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Inleiding

Duizenden mensen starten jaarlijks een bedrijf. Daarvan zullen er een paar heel suc-
cesvol worden. Misschien eindigen de starters van nu in de Quote 500 van 2021. 
Maar waarin verschillen de succesvolle ondernemers van de rest? 

Hoe zijn sommige ondernemers zo succesvol geworden? Geluk, inzicht, kennis(sen), 
goede timing en slimme innovaties. Hoort hard werken daar ook bij? Ja, maar vooral 
slim en doelmatig werken. En vooral ook anderen inzetten. 

Deze gids bevat bondig alle informatie over het starten van een bedrijf, maar daar-
naast staat het vol tips van mensen die ondernemer zijn geworden. Want onderne-
men is iets anders dan als ZZP’er werken.

Over	de	auteur
Peter Bosman is ondernemingssadviseur en zelf ook ondernemer, hij studeerde 
communicatie, marketing en bedrijfskunde. Als hoofdredacteur van het Freelance 
Magazine hield hij zich al in de jaren tachtig bezig met alle onderdelen van het zelf-
standig ondernemerschap. Na een korte uitstap als marketeer werd hij adviseur bij 
het IMK. Daar was hij verantwoordelijk voor het beoordelen van ondernemingsplan-
nen. Bij STEW adviseerde en begeleidde startende ondernemers bij het opzetten 
van hun onderneming. Hij zette een kaasmakerij op van Hollandse brie en verkocht 
deze. Inmiddels ontwikkelt hij mediaconcepten en televisieformats.
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1. Beginnen

Neem tijd om je ideeën uit te werken voordat je start. Je vergroot daarmee je kan-
sen om te slagen aanzienlijk. Werk dat vage idee over een eigen bedrijf eens uit. Wat 
betekent je idee, wat doe je over een half jaar en wat verdien je dan? Kortom, is je 
besluit om te gaan ondernemen goed en is je bedrijfsidee goed? Om de juiste be-
slissingen te nemen is natuurlijk de nodige kennis nodig. Met de kennis uit dit boek 
over financien, marketing en wetgeving ben je in staat je eigen keuzes te maken. Je 
kunt dit boek goed gebruiken naast bijvoorbeeld het Publimix ondernemingsplan. 
Dit plan bestaat uit een toelichting en een Cd-rom met begrotingen en hulppro-
gramma’s. In dit plan komen alle onderwerpen uit dit boek aan de orde. Ook andere 
ondernemingsplannen zijn bruikbaar. De eerste basis voor een plan vind je verder-
op, het is de tien-minuten test.

Het ondernemingsplan is de basis
Waarom een plan? Simpel, de meeste sjablonen voor ondernemingsplannen bevat-
ten alle aspecten van het starten die je tegenkomt. Het is als het ware een checklist. 
Daarnaast willen financiers (en med-ondernemers) een plan zien voordat ze instap-
pen. Ook potentiele kopers van je bedrijf vragen (onder andere) om een plan.

Toets je idee
Een bedrijfsplan is goed als het op de volgende drie vragen een positief antwoord 
geeft:
•	 Zijn de aannames in je plan betrouwbaar en realistisch?
•	 Leiden deze aannames tot een levensvatbaar bedrijf?
•	 Ben jij (en/of je team) in staat om het plan goed uit te voeren?

De eerste vraag is logisch, je zult betrouwbare gegevens moeten vinden om je plan 
te onderbouwen. Hiervoor zijn veel bronnen beschikbaar, zoals de KvK, het CBS, 
brancheorganisaties en bronnen als bibliotheek en internet. Ook je aannames moe-
ten kloppen. Bijvoorbeeld een plan waarin staat dat je verwacht dat er van je pro-
duct duizenden stuks worden verkocht zul je op zijn minst met cijfers moeten on-
derbouwen.

Maar voor veel innovatieve ideeen ontbreken cijfers en gegevens, domweg omdat je 
product of dienst nog niet bestaat. Zou facebook een banklening hebben gekregen, 
een computerprogramma waar studenten zich met een pagina profileren? In het 
begin nog niet, pas toen de potentie duidelijk werd had het bedrijf geen probleem 
om aan vreemd geld te komen.

Een belangrijke vraag bij een innovatie is: zal het de gebruiker een zeker voordeel 


