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Waarom dit boek?

De reden voor dit boek is simpel. Bij investeringen in start-up onder-

nemingen gebeuren te vaak makkelijk te vermijden fouten. Ik hou van 

ondernemen en op deze manier wil ik mijn steentje bijdragen. On-

dernemen is voor mij het mooiste dat er bestaat. Iedere stap in mijn 

carrière heeft mij dat tot nu toe steeds bevestigd. Niet ten minste in 

de laatste tien jaar als fulltime Business Angel, als projectbegeleider, 

opleider, coach en adviseur voor ondernemers, start-up bestuurder 

en raadgever.

Daarvoor was ik ook een tijdlang zelf ondernemer en ook consultant. 

Een grappige mix uit aan de ene kant een grote interesse om de 

grenzen van de creativiteit en opportuniteiten te willen opzoeken, en 

aan de andere kant de realiteitszin voor de noodzaak van risicobeheer, 

processen en structuur. Wellicht hebben de verschillende functies en 

opleidingen binnen de bedrijven van mijn familie mij hiertoe perfect ge-

vormd. Ik leerde er de cultuur en het bewustzijn van een familiebedrijf, 

het verantwoordelijkheidsgevoel tegenover de materiële en immateriële 

assets in het leven. De zin van het leven voor een deel willen opzoeken 

in hetgeen men voor anderen kan betekenen.

Er zijn altijd risico’s verbonden aan het ondernemerschap. Dat is een 

onomkeerbaar feit. Ze kennen, respecteren, ermee omgaan, kaderen 

en hun impact begrijpen, dat is essentieel. het investeren in startende 

bedrijven zal ook altijd een risico blijven. Maar met de juiste kennis kan 

je dit zeker met succes doen.

Dit boek heeft een unieke aanpak. het is een brede en toch over-

zichtelijke en beknopte introductie in alle belangrijke onderdelen van 

een succesvolle onderlinge samenwerking tussen ondernemers en 

investeerders.

INLEIDING
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  INLEIDING

Alle onderdelen als één geheel

Een uitdaging zou kunnen zijn het overzicht niet te verliezen bij het 

doornemen van de aparte onderdelen. Daarom bezorg ik je nu reeds 

een totaalplaatje van het hele proces dat we gaan doorlopen. De sa-

menhang tussen de onderdelen wordt daardoor duidelijker. 

Op het overzicht hiernaast zie je 2 cycli. De cyclus van de Business 

Angel loopt van links naar rechts. Die van de ondernemers loopt van 

rechts naar links. In het midden komen de twee cycli samen. On-

deraan, na een succesvolle investeringsfase en exit, gaan de wegen 

weer uit elkaar.

De investeerder (linkerkant van het overzicht) start met de vraag hoe 

hij zijn vermogen wenst te beheren: In welke mate en op welke manier 

wenst hij in startende bedrijven te investeren? 

Een heel belangrijke succesfactor voor de investeerder is zijn investe-

ringsstrategie. In zijn strategie gaat hij bepalen in welke industrieën 

en welke groeistadia hij bij voorkeur wil investeren. Ook bepaalt hij 

de hoeveelheid investeringen, de investeringsbedragen, … Investeren 

in startende bedrijven is erg risicovol. het opbouwen van een goed 

overlegd investeringsportfolio, dat aansluit bij zijn kennis en voor-

keuren, is een van de belangrijkste manieren om dit risico zo effectief 

mogelijk te beperken.  Een duidelijke strategie kan de investeerder 

helpen bij het zetten van zijn eerste stappen in zijn zoektocht: Op welk 

type ondernemer en op welk type pitch wil hij zich richten?  

De ondernemer (rechterkant van het overzicht) start meestal met een 

idee. het kan ook gaan over een bepaalde passie, een uitdaging, maar 

ook een sociaal of technisch probleem. 

Een uitvinder, een creatieve analyticus of een designer zijn nog geen 

ondernemers. Ze zullen eerst van hun ambitie een duidelijk busi-

nessplan moeten maken. Ze moeten een manier bedenken over hoe 

ze met hun ideeën een passende, duurzame bedrijvigheid kunnen 

bouwen. 
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Bij een uitgedokterd businessplan hoort uiteraard een 

financieel plan. Dat hoeft in het begin niet altijd heel erg 

complex te zijn. Wel moet het voldoende inzicht geven in 

de kosten, de inkomsten en de verschillende aannames.  

Bij de meeste startende bedrijven ontstaan er financie-

ringstekorten. Dit kan in het begin zijn of naarmate de 

onderneming verder groeit. 

Er bestaan veel verschillende manieren om een startend 

of groeiend bedrijf te financieren. hoeveel geld zal er 

tegen wanneer echt nodig zijn? Welke impact hebben de 

verschillende soorten financieringen op de onderneming 

en haar aandeelhouders? En hoe kun je de financiering 

optimaal structuren voor de ganse start- en groeifase? 

De keuzes die de ondernemer hierin maakt, vormen de 

financieringsstrategie.  hieruit zal blijken in welke mate 

er een rol is weggelegd voor Business Angels. 

In het midden van het overzicht komen de twee cycli 

samen. Door middel van pitching zal de ondernemer 

op zoek gaan om de juiste match te ontmoeten. Een of 

meerdere investeerders die in zijn verhaal geloven en 

wensen te investeren.

Allereerst zal er een kennismaking plaatsvinden om na te 

gaan of er een match mogelijk is. De beide partijen be-

spreken en overleggen, meestal vrijblijvend, hun voorop-

gestelde plannen en strategieën. Soms zullen ze bepaalde 

aspecten verder uitwerken of aanpassen. In dit stadium zal 

de ondernemer de ervaring en kennis van de investeerders 

vaak reeds als erg nuttig ervaren.  

DETAILS  

CREATE  

THE BIG 

PICTURE.

Sanford I. Weill 
former CEO and chairman of Citigroup, 
1933
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  INLEIDING

Bij voldoende interesse van beide kanten, zullen ze 

een mogelijke samenwerking verder uitstippelen. 

Is iedereen het over alles eens? Dan is de deal 

rond. De investering wordt nadien bij de notaris 

beklonken.

Nu gaat iedereen aan de slag. Plannen worden 

echter bijna nooit exact uitgevoerd zoals voorzien. 

het voortschrijdend inzicht, onvoorziene ontwik-

kelingen binnen en buiten de organisatie, nieuwe 

mogelijkheden en betere opportuniteiten, zorgen 

er allemaal voor dat plannen steeds aangepast en 

bijgesteld zullen moeten worden. Dat is onder-

nemen.  

Ook voor deze fase, gaat dit boek enkel over de 

belangrijke aspecten van de samenwerking en de 

verhouding tussen de ondernemers en de inves-

teerders. In de aandeelhoudersovereenkomst zou 

in principe al heel veel geregeld moeten zijn. Maar 

ook al is dat zo, kunnen er ook goede redenen 

zijn om van de gemaakte afspraken te willen of 

moeten afwijken. 

Een belangrijk bericht aan de 
lezers

Ik spreek in dit boek vaak over de ondernemer, 

de investeerder, de aandeelhouder, … Ik 

hanteer hierbij steeds de hij-vorm. Ik bedoel 

dit uiteraard altijd zowel mannelijk, vrouwelijk 

als genderneutraal. Er zijn tal van factoren die 

je succes zullen bepalen. Je geslacht maakt 

daar logischerwijze geen deel van uit.

Ook kan ik hiermee een groep mensen 

bedoelen zoals bv. investeerders die samen 

een investering plannen of ondernemers die 

samen een bedrijf runnen.

Wanneer ik de hij-vorm gebruik, doe ik dit 

telkens voor dezelfde eenvoudige reden: het 

boek zo vlot leesbaar mogelijk houden.

Bovendien spreek ik vaak over start-ups en 

groeiondernemingen. In principe, kan dit over 

alle soorten van bedrijven gaan. Om de hier-

boven genoemde reden benoem ik deze eerder 

vrij algemeen. Ik ga niet verder in op specifieke 

gevallen. Ook sluit ik hierbij zeker geen sociale 

ondernemers of impactondernemingen uit. 

Integendeel.
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