijfskundige kennis: een ondernemer begrijpt bedrijfskundige proces-
sen en kan basale bedrijfskundige processen en begrippen toepassen.

Deze specifi eke vaardigheden veronderstellen een bepaald kennisniveau. Dit 
kan het best worden uitgelegd door te focussen op fi nanciële vaardigheden. 
Voordat een ondernemer fi nanciële overzichten kan begrijpen en interprete-
ren, zal hij kennis moeten hebben van bepaalde fi nancieel-economische 
begrippen, zoals een balans, een resultatenrekening of zelfs het verschil tus-
sen debet en credit.

Ondernemer-

schaps-

spectrum
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Ad 3  Competenties op strategisch niveau
Onder competenties op strategisch niveau wordt de meer specifi eke onder-
nemerschapskennis verstaan, zoals:
• Een ondernemer weet hoe hij winstgevende kansen kan ontdekken.
• Een ondernemer weet hoe hij de meest aantrekkelijke markten kan 

identificeren.
• Een ondernemer weet op welke manier hij (materiële en immateriële) 

bezittingen kan gebruiken om volledig nieuwe ondernemingen te starten.
• Een ondernemer weet op welke manier hij concurrentievoordeel kan 

creëren.

Het verschil tussen de competenties op uitvoerend en op strategisch niveau 
wordt mooi geïllustreerd met het verschil tussen een organiserende onder-
nemer en een innovatieve ondernemer. De organiserende ondernemer is 
vergelijkbaar met een manager: hij zorgt voor een goede uitvoering van de 
bedrijfsactiviteiten. Hij is dus competent op zowel persoonsniveau als op 
uitvoerend niveau. De innovatieve ondernemer echter is op zoek naar dis-
continuïteit en moet daarom nieuwe kansen, markten en ondernemingen 
creëren. Daarom zal hij ook bekwaamheden op strategisch niveau bezitten. 
Dit onderscheid wordt verder benadrukt wanneer gekeken wordt naar het 
verschil tussen groeiende en niet-groeiende ondernemingen. Groeiende 
ondernemingen hebben vaker meer bekwaamheden in huis op het gebied 
van marketing (identifi ceren van aantrekkelijke markten), strategiebepaling 
(concurrentievoordeel creëren), personeelsbeleid en fi nancieringsmogelijk-
heden (gebruik materiële en immateriële bezittingen).

TUSSENVRAAG 1.2

Tot welk onderdeel van het ondernemerschapsspectrum behoort verkopen? 
En tot welk het sturen van rekeningen naar klanten?

Door te refl ecteren op dit ondernemerschapsspectrum kan een persoon een 
goed beeld schetsen van zijn kwaliteiten als ondernemer. Hierbij moet aan-
getekend worden dat een persoon die op dit spectrum hoog scoort wel 
ondernemend genoemd kan worden, maar nog geen ondernemer hoeft te 
zijn. Het ondernemerschapsspectrum is daarnaast ook een spiegel waarin 
een persoon zichzelf kan bekijken en aan de hand daarvan kan besluiten 
aan één of meerdere onderdelen te gaan werken door het volgen van trai-
ningen, workshops en dergelijke.

Overigens blijken de oprichters en leidinggevenden van succesvolle startups 
op een andere manier tegen dingen aan te kijken. Zie de kadertekst.

Great by choice
In zijn boek Great by Choice beschrijft 
managementgoeroe Jim Collins samen 
met Morten Hansen de beginjaren van 
een aantal succesvolle Amerikaanse 
bedrijven, zoals softwarebedrijf Microsoft, 
chipsfabrikant Intel en vliegmaatschappij 

Southwest Airlines. In dit onderzoek ont-
dekken zij dat deze bedrijven al in het 
begin de kiem leggen om later beter te 
presteren dan vergelijkbare andere bedrij-
ven. De 10X-bedrijven (10X omdat zij tien 
keer zo goed presteren) blijken op vier 
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§ 1.3 Ondernemerschap in Nederland

Men kan ondernemerschap op een beleidsniveau onderzoeken (macroniveau) 
maar ook op het niveau van de ondernemer zelf (microniveau). Deze onderver-
deling wordt gebruikt in de volgende twee subparagrafen.

1.3.1 Macroanalyse
Vanaf eind jaren tachtig van de twintigste eeuw heeft ondernemerschap een 
grote groei doorgemaakt in Nederland. Wanneer ondernemerschap wordt 
gemeten aan de hand van het aantal ondernemingen dan is het onderne-
merschap bijna verdrievoudigd. In 1987 waren er 420 000 bedrijven, begin 
2013 al ruim 1,1 miljoen. Het aantal starters is al die jaren toegenomen, in 
2012 startten ruim 140 000 mensen een bedrijf waarvan ruim 100 000 
een eenmanszaak. Natuurlijk beëindigde ook een groot aantal mensen hun 
bedrijf: in 2012 sloten 97 000 bedrijven hun deuren. Niet alle bedrijfsslui-
tingen zijn vanwege de slechtere economische situatie, sommige bedrijfsei-
genaren gaan met pensioen en kunnen het bedrijf niet verkopen. Niettemin 
was één op de twaalf sluitingen wel degelijk een faillissement, het hoogste 
aantal faillissementen in jaren.

In de Global Entrepreneurship Monitor (GEM, 2011), een jaarlijks rapport 
over ondernemerschap, wordt Nederland vergeleken met 68 andere landen, 
waaronder de Verenigde Staten, Japan, het Verenigd Koninkrijk, Duitsland, 
Frankrijk, België, Finland en Zweden. In dat rapport komt naar voren dat 
Nederlanders de afgelopen jaren meer ondernemend zijn geworden en dat 
momenteel meer mensen betrokken zijn in de startfase van een nieuw 
bedrijf of werkzaam zijn binnen een recent gestart bedrijf dan in andere ver-
gelijkbare landen uit het onderzoek. Daarbij moet opgemerkt worden dat 
maar relatief weinig fi nanciële middelen in de vorm van startkapitaal 
beschikbaar zijn voor starters vergeleken met andere EU-landen, dus 
ondanks het feit dat start-ups moeilijk aan geld kunnen komen, beginnen de 
ondernemers wel! Mensen die in Nederland een bedrijf starten, zijn vaker 
succesvol wanneer gekeken wordt naar de levensvatbaarheid van de start-
ups; na twee jaar is nog altijd ruim 60% van de start-ups actief en ook na 
42 maanden zijn minder bedrijven gestopt dan in andere landen.
Sinds tien jaar is ondernemerschap aan een opmars bezig. In Nederland 
krijgen ondernemerschap en vooral individuele ondernemers veel media-
aandacht en hebben ondernemers een relatief hoge maatschappelijke sta-
tus. Ondernemerschap is als carrièreoptie steeds meer in zwang geraakt. 
Uit het meerjarenonderzoek GEM naar de wens om ondernemer te worden, 

punten af te wijken van hun ‘tweelingbe-
drijven’. Ten eerste hebben 10X-bedrijven 
oprichters die gemotiveerd zijn door wat 
het bedrijf kan bereiken, niet door wat zij 
als individu kunnen bereiken. Ten tweede 
hebben de oprichters de onafhankelijk-
heid van geest en de onverstoorbaarheid 
om de waan van de dag en sociale druk 
te weerstaan. Ten derde gaan zij er te 

allen tijde van uit dat de omstandigheden 
in hun nadeel zullen veranderen waar-
door zij altijd een uitgewerkt alternatief 
achter de hand hebben. Tot slot hebben 
de oprichters en leidinggevenden van 
10X-bedrijven van nature de neiging om 
empirisch bewijs te zoeken en te gebrui-
ken om daarmee op een creatieve wijze 
onzekerheid in de markt te tackelen.
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blijkt dat veel mensen van zichzelf denken dat zij voldoende capaciteiten 
hebben om een eigen zaak te starten en hiervoor ook geen faalangst zeg-
gen te kennen. Velen denken binnen drie jaar daadwerkelijk een onderne-
ming te starten omdat zij kansen zien in de markt.
Tegelijkertijd blijkt dat Nederlandse ondernemers weinig ambitieus zijn. 
Voor zover zij zeggen te willen groeien, is die groei mondjesmaat: slechts 
een op de twaalf zegt de komende vijf jaar tot maximaal twintig personeels-
leden te willen doorgroeien. En ook op het terrein van innovaties scoort de 
Nederlandse starter mager; nog geen kwart van alle start-ups zegt met een 
nieuw product of businessmodel bezig te zijn en ongeveer 8% van de start-
ups werkt met of aan iets dat minder dan één jaar op de markt is. Tot slot 
bedient de helft van alle startende ondernemingen (dus tot 43 maanden 
oud) alleen de binnenlandse markt.
Intrapreneurship , ondernemerschap in loondienst, is aan een opmars bezig 
in Nederland. Veel reeds gevestigde bedrijven moedigen de werknemers 
aan om zelf initiatief te nemen en marktkansen te ontdekken en ontginnen. 
Maar dan wel binnen de kaders die het moederbedrijf zelf heeft gesteld.

1.3.2 Microanalyse
De vorige subparagraaf gaf een beeld van ondernemerschap vanuit het per-
spectief van beleidsmakers. In deze subparagraaf wordt gekeken naar wat 
ondernemers zelf als mogelijkheden en problemen ervaren. Het EIM (Econo-
misch Instituut voor het Midden- en Kleinbedrijf) ondervraagt jaarlijks een 
aantal groepen ondernemers naar uiteenlopende zaken aangaande onder-
nemerschap. Aan de hand van de uitkomsten van dit onderzoek naar motie-
ven en achtergronden van ondernemers die in 2008 zijn gestart, kan een 
interessant beeld worden geschetst van startende ondernemers.

Uit het onderzoek van het EIM blijkt dat voor ruim 80% van de starters de 
uitdaging van het ondernemen een belangrijke rol heeft gespeeld bij het 
besluit voor zichzelf te beginnen. Bijna 60% wilde eigen baas zijn en speci-
fi eke werkzaamheden uitvoeren (52%). Geld speelde maar voor 26% van de 
starters een rol, de mogelijkheid om de zorg voor gezin en arbeid beter te 
combineren was belangrijker (genoemd door 32% van de ondervraagden). 
Het ontdekken van een gat in de markt werd relatief weinig genoemd als 
reden om voor zichzelf te beginnen (16%).

Bij een eerder onderzoek gaven ondernemers op de vraag welke zaken mee 
of tegen zijn gevallen aan het ondernemerschap aan, dat vooral de hoeveel-
heid vrije tijd minder was dan zij hadden verwacht (33% van de onderne-
mers), de psychische inspanning hoger was (24%) en het inkomen uit het 
bedrijf lager (17%). Overigens gaf tegelijkertijd 56% van de ondernemers 
aan dat het inkomen juist was meegevallen. Andere zaken waarvan men 
vond dat het was meegevallen, zijn plezier in het werk (87%) en het risico 
van het ondernemen (46%).

Wanneer de groep ondernemers werd gevraagd met welke problemen zij met 
name zijn geconfronteerd, dan waren de belangrijkste problemen:
1 Te late betaling door klanten: 48% van de ondernemers geeft aan last te 

hebben van het betaalgedrag van hun afnemers.
2 Sterke concurrentie: 45% van de ondernemers heeft moeite met de grote 

concurrentie in de markt.
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Worden ondernemers 
geboren of gemaakt?
Wanneer allebei je ouders ondernemer zijn, 
spreekt het dan niet vanzelf dat jij ook 
ondernemer bent? Zo lijkt het wel bij Fleur 
Kriegsman van Hip voor de Heb, een online-
winkel voor kleding en modeaccessoires. 
Het verhaal achter het ontstaan van de win-
kel leest als een meidenroman: Kriegsman 
was nog niet oud genoeg voor een bijbaan-
tje maar wilde wel wat verdienen en begon 
haar oude kleren en sieraden te verkopen 
via Marktplaats. Dat liep zo lekker dat zij 
binnen de kortste keren ‘uitverkocht’ was. 
Zij besloot om zelf spulletjes in te kopen via 
andere sites als eBay en verkocht die ver-
volgens ook. Kriegsman merkte dat zij meer 
verdiende met de verkoop van spulletjes 
dan haar (iets) oudere vriendinnen na een 
dag werken in een winkel en besloot een 
eigen webshop te openen.
Toen zij 16 jaar was, heeft Kriegsman zich 
ingeschreven bij de Kamer van Koophandel. 
Door haar jonge leeftijd en de media-aan-
dacht die zij daardoor kreeg, steeg het aan-
tal bezoekers van de site en ook het aantal 
klanten snel. De webshop groeide mee met 
de omzet. Eerst maakte ze gebruik van een 
gratis website en later met een dienst waar-
mee ze voor €20 in de maand een winkel 
online had. De verkopen namen echter zo’n 
vlucht dat zij een website liet bouwen die ‘er 
nu precies uitziet zoals ik het wil’, aldus 
Kriegsman.
Het hebben van ondernemende ouders 
brengt een aantal voordelen met zich mee: 
zij steunden Kriegsman bij alles wat zij 
deed maar ook wisten zij wat erbij komt 
 kijken om een bedrijf op te zetten en te 
 runnen, ook wat betreft het uitbesteden van 
taken aan mensen die dat beter kunnen. 

 Al snel had Kriegsman voor Hip voor de 
Heb een externe boekhouder en een pr-
adviseuse en nu heeft zij ook andere zaken 
uitbesteed: ‘Ik werk niet meer alleen, ik 
werk nu met een distributiecentrum dat alle 
orders verzendt en het voorraadbeheer 
doet, een meisje dat de klantenservice 
doet, een vormgever en een productfoto-
graaf en een meisje dat de blog bijhoudt.’
Op dit moment rondt Kriegsman een oplei-
ding Commerciële Economie voor Toekom-
stige Ondernemers af aan de HvA. Zij is 
coauteur van een lesboek over ondernemer-
schap voor middelbare scholen en zij heeft 
een tiendaagse cursus voor tieners over 
ondernemerschap ontwikkeld. Over onder-
nemerschap valt volgens haar dus zeker 
nog wat te leren!

Bronnen: www.mkbservicedesk.nl; 

www.informaatie.nl
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3 Het voeren van de financiële administratie: 42% van de ondernemers 
heeft moeite met het administratieve gedeelte van de bedrijfsvoering.

4 Het ontwikkelen van afzetgebieden: 37% van de ondernemers vindt het 
moeilijk nieuwe afzetgebieden te ontwikkelen.

5 Een laag rendement van de onderneming: 36% van de ondernemers 
geeft toe dat het rendement van de onderneming een probleem is.

6 De prijsstelling: 36% van de ondernemers heeft moeite een juiste prijs 
voor zijn producten te bepalen en bedingen.

TUSSENVRAAG 1.3

Tot welke aspecten van het ondernemerschapsspectrum behoren de 
genoemde problemen?

Deze zaken zijn van belang bij het uitwerken van plannen om zelf een 
onderneming te starten. De toekomstige ondernemer is gewaarschuwd: 
mogelijke valkuilen bij het ondernemen zijn het omgaan met (minder) vrije 
tijd, de psychische druk en de commerciële en fi nanciële elementen in de 
bedrijfsvoering.

§ 1.4 Starten van een onderneming

Het starten van een bedrijf is relatief eenvoudig. De stappen die genomen 
moeten worden zijn, deels afhankelijk van de gekozen rechtsvorm, in begin-
sel:
1 nadenken
2 registreren
3 handelen

Ad 1 Nadenken
Uit onderzoek onder Zweedse starters blijkt dat de kans op een  succesvolle 
onderneming groter is wanneer de starters vooraf een ondernemingsplan 
schrijven. Onder succesvol moet in dit geval worden verstaan dat de onder-
neming na dertig maanden nog bestaat. Door na te denken over de moge-
lijke risico’s verbonden aan het ondernemen, verkleint de potentiële starter 
de kans dat hij overmoedig en ten onrechte voor zichzelf begint.
Een startende ondernemer moet over verschillende zaken vooraf nadenken. 
Ten eerste moet een starter bedenken of hij de juiste competenties heeft 
om daadwerkelijk een onderneming te leiden en aan welke onderdelen van 
het ondernemerschapsspectrum nog gewerkt moet worden. Ten tweede 
moet hij nadenken over het idee dat hij wil uitwerken. Ten derde moet hij op 
grond van dat idee nadenken over de markt waarop hij wil gaan opereren: 
wie zijn de klanten, wat zijn hun wensen, hoe gaat hij hen benaderen en valt 
hij dan onder bepaalde wetgeving, zoals de Wet personenvervoer, de Drank- 
en Horecawet of de Wet assurantiebemiddelingsbedrijf? Ten vierde moet hij 
een rechtsvorm kiezen, de huisvesting regelen, risico’s inventariseren en zo 
nodig verzekeren en bedenken hoe de administratie wordt gevoerd.
In de rest van dit boek zal de nadruk liggen op het nadenken over het 
opstarten van een eigen bedrijf. Er zal met name naar de structuren wor-
den gekeken waarbinnen ondernemers keuzes maken over de op te zetten 
onderneming. Zo zal er gesproken worden over missieformulering en stra-
tegie, het formuleren van een commercieel beleid en de fi nanciële verslag-
legging.

Succesvolle 

onderneming
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Ad 2 Registreren
Naast registratie bij de  Kamer van Koophandel moeten ondernemers zich 
registreren bij de  belastingdienst. Dit gebeurt gelijktijdig met de registratie 
bij de Kamer van Koophandel. Omdat over de meeste producten en dien-
sten omzetbelasting (btw) wordt geheven en de ondernemer deze belasting 
ontvangt bij betaling door de klant, wil de belastingdienst dat de onderne-
mer dit periodiek stort op haar rekening. Btw die door de ondernemer aan 
zijn leveranciers is betaald wordt hierbij verrekend.
Wanneer de ondernemer samen met anderen een onderneming begint of 
een besloten vennootschap opricht, is het verstandig (en bij een besloten 
vennootschap zelfs verplicht) om een overeenkomst op te stellen. Hierin 
worden afspraken gemaakt over de te verdelen werkzaamheden, bevoegdhe-
den en beloningen.
Indien nodig kan de ondernemer de verschillende intellectuele eigendom-
men laten registreren door middel van patenten, octrooien, copyrights en 
dergelijke. Er gelden hiervoor verschillende tarieven, afhankelijk van het 
soort bescherming en het gebied waarvoor bescherming wordt gevraagd 
(Nederland, Europa of de wereld).

Ad 3 Handelen
Aan de slag gaan is offi cieel de laatste stap in het gehele proces. Hiermee 
wordt bedoeld dat de ondernemer nu echt een bedrijf heeft opgericht en dat 
de verschillende activiteiten voortaan worden uitgevoerd onder de naam van 
de onderneming. Activiteiten die voorafgaan aan de feitelijke start van de 
onderneming kunnen echter wel degelijk gerekend worden tot de handel van 
het bedrijf. Wanneer een ondernemer kosten heeft gemaakt om de onderne-
ming te beginnen dan kunnen deze kosten worden ingebracht als startkos-
ten, inkopen die al zijn gedaan en zijn betaald kunnen worden opgenomen in 
de fi nanciële overzichten en tijd die is besteed aan het voorbereiden van de 
nieuwe zaak kan worden aangemerkt als ondernemers uren. Al deze zaken 
moeten dan wel goed bijgehouden zijn.

Kamer van 

Koophandel

Belasting-

dienst

Ondernemerschap? Doen!
Ben je een ondernemer? Heb je het in je om iets nieuws van de grond te trekken? 
Ben je bereid om ‘ervoor te gaan’? Ondernemen is meer dan alleen doen; onderne-
men is innovatief en creatief omgaan met de middelen die je ter beschikking staan.

Stap 1 Ga naar de website van de Rabobank of zoek online naar een andere onder-
nemerstest. En? Wat was de uitkomst? Ben je ondernemend, of niet? Zo ja, ga door 
met de volgende vragen. Zo nee, ga ook door met de volgende vragen… Een goede 
ondernemer laat zich niet uit het veld slaan door tegenslagen. Veel ondernemer-
schapstests lijken op de gemiddelde test uit een tijdschrift: men leest erin wat men 
wil lezen, men vult in wat wenselijk is en de uitkomst geldt voor de grootste gemene 
deler. Een echt ondernemend iemand heeft een idee, toetst dat idee op de markt, 
past het idee eventueel aan om de koppeling tussen zijn idee en de wensen van zijn 
klanten te verbeteren en focust zich op het creëren van een winstgevende activiteit.
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Stap 2  Werk je idee uit.
Maak je idee zo concreet mogelijk en ga ermee naar familie, vrienden en bekenden. 
Vraag hen of zij denken of het idee zo goed is als je denkt. Vraag hen ook of zij ervoor 
willen betalen, en hoeveel dan.

Stap 3  Vraag jezelf af wat je allemaal moet regelen om een onderneming te leiden 
op een voor jou optimale manier.

Denk hierbij aan allerlei zaken als:
• Wat wil je netto per maand overhouden?
• Hoe houd je de administratie bij?
• Welke zekerheden heb je nodig (pensioenen, verzekeringen en dergelijke)?
• Waar ga je je vestigen?
• Hoe voorkom je faillissement (let op voor belastingen)?

Stap 4  Bedenk wie je klanten zijn en op welke manier je het idee aan de man gaat 
brengen.

Hierbij gaat het erom de markt in kaart te brengen en een goed verhaal te maken 
rondom je idee. Ga er hierbij van uit dat klanten oplossingen zoeken voor hun ‘proble-
men’, zij willen niet zomaar iets kopen.

Stap 5  Wees reëel aangaande je winstverwachtingen en bepaal of je ‘hiervoor wilt 
gaan’…

Heel eenvoudig, maak een simpele spreadsheet en neem daarin op:
1 Hoeveel betalen je klanten voor je idee?
2  Haal daar alle te maken kosten van af. Dit zijn de inkoopkosten, de productiekos-

ten en de verkoop- en reiskosten.
3 Haal daar alle verzekeringspremies, brutolonen, overheadkosten en dergelijke van af.
4 Haal daarvan weer 10% onvoorzien af.
5  Haal nu de te betalen belasting ervan af. Reken maar grofweg met 30% wanneer je 

een bv start, in alle overige gevallen met 40% inkomstenbelasting.

Houd je nog wat over? Lijkt het je nog altijd wat? Dan wordt het tijd je te verdiepen in 
het schrijven van een ondernemingsplan. Hierbij ga je gestructureerd alle aspecten 
van de onderneming uitwerken: de organisatievorm, de strategie, de huisvesting en 
de commerciële en financiële uitwerking. Tot slot ga je na welke risico’s er kleven aan 
je plan en bepaal je of het allemaal wel de moeite waard is. Wanneer het onderne-
mingsplan uitwijst dat het een levensvatbaar plan is, komt de volgende stap:

Stap 6  Ga naar de Kamer van Koophandel en schrijf je in.

Tot slot… Goede zaken.
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▶ Een ondernemer is iemand die nieuwe 
combinaties uitvoert en daarmee discon-
tinuïteit veroorzaakt.

▶ Ondernemen is het uitvoeren van nieuwe 
combinaties waarbij disconti nuïteit wordt 
veroorzaakt.

▶ Nieuwe combinaties die discontinuïteit 
veroorzaken zijn:
1 het introduceren van een nieuw pro-

duct of nieuwe dienst
2 het introduceren van nieuwe productie-

processen
3 het aanboren van nieuwe markten
4 het gebruikmaken van andere grond-

stoffen of halffabricaten

▶ Het ondernemerschapsspectrum is een 
combinatie van attituden, vaardigheden 
en kennis die ondernemers (in meer of 
mindere mate) bezitten. Het spectrum is 
opgedeeld in competenties op persoons-
niveau, uitvoerend niveau en strategisch 
niveau.

▶ Motieven om een eigen onderneming te 
starten zijn:
• de uitdaging van het ondernemen
• de wens eigen baas te zijn
• de wens specifieke werkzaamheden 

uit te voeren
• de mogelijkheid om de zorg voor gezin 

en arbeid beter te combineren
• geld
• het ontdekken van een gat in de markt

▶ Problemen waarmee ondernemers wor-
den geconfronteerd zijn:
• te late betaling door klanten
• sterke concurrentie
• het voeren van een financiële adminis-

tratie
• het ontwikkelen van afzetgebieden
• een laag rendement van de onderne-

ming
• het bepalen van de juiste prijsstelling

▶ De drie stappen die genomen moeten 
worden om een bedrijf te starten zijn: 
eerst nadenken, vervolgens registreren 
en dan handelen.

Samenvatting



1

© Noordhoff Uitgevers bv26

1.1  Zoek een personeelsadvertentie waarin een medewerker wordt gezocht die 
ondernemend is. Waarom is hiervoor een ondernemende persoon nodig?

1.2  Zou je zelf ondernemer willen worden? Waarom wel/niet?
1.3  Wie zou je om advies vragen wanneer je van plan zou zijn een onderneming 

te beginnen?
1.4  Waar zou je op letten wanneer iemand je vraagt deel te nemen aan een 

(nieuwe) onderneming? Maakt het daarbij uit of hij je vraagt om voor hem 
te komen werken of dat hij je vraagt om financiële steun?

1.5  Welke rol speelt de Kamer van Koophandel voor ondernemers in Neder-
land?

Opgaven over het ondernemingsplan

1.6  Maak een reflectieverslag van je eigen ondernemerschapsspectrum.
 a Loop alle punten af en geef daarbij per punt aan of je daar goed op scoort 

en toon dit aan met een voorbeeld.
 b Aan welke punten moet je nog werken en hoe ga je dat aanpakken?

1.7  Geef beknopt aan welke reden je hebt om een eigen onderneming te star-
ten. Mogelijke redenen kunnen zijn:

  a liever geen baan in loondienst
  b geen (uitzicht op een) baan
  c de wens om ‘eigen baas’ te zijn
  d de uitdaging van het ondernemerschap
  e een betere mogelijkheid om de zorg voor gezin en arbeid te combineren
  f een ‘gat in de markt’ gevonden
  g meer geld verdienen

1.8  Interview een ondernemer.
  Maak een afspraak met iemand die je kent en die een eigen onderneming 

heeft. Stel vooraf een vragenlijst op waarmee je gaat achterhalen:
  • waarom diegene een eigen onderneming is gestart
  • welke competenties deze ondernemer in zichzelf herkent
  • welke competenties volgens de ondernemer belangrijk zijn en welke niet
  •  op welke manier de ondernemer zichzelf heeft voorbereid op het onder-

nemerschap
  • welke voordelen het ondernemerschap heeft; en welke nadelen
  • tegen welke moeilijkheden de ondernemer oploopt
  • welke tips en trucs de ondernemer je als starter kan geven

  Vergeet niet na afloop de ondernemer een bedankbriefje (en een korte 
samenvatting van het verslag) te sturen! Mogelijk is er nog een vervolg aan 
dit gesprek te koppelen.

Opgaven
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