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[bookmark: _Toc523920034]Een goed idee
In deze fase kan je je idee duidelijk omschrijven. Indien je nog geen ondernemingsidee hebt, of indien je jouw idee verder wil uitwerken, biedt deze fase voldoende creativiteitstechnieken. Daarnaast kan je jouw idee evalueren.
[bookmark: _Toc523920035]1.1 Omschrijving idee
Het is belangrijk om jouw idee duidelijk te kunnen formuleren zodat het voor iedereen duidelijk is. Zeker in de beginfase zal je je idee willen aftoetsen bij een aantal mensen. Dit kunnen vrienden, kennissen of collega's zijn.
Noteer jouw idee op een klare en duidelijke manier zodat iemand die niet vertrouwd is met je idee het in een halve minuut begrijpt. Zorg dat al je activiteiten opgenomen worden en er omschreven wordt welke hoofd- en nevenactiviteiten zijn.
	     






[bookmark: _Toc523920036]1.2 Business model canvas
Je hebt een fantastisch product of dienst. Schitterend! Nu moet je dit idee nog concretiseren en er een business model rond bouwen. Gebruik de methodiek van het Business Model Canvas om meer inzicht te krijgen in de fundamenten van je ondernemingsplan. 
Het model bestaat uit 9 onderdelen. Deze vormen al meteen de eerste bouwstenen van je onderneming. 
· Waardepropositie: reden waarom de klant voor jou kiest en niet de concurrentie
· Klantensegmenten: profiel van de klant, aankoopgedrag, behoeftes, tevredenheid
· Kanalen: communicatie met jouw klant, verkoop, distributie
· Klantenrelaties: relatie met je klant, hoe deze te onderhouden, aanbod bekendmaken
· Strategische partners: belangrijkste partners en samenwerkingsverbanden
· Kernactiviteiten: overzicht van activiteiten, productie, marketing, verkoop
· Kernmiddelen: middelen die de onderneming nodig heeft
· Kostenstructuur: belangrijkste kosten
· Inkomstenstructuur: waar verdien je je geld mee, inkomstenbronnen
Meer gedetailleerde informatie over deze bouwstenen vind je in onze handleiding. Je kan het Business Model Canvas hier downloaden.
Slot FASE 1
Nu je een concreet idee voor ogen hebt en dit hebt uitgewerkt via het Business Model Canvas, kan je in de volgende fasen nagaan of dit idee wel haalbaar is.
In fase 2 van onze simulator werk je de missie van je bedrijf verder uit.
[bookmark: _Toc523920037]
Mijn onderneming
In deze fase kan je jouw ondernemersvaardigheden in kaart brengen, alsook je motivatie.
[bookmark: _Toc523920038]2.1 Gegevens onderneming
In je ondernemingsplan dien je een duidelijke omschrijving te geven van jouw onderneming en de vennoten.
Zo kunnen de bank en andere (potentiële) investeerders alle zakelijke feiten van je onderneming zoals je adres, naam, de verscheidene vennoten en hun financiële situatie alsook je ondernemingsnummer en bedrijfsactiviteiten raadplegen. 
Vul onderstaande tabel in om je ondernemings- en persoonsgegevens weer te geven.
	Naam onderneming:      
(Is deze naam nog beschikbaar? Mag je deze gebruiken?)


Bedrijfsadres exploitatiezetel (Waar verkoop je? Enkel invullen indien verschillend van maatschappelijke zetel)
	Straat:      
	Nr.:      

	Postcode:      
	Gemeente:      


Bedrijfsadres maatschappelijke zetel (= plaats waar het vennootschap of de eenmanszaak gevestigd is)
	Straat:      	
	Nr.:      

	Postcode:      
	Gemeente:      

	Ondernemingsvorm:      	

	Voornaam zaakvoerder:      

	Naam zaakvoerder:      

	Aantal vennoten/ partners:      

	Naam vennoot 1:      

	Naam vennoot 2:      

	Naam vennoot 3:      

	Aantal werknemers:      

	Ondernemingsnummer:      

	Btw-nummer:      





[bookmark: _Toc523920039]2.2 Persoonsgegevens 
Zaakvoerder
	Naam:      

	Voornaam:      

	Straat:      
	Nr.:      

	Postcode:      
	Gemeente:      

	Geboortedatum:      

	Geboorteplaats:      

	Geslacht:      

	Telefoonnummer:      

	Gsm-nummer:      

	E-mail:      

	Nationaliteit:      

	Burgerlijke staat:      



Naast deze persoonlijke gegevens is het ook best om nog een volledige CV bij te voegen. Zo hebben we een volledig overzicht van al je kennis, vaardigheden en ervaring.
[bookmark: _Toc523920040]2.3 Competenties & motivatie
Naast je motivatie en het ‘willen’, dient een ondernemer ook over een aantal cruciale ondernemerscompetenties te beschikken zoals overtuigingskracht, zelfstandigheid, besluitvaardigheid, besef van rendement en doorzettingsvermogen.
Om na te gaan of je over deze competenties beschikt, is er de ENTRE-Spiegel 2.0. Dit is een wetenschappelijk onderbouwde tool die je ondernemersvaardigheden in kaart brengt. De ENTRE-Spiegel 2.0 is een onderdeel van Go4Business, een individueel begeleidingstraject voor ondernemers in spe dat bestaat uit een voorbereiding en een mix van individuele coaching en workshop.
De ENTRE-Spiegel 2.0 is een zelfreflectie-instrument en voorziet ook de mogelijkheid dat vrienden of familie jouw ondernemend spiegelbeeld mee vorm geven. Je kan de test afleggen via deze link.

[bookmark: _Toc523920041]2.4 Organisatie 
Personeel/werken met freelancers maakt een belangrijk onderdeel uit van je bedrijvigheid. Als zaakvoerder heb je een bepaalde missie en strategie voor ogen waar je met je onderneming naartoe wil. 
Hoe wil je dat je personeelsleden je bedrijf zien? Hoe wil je dat ze met elkaar omgaan? Welke organisatiestructuur wil je aannemen? Wie doet wat?
Heb je tijdelijke opdrachten en werk je liever met freelancers? Hoe ga je ze inzetten? Waar ga je goeie freelancers vinden?
Maak hier een gedetailleerde tijdsbesteding op door alle taken op te sommen en het aantal uren per week dat dit in beslag zal nemen (= een geschatte tijd). 

	TAKEN
	INSCHATTING AANTAL UREN/WEEK
	NOTA

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	TOTAAL AANTAL UREN PER WEEK =      



Slot fase 2
Je hebt de 2de fase 'Mijn onderneming' volledig afgerond, proficiat! 
Op naar de volgende stap, die je weer iets dichter zal brengen bij jouw eigen bedrijf. 














[bookmark: _Toc523920042]Missie
In deze fase bepalen we:
De missie: de reden van bestaan voor je bedrijf 
De visie: de bedrijfsdoelstelling op lange termijn 
De strategie: de manier om tot je visie te komen 

[bookmark: _Toc523920043]3.1 Bedrijfsmissie
Via de bedrijfsmissie en bedrijfsstrategie bepalen we de koers van jouw bedrijf, zo weet je welke acties je wel en niet kan/mag ondernemen op korte termijn, zodat je jouw lange termijn doelstellingen kan bereiken.
Zonder een goede, duidelijke missie, visie en strategie zal je bedrijf stuurloos zijn en zullen er acties genomen worden die niet in lijn liggen met het doel op lang termijn. Zo zal je eerder cirkels draaien in plaats van een volle koers vooruit te varen. Het is met deze missie dat je eventuele partners, investeerders, medewerkers en andere stakeholders kan overtuigen om met jouw bedrijf samen te werken.
Een missie definieert de reden van bestaan van jouw bedrijf. Het is een vast gegeven in die zin dat het niet voortdurend wijzigt. Waar wil je met je onderneming voor staan? Waarom bestaat je onderneming? 
Formuleer hieronder de reden van het bestaan van jouw bedrijf, je bedrijfsmissie.
	     





[bookmark: _Toc523920044]3.2 Visie
Om je bedrijfsstrategie te bepalen, dien je eerst je visie te formuleren. Waar wil je naartoe groeien? Waar zie je jezelf binnen x aantal jaar? Meestal wordt een tijdspanne voor ogen gesteld van 3 jaar. Een visie is dus steeds een meetbare doelstelling en speelt voor een bedrijf een cruciale rol: richting geven.
Je visie omschrijft dus wat je wil bereiken en je strategie bepaalt hoe je er zal geraken.
Noteer in onderstaand invulveld jouw visie. Waar wil je binnen 3 of 5 jaar met je bedrijf staan?
	     






[bookmark: _Toc523920045]3.3 Bedrijfsstrategie 
De bedrijfsstrategie beschrijft hoe je jouw reden van bestaan gaat handhaven, hoe je jouw doelen zal bereiken. De strategie van je bedrijf bepaalt hoe je die visie zal waarmaken. 
Noteer in onderstaand invulveld de strategie van jouw bedrijf. 
	     






Je belangrijkste troeven
Welke zijn jouw 2 belangrijkste troeven om klanten aan te trekken en te behouden en je te onderscheiden van je concurrenten.
	     






De concretisering van jouw strategie
Je hebt je bedrijfsmissie en visie weergegeven. Nu zal je jouw strategie moeten omschrijven. Deze bepaalt hoe je jouw positie in de markt zal innemen. Een goede strategie moet aan 4 criteria voldoen:
· Duidelijk
· Meetbaar
· Middelen (welke middelen heb je nodig?)
· Passen binnen de missie van de onderneming en leiden tot de visie
Vb.: Elk jaar een groei van 5% marktaandeel verwezenlijken. Dit door de beste kwaliteit inzake dienstverlening aan te bieden in de markt. Hiervoor richten we op een sterk klantgerichte bedrijfscultuur.
	     






[bookmark: _Toc523920046]3.4 Acties op lange termijn 
Om er zeker van te zijn dat jouw kortetermijnacties binnen je langetermijnstrategie en bedrijfsmissie passen, zal je jouw marketingplan moeten vergelijken met je bedrijfsmissie en strategie. Ga je op lange termijn de goede weg op met de acties die je op korte termijn plant? Of ben je jouw doel uit het oog verloren? Indien dit zo is bekijk dan opnieuw je marketingplan.
Indien je marketingplan binnen het langetermijndoel past, gebruik dan onderstaand invulveld om je acties op te sommen.
Welke acties onderneem je op korte termijn, en hoe dragen ze bij tot je langetermijnvisie (namelijk je bedrijfsmissie en strategie)?
	     

	     

	     

	     


Slot fase 3
Je bent nu bij het einde van fase 3 'Strategie'. In de volgende fase ga je de optimale marketingmix (5 P's) bestuderen.

















[bookmark: _Toc523920047]
Marktanalyse
Bij de marktanalyse bestuderen we jouw klanten, leveranciers, concurrenten en jouw omgevingsfactoren.
De marktanalyse geeft je een antwoord op tal van vragen zoals: Wie zijn mijn klanten en wat zijn hun wensen? Welke producten of diensten zal ik leveren? Waar zal mijn zaak gevestigd zijn? Hoe bepaal ik de prijs? … De marktanalyse vormt de basis voor je bedrijfsmissie en -strategie, het marketingplan en je financieel plan.
Je analyseert de klanten, concurrenten en mogelijke leveranciers in jouw markt, alsook de factoren in de omgeving die een invloed kunnen hebben op jouw bedrijf.
De resultaten vergelijk je dan met jouw idee, zo kan je jouw idee beter afstemmen op de wensen, noden, kansen en bedreigingen in de markt om zo je slaagkansen te verhogen.
Door volgende oefeningen te doorlopen kan je stapsgewijs alle facetten van de markt onder de loep nemen en er de juiste conclusies uittrekken om toe te passen op jouw bedrijf.

[bookmark: _Toc523920048]4.1 Klantenanalyse
In dit onderdeel ga je na wie je klanten zijn, wat ze willen (de noden en wensen) en waarom ze jouw product of dienst zullen aanschaffen. 
Beantwoord onderstaande vragen en maak hierbij gebruik van cijfers die je kan vinden via UNIZO-statistieken, Nationaal instituut voor de statistiek of andere bronnen.

1. Op welke doelgroep(en) richt je onderneming zich?
	     






1. Hoe groot is/zijn deze doelgroep(en)?
	     






1. Indien je nog andere conclusies hebt kan je deze in onderstaand veld invullen.
	     









Geografisch
Na de algemene statistieken gaan we over naar de geografische analyse. Dit kan een belangrijke invloed hebben op je vestigingsplaats en je reclameacties.
Belangrijke antwoorden die je dient te vinden zijn: hoe groot is mijn doelgroep in mijn directe bedrijfsomgeving? Hoe verplaatsen de klanten zich en kan dit een invloed hebben op mijn bedrijf? Waar en wanneer kan ik mijn doelgroep het best bereiken?
In de volgende tabel kan je de nodige gegevens invullen. Deze gegevens zullen je helpen bij het beantwoorden van de vragen.  Na je cijfers te hebben opgezocht moet je de juiste conclusies trekken. Beantwoord daarom onderstaande vragen.


1. Hoeveel mensen uit je doelgroep bevinden zich in de directe omgeving van jouw vestigingsplaats?
	     






1. Hoeveel mensen uit de doelgroep bevinden zich in je klantengebied?
	     






1. Waar ga je de mensen bereiken? Rond hun woonplaats/werkplaats of tijdens verplaatsingen?
	     






1. Zijn ze bereid zich te verplaatsen om jouw goederen of diensten aan te kopen?
	     






1. Heb je nog andere conclusies?
	     







Socio-economisch – Consumenten
Bij de consumenten kijken we voornamelijk naar opleidingsniveau, tijdsbesteding, persoonlijkheid, levensstijl en bestedingspatronen. Deze gegevens zijn logischerwijs afhankelijk van jouw doelgroep, sector, etc.

1. Wat is het opleidingsniveau van je doelgroep en hoeveel mensen bevinden zich in deze doelgroep?
	     






1. Hoe vult je doelgroep zijn tijd in? En in welk tijdsegment kunnen ze jouw product en dienst gebruiken en hoeveel tijd hebben ze om dit aan te kopen? En wanneer kunnen ze jouw producten en/of diensten aankopen?
	     






1. Hoe ziet het bestedingspatroon van je doelgroep eruit? Hoeveel inkomsten hebben ze en waaraan geven ze hun inkomen uit? En hoeveel % van het inkomen wordt er besteed aan zaken waar jouw producten en/of diensten onder vallen?
	     






1. Wat zijn de interesses van je doelgroep? Naar welke radio en tv-programma’s luisteren en kijken ze? Wat lezen ze? Wat zijn hun hobby’s? Of in geval van bedrijven, randactiviteiten?
	     






1. Indien je nog andere conclusies hebt kan je deze hier invullen
	     









Koopgedrag
Het belangrijkste aspect van het koopgedrag wordt bepaald door het soort product of goed dat je aanbiedt. Daarom is het belangrijk eerst op deze vragen te antwoorden. Zo zal het makkelijker zijn je product of dienst in de markt te plaatsen.
1. Wat voor soort goederen en/of diensten ga je aanbieden op de markt?
	     






1. Waar, wanneer en met welke frequentie zullen klanten jouw producten en/diensten aankopen? Hoe verplaatsen je klanten zich plus waar kopen ze het liefst jouw soort producten en/of diensten aan?
	     






1. Wie beslist over de aankopen? (bv. Vrouw/man, kinderen, …)
	     






1. Is de klant uit je doelgroep service gevoelig?
	     






1. Is de klant uit je doelgroep prijsbewust?
	     






1. Is de klant merktrouw?
	     






1. Zijn je producten en/of diensten seizoensgebonden?
	     






1. Zijn je producten en/of diensten onderhevig aan trends of modegrillen?
	     






1. Indien je nog andere conclusies hebt kan je deze hier noteren.
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[bookmark: _Toc523920049]4.2 Leveranciersanalyse
In dit stuk van de marktanalyse bekijken we welke bedrijven grondstoffen, investeringsgoederen, diensten, kunnen aanleveren. Maak van deze gelegenheid gebruik om breder te gaan dan je productleveranciers. Je kan via het opgestelde stappenplan bijvoorbeeld ook IT-leveranciers met elkaar vergelijken, internetabonnementen, energieleveranciers, … 
[bookmark: _Toc478307449][bookmark: _Toc523920050]Stap 1: Stel een lijst op van mogelijke leveranciers
Surf op internet, doorblader het telefoonboek, neem contact op en bekijk hun voorwaarden. Je kan al je bevindingen hieronder kwijt. 
	     

	     

	     

	     


[bookmark: _Toc478307450][bookmark: _Toc523920051]Stap 2: Sterktes en zwaktes van mogelijke leveranciers
Beslis in een later stadium met welke leveranciers je in zee gaat.
	BEDRIJF + WEBSITE
	STERKTES
	ZWAKTES

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     




[bookmark: _Toc523920052]4.3 Concurrentenanalyse
Na de analyse van de leveranciers is het nuttig om de concurrenten in jouw markt te bekijken. 
[bookmark: _Toc478307453][bookmark: _Toc523920053]Stap 1: Bepaal wie jouw mogelijke concurrenten zijn
Je concurrenten bepalen is niet gemakkelijk. Je zou dit kunnen doen via zoekrobots, telefoonboek, websites en fysieke plaats bezoeken. Hou hierbij rekening met directe en indirecte concurrenten. In onderstaand invulveld kan je jouw concurrenten noteren.
	     

	     

	     

	     


[bookmark: _Toc478307454][bookmark: _Toc523920054]Stap 2: SWOT-analyse van je mogelijke concurrenten
Een SWOT-analyse staat voor Strengths, Weaknesses, Opportunities en Threats (of in het Nederlands: Sterkten, Zwakten, Opportuniteiten en Bedreigingen). Bepaal per concurrent vanuit je gevoel wat hun sterktes, zwaktes, opportuniteiten en bedreigingen zijn. Ook dit kan je kwijt in onderstaand invulveld. Probeer rekening te houden met deze sterktes en zwaktes in je strategie en marketingplan. Dit wordt in detail besproken in fase 4 Strategie en fase 5 Marketing.
	BEDRIJF
	STERKTES
	ZWAKTES
	OPPORTUNITEITEN
	BEDREIGINGEN

	     
	     
	     
	     
	     

	     
	     
	     
	     
	     

	     
	     
	     
	     
	     

	     
	     
	     
	     
	     



[bookmark: _Toc523920055]Stap 3: Wat is je USP?
Op het einde van je concurrentenanalyse kan je je ‘Unique Selling Position’ definiëren. Waarom zou een mogelijke klant voor jouw onderneming kiezen en niet voor die van een concurrent? Wat maakt jouw onderneming uniek, anders dan de anderen?
	     




[bookmark: _Toc523920056]4.4 Omgevingsanalyse
Naast je klanten, leveranciers en concurrenten speelt de omgeving ook een cruciale rol in je ondernemingsplan.
Bij de omgevingsanalyse dien je alle factoren in de omgeving te bestuderen op hun mogelijke (onrechtstreekse) invloed op jouw bedrijf. 
Zijn er huidige ontwikkelingen in onze samenleving die jouw bedrijf kunnen beïnvloeden? 
Ga je samenwerken met andere landen of producten inkopen uit andere landen? Wat is de huidige economische situatie daar? 
Verkoop je producten die uitsluitend in de zomer worden verkocht? Hoe overbrug je de winter?  
Richt je je op kinderen? Wat zijn de demografische ontwikkelingen in ons land? 
Welke invloed oefent de huidige politieke situatie uit op jouw bedrijvigheid?  
Ga na of er technologische ontwikkelingen zijn die in je voordeel spelen. Indien ja, hoe zal je hiervan gebruik maken? Plus zijn er ook ontwikkelingen die eerder negatief zijn? En zo ja, hoe probeer je hiervan iets positiefs te maken? 
Stel jezelf dergelijke vragen en noteer welke factoren jouw bedrijf kunnen beïnvloeden en wat de gevolgen hiervan (kunnen) zijn. Logischerwijs zijn voorgaande vragen per sector meer of minder belangrijk of worden er zelfs andere vragen gesteld. De boodschap is dus om altijd kritisch te zijn.

Economische situatie
	     






Demografische situatie
	     






Technologische ontwikkelingen
	     






Trends
Ook trends kunnen een invloed hebben op jouw producten en diensten. Zo heb je trends van korte duur zoals modetrends. Maar ook van langere duur zoals de vrouwenemancipatie. Hierover vind je veel informatie terug bij trendwatchers. Dit zijn personen die trends in het oog houden en dit analyseren.
Ga daarom na welke korte en lange termijn trends er zijn die een invloed kunnen hebben op jouw producten en diensten. Indien ja, hoe speel je hierop in?
	     






Politieke ontwikkelingen
Veranderingen in het overheidsbeleid kunnen grote gevolgen hebben voor de bedrijfsvoering. Dit kan gaan van bijkomende administratieve plichten, belastingplichten, personeelsbeleid, commercieel, …
Zijn er beleidsveranderingen waarmee je nu of in de toekomst mee geconfronteerd kan worden? En kunnen deze positief of negatief zijn voor jouw bedrijf? En hoe probeer je hierop in te spelen?
	     






[bookmark: _Toc523920057]4.5 SWOT-analyse van het ondernemersidee
Je hebt in deze 3de fase de markt nauw geanalyseerd. De SWOT-analyse omvat een samenvatting van je marktanalyse die je zeker niet mag vergeten bij het formuleren van je missie, visie en strategie (fase 4) en de opmaak van je marketingplan (fase 5). Je dient immers voortdurend in te spelen op opportuniteiten en bedreigingen in de markt, zwaktes dien je weg te werken en sterktes dien je te behouden.
Neem in onderstaand invulveld alleen bijzonderheden op die je onderscheiden van de concurrentie en probeer zo concreet mogelijk en vanuit de visie van de klant je SWOT-analyse te omschrijven.

	STERKTES
	ZWAKTES

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     



	OPPORTUNITEITEN
	BEDREIGINGEN

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     



Slot fase 4
Je hebt de markt beter bestudeerd en zou nu een duidelijk beeld moeten hebben van je doelgroep, leveranciers, concurrenten en de factoren die jouw bedrijf kunnen beïnvloeden.
Vooraleer je verdergaat met het marketingplan om de 5 P's onder handen te nemen, kan je in de vierde fase je missie, visie en strategie formuleren.
[bookmark: _Toc523920058]

 Marketingplan
In het marketingplan bepaal je welk product en/of welke dienst je tegen welke prijs, op welke plaats verdeelt. Hoe je de promotie van jouw onderneming en jouw product of dienst hierop gaat afstemt, en hoe jouw personeel moet functioneren op de werkvloer. Deze 5 elementen samen (product, prijs, plaats, promotie en personeel) vormen de marketingmix en moeten in lijn liggen met je bedrijfsstrategie.
Het marketingplan is een zeer belangrijk onderdeel van het ondernemingsplan. Hierin zal je moeten bepalen hoe je jouw bedrijf in de markt wil plaatsen. En welke acties je op korte termijn moet nemen om je doel op lange termijn te bereiken.
Het is belangrijk om een marketingplan op te stellen. Het marketingplan vertelt immers welke acties je moet ondernemen om je doel te bereiken. Het marketingplan is een houvast, een leidraad. Je wordt geholpen om de juiste beslissingen te nemen op korte en lange termijn, zonder je doel op lange termijn uit het oog te verliezen. Hou de markt goed in het oog, de wensen en noden veranderen steeds sneller. Als de markt verandert, zal je ook je marketingacties moeten veranderen om je doel te bereiken. Ook een goede piloot zal de koers van zijn vliegtuig veranderen om te ontsnappen aan een turbulente en gevaarlijke vlucht.
Stap voor stap ga je invulling geven aan de 5 onderdelen van de marketingmix:
Product 
Prijs 
Plaats 
Promotie 
Personeel 
[bookmark: _Toc523920059]5.1 Product 
Het productbeleid is de hoeksteen van jouw marketingbeleid. Het heeft als doel producten of diensten aan te bieden die aansluiten op de wensen en verlangens van de doelgroep die jij wilt bereiken. Raadpleeg dus zeker je marktanalyse, ook voor wat je concurrenten betreft, als nieuwkomer op de markt moet je van hen zien te onderscheiden, te differentiëren.
A. De relatie tot de markt, concurrent, leverancier
Klanten
1. Geef een duidelijke omschrijving van de producten en diensten die je gaat aanbieden.
	     






1. Geef een zo uitgebreid mogelijke omschrijving van hoe jouw product eruitziet, van welke materialen het gemaakt is, hoe het ruikt, wat de vorm is, …
	     






1. Geef aan wat de basisfunctie is van jouw product of dienst. Welke behoefte zal het bevredigen? (Bv. een veilig gevoel geven)
	     






25. Geef aan waarom iemand jouw product of dienst zal kopen. Wat zijn de voordelen en nadelen van jouw product en wat kan de doorslaggevende reden zijn om het aan te schaffen?
	     






26. Waarvoor kan jouw product of dienst gebruikt worden. Wanneer, in welke situatie, zou iemand er beroep op doen?
	     






27. Indien je nog andere aspecten van jouw product of dienst wilt beschrijven, kan je dit hier doen.
	     






Concurrenten
Jouw concurrenten zijn alle aanbieders van dezelfde producten of van producten of diensten die dezelfde behoeften bevredigen als jouw product of dienst. Deze concurrenten vormen een bedreiging wanneer zij dezelfde oplossingen aanbieden en dezelfde doelgroep bedienen als jij. Vergeet dus niet je indirecte concurrenten.
Omschrijf dus wat jouw product of dienst anders maakt dan dat van de concurrentie.
1. Waarin kan jij je onderscheiden, wat heb jij meer te bieden dan de concurrenten?
	     






29. Welke service geef jij aan jouw klanten en geef de verschillen aan met de service van de concurrenten.
	     






30. Is er een mogelijkheid tot horizontale integratie?
(Uitleg: Indien je als bedrijf meerdere activiteiten op hetzelfde niveau uitoefent zoals bijvoorbeeld muziekketens die naast CD's ook computerspelletjes verkopen.)
	     






Leveranciers
Jouw leveranciers zijn alle bedrijven die ofwel grondstoffen ofwel afgewerkte producten of diensten leveren aan jouw onderneming.
Vertrek vanuit het product of de dienst die jij voor jouw bedrijf voor ogen hebt en bekijk wat de invloed is van jouw productkeuze op de leveranciers die deze producten of diensten kunnen leveren. Door een antwoord te formuleren op onderstaande vragen, ben je al goed vertrokken. Wellicht kan jij jezelf nog meer vragen stellen over de relatie tussen het product of de dienst en de leveranciers. Denk bovendien over je leverancier(s) en hoe zij kunnen bijdragen aan jouw bedrijfsmissie.
1. Moet je aanpassingen doen aan jouw product omdat leverancier(s) niet aan je noden kunnen voldoen?
	     






32. Kunnen je leverancier(s) je op tijd, de juiste zaken leveren?
	     






33. Zijn er promotiekanalen die je kunt gebruiken via jouw leverancier? Zo ja, welke? Houd deze ook goed in je achterhoofd voor het gedeelte over imago reclame en publiciteit dat later aan bod komt.
	     






34. Dragen de potentiele leveranciers bij tot jouw missie? Voorbeeld: jij wilt jouw bedrijf een ecologisch verantwoorde uitstraling geven. Indien jouw leverancier dit ook nastreeft, sluiten jullie perfect bij elkaar aan.
	     






35. Indien je nog aan andere zaken denkt, kan je dat hier kwijt.
	     






Omgeving
Ook aspecten uit de omgeving hebben hun invloed op jouw product of dienst. Raadpleeg de omgevingsanalyse en bekijk of je geen aanpassingen moet doen aan je product of dienst om de risico’s te minimaliseren en de opportuniteiten. Kijk ook naar de mogelijkheid van jouw product of dienst om toekomstige trends op te kunnen vangen. Met andere woorden is jouw product of dienst flexibel?
	     






Conclusie
Hier kan je jouw algemene bevindingen en conclusie betreffende jouw producten en diensten kwijt.
	     






B. Extra dienstverlening
Dienstverlening zijn alle extra diensten die je aan je klanten aanbiedt. Het is niet alleen een prima manier om je van de concurrenten te onderscheiden. Maar het biedt je ook de mogelijkheid om je klanten aan je te binden. Bekijk de dienstverlening dus niet alleen op basis van je concurrentieanalyse maar ook met je klantenanalyse. Bovendien dien je rekening te houden met je bedrijfsmissie en strategie.
Belangrijk is dat dit reëel en financieel mogelijk is. Brengt dit meer kosten met zich mee? Zo ja, moet je de verkoopsprijs dan aanpassen?
Breng je extra dienstverlening in kaart, en motiveer elke keuze.
	     






[bookmark: _Toc523920060]5.2 Prijs 
De prijs van je product of dienst bepaalt de perceptie over je bedrijf. Prijs wordt vaak gezien als teken van kwaliteit. Belangrijk bij het vaststellen van de prijs is de prijs-kwaliteit verhouding. Hou bij de prijsbepaling ook steeds de marketingmix voor ogen. De prijs moet afgestemd zijn op de producten en diensten, de plaats waar dit aangeboden wordt en de promotiekanalen. Zo heeft het bijvoorbeeld geen zin om je product als exclusief en kwalitatief hoogstaand te positioneren en het dan aan een bodemprijs te verkopen.
Om de juiste prijs te bepalen, bekijken we eerst de prijszetting. Voor het bepalen van de prijs kan je afgaan op de kosten, de afnemers of de concurrentie. Meestal is de prijsbenadering een mix van de drie uitgangspunten. De ene keer zal de nadruk liggen op de kosten, de andere keer op de concurrent. 
1. De nadruk ligt op de kosten
Aangezien je niet onder de kostprijs kan en mag verkopen is je laagste verkoopsprijs de kostprijs. De kostprijs is de som van alle aangekochte producten, diensten, je eigen vergoeding en die van je personeel. Vergeet hier zeker niet de huur van je pand(en), de elektriciteit, een voertuig en dergelijk bij op te tellen. Je bedrijf heeft ruimte nodig voor investeringen en andere, tel daarom bij de kostprijs een marge op. 
De nadruk ligt op de afnemers
Hierbij ga je via marktonderzoek na welke prijs je doelgroep verwacht. Welke prijs zijn je klanten bereid te betalen? Een grote invloed op deze perceptie is natuurlijk je imago en het waarde aanbod. 
De nadruk ligt op de concurrentie
Je zal hier de prijs bepalen aan de hand van de concurrentie. Ofwel neem je dezelfde prijs als de concurrentie over (imitatiemethode). Ofwel schat je de reactie in van de concurrentie waarbij je verschillende situaties met de te verwachten kosten en opbrengsten naast elkaar. 
Vul in onderstaand invulveld je prijs en prijszetting in.
	     





[bookmark: _Toc523920061]Uitgebreide prijsanalyse 
In de uitgebreide analyse ga je de prijs van A tot Z analyseren aan de hand van:
· De prijsstrategie
· De marktprijs
· De kostprijs
· De verkoopprijs
De prijsstrategie
Het belangrijkste element in de marketingmix is de prijs. Het bepaalt niet alleen jouw bedrijfswinst, maar voornamelijk de perceptie van je aanbod (goedkoop, beste prijs-kwaliteitverhouding, exclusief). Het bepalen van de optimale prijs is echter niet eenvoudig. We bekijken eerst de verschillende prijsstrategieën, daarna gaan we over tot het daadwerkelijk berekenen van de verkoopsprijs.
Voor je de verkoopsprijs van je product(en) en/of dienst(en) kan bepalen moet je eerst de prijsstrategie vaststellen. Aangezien je de verkoopsprijs niet alleen moet bepalen op basis van je kostprijs maar ook de marge die je wil aanrekenen aan de klant. De grootte van deze marge hangt af van je bedrijfsstrategie en missie, alsook van je prijs-kwaliteitsverhouding. 
Bekijk de prijsstrategieën volgens de consument of volgens de reactie van de concurrentie. 
Geef dan weer welke prijsstrategie je zal volgen voor je product(en) en/of dienst(en). Stel je daarbij steeds de vraag of deze prijsstrategie binnen je bedrijfsstrategie en je waarde aanbod past. Bepaal welke prijsstrategie je wil en welke acties je zal nemen.
	     






De verkoopsprijs berekenen doen we in 3 stappen:
1. Bepalen van de marktprijs
2. Berekenen van de kostprijs 
3. Vastleggen van de verkoopprijs

De marktprijs
Via de marktanalyse heb je onderzocht wat de prijzen van je concurrenten zijn. Als je hier een gemiddelde van neemt heb je de marktprijs. Geef weer wat je de marktprijs is voor elk van je producten en diensten.
	     






De kostprijs
Ga naar fase 6 – Financiering. Via het startkompas kan je dit berekenen.

[bookmark: _Toc523920062]5.3 Plaats 
Je vestigingsplaats is de locatie van jouw kantoor, magazijn, winkel, praktijk. De beste locatie voor jouw bedrijf is afhankelijk van het soort product(en) en/of dienst(en) die je zal aanbieden. Bovendien spelen de consumenten ook een belangrijke rol.
Waar zal je actief zijn? Zal je, naast je vestigingsplaats, ook andere verkoopkanalen gebruiken? Bijvoorbeeld een grootwarenhuis, een makelaar, ...?
	     






[bookmark: _Toc523920063]5.4 Promotie 
Promotie is veel meer dan reclame maken alleen. Je dient je product en/dienst op alle mogelijke manieren in de markt te zetten. 
Promotie is een combinatie van je imago, communicatie, huisstijl en publiciteit.
[bookmark: _Toc523920064]5.4.1 Imago
Het imago is het beeld dat mensen hebben van iets, in dit geval gaat het om jouw bedrijf, je producten en/of diensten. Het imago dat een bedrijf wil uitstralen kan verschillend zijn van het imago dat een bedrijf effectief heeft bij de consumenten. De ideale situatie is wanneer jouw gewenste imago ook het beeld is dat de klant heeft van jouw bedrijf. Grotendeels wordt het imago bepaald door de manier waarop je jouw bedrijf promoot en welke producten je tegen welke prijs aanbiedt. Noteer hieronder het imago van jouw toekomstige zaak. 
	     






[bookmark: _Toc523920065]5.4.2 Huisstijl 
De huisstijl zijn je logo(‘s), kleuren, lettertype van je zaak, … en vormt als het ware een visitekaartje. Uit een goede huisstijl kan je meteen opmaken waar het bedrijf voor staat (missie) en welk gevoel ze aan hun klanten wil meegeven (waarde aanbod). Het geeft een eigen identiteit aan het bedrijf.
Geef in onderstaand invulveld jouw huisstijl weer en motiveer hoe dit jouw bedrijfsmissie, je waarde aanbod en de identiteit van jouw bedrijf weergeeft.
Let op: deze huisstijl moet doorgetrokken worden door heel je onderneming. 
	     






[bookmark: _Toc523920066]5.4.3 Communicatie
Vaak trekken startende ondernemers geen budget uit voor marketing & communicatie, toch is dit in de eerste 3 levensjaren vaak cruciaal. Een goede communicatie hoeft niet veel te kosten. Welke kanalen ga je gebruiken en vooral hoe ga je deze inzetten?
	     






[bookmark: _Toc523920067]5.4.4 Publiciteit
Het is belangrijk dat je kan bepalen hoe je reclame zal maken. Dit zal afhangen van je doelgroep, je budget, de reden waarom je reclame wil maken.
1. Wie wil je bereiken met je reclameactie(s)?
	     






2. Wat moet het resultaat zijn van deze reclameactie(s)? 
	     






3. Welke boodschap wil je brengen?
	     






4. Hoeveel kost dit? 
	     







[bookmark: _Toc523920068]5.4.5 Conclusie 
Geef een beknopte omschrijving weer van je reclameacties op korte termijn en hoe je op langere termijn klanten aan je zal binden. 
Omschrijf hoe jij klanten aan je zou binden binnen de lange termijnstrategie. 
	     






[bookmark: _Toc523920069]
5.5 Personeel 
Jij en je personeel zullen in belangrijke mate bepalen hoe jouw klanten je bedrijf ervaren en is daarom een belangrijk onderdeel binnen de communicatie van je bedrijf.
Je personeel geeft een gezicht aan het bedrijf. En moet dus ook bijdragen tot de algemene visie. Bovendien mogen hun individuele acties niet afwijken van de algemene missie.
Een aantal aandachtspunten waar je rekening mee moet houden:
Diensten 
Verkooptechnieken 
Uitstraling (gewenste versus werkelijke uitstraling) & karakter 
Waarden & normen 
Creativiteit	

Personeelsbeleid of personeelsmanagement is een onderdeel van het organisatiebeleid, het heeft immers direct betrekking op het personeel. Het is cruciaal om de juiste mensen met de juiste kennis aan je bedrijf te binden. Zij helpen immers de organisatiedoelstellingen mee verwezenlijken.
Personeelsbeleid is een continu proces.
Je dient in de eerste plaats na te gaan welke taken je uit handen wil geven. Dit takenpakket dien je duidelijk te omschrijven. Een wervings- en selectieprocedure volgt.
Nadat je de geschikte persoon voor de functie hebt gevonden is dit proces niet afgelopen.
Je werknemers dienen voortdurend begeleid en opgeleid te worden. Daarnaast dien je geregeld momenten in te lassen voor een evaluatie en functioneringsgesprek. Bestaande werknemers die hun functie naar behoren uitoefenen, dien je tevreden te houden. Hierbij speelt een correcte loonadministratie een belangrijke rol.
Een efficiënte strategie uitwerken waarbij je werknemers het beste van zichzelf geven, vormt de basis voor een goed personeelsbeleid.
Vul in onderstaand invulveld hoe jij je personeelsbeleid zal voeren. 
	     






Slot fase 5 
Aan de hand van de 5 P's heb je je marketingplan concreet gemaakt. Nu is het tijd om na te gaan of dit ondernemingsplan ook financieel haalbaar is.
 
[bookmark: _Toc523920070]
 Financiering

De laatste fase van de Startsimulator omvat het financiële luik.
Hierin ga je niet alleen de mogelijkheid hebben om je financieel plan volledig uit te werken maar ook om na te gaan op welke steunmaatregelen je als starter kan rekenen.
[bookmark: _Toc523920071]6.1 Financieel plan
Hiervoor verwijzen wij naar het Excel bestand van het Agentschap Innoveren en Ondernemen:





[bookmark: _Toc523920072]6.2 Steunmaatregelen
Hieronder vind je een lijst terug van verschillende steunmaatregelen voor starters. 
Surf naar de bijhorende websites om meer informatie te krijgen.
Hulp bij de opmaak van je plan/ haalbaarheidsadvies: www.unizo.be/go4business
Hulp bij het vinden van de ideale financieringsmix: www.unizo.be/goforfinance 
Subsidiedatabank (Agentschap Innoveren & Ondernemen): www.subsidiedatabank.be
[bookmark: _GoBack]Participatie Maatschappij Vlaanderen (o.a. startlening, winwinlening, …): http://www.pmvz.eu
KMO-portefeuille: http://www.vlaio.be/themas/kmo-portefeuille 
Steunmaatregelen voor Brussel: http://be.brussels/werken-en-ondernemen/ondernemen-in-brussel 
Bizidee (ondernemingsplanwedstrijd): http://www.bizidee.be/ 
Business Angels Netwerk Vlaanderen (BAN): www.banvlaanderen.be 

Regionale steunmaatregelen kan je terugvinden op de website van je provincie of gemeente. Voor al deze steunmaatregelen kan je advies vragen aan een UNIZO Startersadviseur in je regio. Surf naar http://www.unizo.be/starters  voor o.a. de contactgegevens van het dichtstbijzijnde UNIZO-kantoor in jouw buurt.


PROFICIAT! 
Je bent aan het einde van de Startsimulator!
Nu kan je met je ondernemingsplan en financieel plan naar partners en potentiële investeerders gaan.
Let op! Dit plan maak je niet op 1 dag. Dit is een proces waarbij je elke dag nog aanpassingen zal maken tot het plaatje er compleet uitziet!

Wat nu?
Wens je bijkomende sessies en/of workshops te volgen? Neem dan zeker een kijkje op onze activiteitenkalender via www.unizo.be/starters en dan ‘Activiteiten’   
Wens je een analyse over de haalbaarheid van je plan? Bespreek dit dan met een UNIZO-Startersadviseur en ontvang een kwalitatief adviesrapport. Meer info op www.unizo.be/go4business.
Heb je specifieke vraag? Maak dan een afspraak met één van onze startersadviseurs of neem contact op met de UNIZO-Starterslijn via 0800 19 193 of starterslijn@unizo.be. 

We wensen je nog veel succes!
Het UNIZO-startersteam



Met dank aan onze partners
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Financieel luik

		5. Financieel luik



		In het financieel luik vindt u volgende onderdelen terug:

		5.1 Investeringen												Inspiratie nodig? Bekijk de uitgewerkte voorbeelden van het Startkompas 

		5.2 Financiering												modelbouw

		5.3 Vaste kosten												kinderschoenwinkel

		5.4 Marges

		5.5 Doodpuntomzet

		5.6 Haalbaarheidstoets (interne haalbaarheid, externe haalbaarheid, omzetprognose)



		Enkel in de niet-beveiligde cellen kan u tekst of cijfergegevens invullen. Alle bedragen zijn exclusief btw.

		Opgelet: dit is een berekening van de haalbaarheid, geen boekhouding!



		5.1 Investeringen



		Over welke middelen moet u beschikken om uw zaak te realiseren? Deze bedragen kan u invullen in het tabblad "detail van de investeringen". Onderstaande tabel geeft een samenvatting van alle bedragen.
Jaar 1 omvat alle middelen om te kunnen opstarten en die u aanschaft tijdens het eerste jaar. 



		Ga naar het tabblad "detail van de investeringen" om alle bedragen van deze tabel in te vullen.

								Jaar 1		Jaar 2

		Oprichtingskosten 						€ 0

		Immateriële vaste activa 						€ 0		€ 0

		Materiële vaste activa						€ 0		€ 0

		Aankoop terreinen 						€ 0		€ 0

		Aankoop gebouwen						€ 0		€ 0

		Inrichting gebouw 						€ 0		€ 0

		Machines en toestellen						€ 0		€ 0

		Meubilair						€ 0		€ 0

		Gereedschap en klein materiaal						€ 0		€ 0

		Hardware en software						€ 0		€ 0

		Rollend materiaal 						€ 0		€ 0

		Financiële vaste activa 						€ 0		€ 0

		Vlottende activa						€ 0		€ 0

		Beginvoorraad grondstoffen 						€ 0

		Beginvoorraad handelsgoederen 						€ 0

		Vorderingen op klanten						€ 0

		Bank (inclusief opstartkosten)						€ 0

		Kas						€ 0

		Voor te financieren btw:						€ 0

		Totaal investeringen						0 €		0 €





		Afschrijvingstabel

				Afschrijvingsperiode
in jaren				Bedrag
Jaar 1		Bedrag
Jaar 2				De afschrijvingen van de verschillende investeringen worden in deze tabel automatisch berekend. De afschrijvingsperiode geldt als voorbeeld. U kan dit aanpassen i.f.v. de levensduur van de investering en/of de looptijd van de lening.
De afschrijvingspercentages zijn niet vastgelegd bij wet. De belastingadministratie acht echter volgende levensduur aanvaardbaar voor materiële vaste activa. 
Nijverheidsgebouw: 20 jaar
Kantoor- of handelsgebouw: 33 jaar
Winkeluitrusting: 10 jaar
Kantoormaterieel en –machines: 10 jaar
Meubilair: 10 jaar
Machines: 10 jaar
Auto’s: 5 jaar
Informatica-apparatuur: 3 tot 5 jaar 
Immateriële vaste activa: 3 tot 5 jaar

		Oprichtingskosten  		1				0 €

		Immateriële vaste activa 		5		5		0 €		0 €

		Materiële vaste activa

		Aankoop terreinen 

		Aankoop gebouwen		25				0 €		0 €

		Inrichting gebouw 		10		10		0 €		0 €

		Machines en toestellen		5		5		0 €		0 €

		Meubilair		5		5		0 €		0 €

		Gereedschap en klein materiaal		5		5		0 €		0 €

		Hardware en software		3		3		0 €		0 €

		Rollend materiaal 		5		5		0 €		0 €

		Totaal van de afschrijvingen						0 €		0 €



														top ▲

		5.2 Financiering



		Vul alle geplande financieringen in gedurende het eerste en tweede jaar van uw activiteit. Het totaal van de financieringen moet evenveel bedragen als de totale investeringen.



								Jaar 1		Jaar 2

		Eigen inbreng:						0 €		0 €				Meer info over de verschillende financieringsvormen en -mogelijkheden

		Geld						0 €		0 €				Hoe kan de overheid uw financiering gemakkelijker maken?

		In natura (reeds aangekochte en betaalde investeringen) 						0 €		0 €				Eigen inbreng

														Kaskrediet

		Schulden op lange termijn (> 1 jaar):						0 €		0 €				www.winwinlening.be

		Lening 1, afgesloten in jaar 1: u kan hier kort de lening omschrijven						0 €						http://kaskrediet.eu/

		Lening 2, afgesloten in jaar 1: u kan hier kort de lening omschrijven						0 €						Achtergestelde lening

		Lening 3, afgesloten in jaar 1: u kan hier kort de lening omschrijven						0 €						Leverancierskrediet

		Lening 4, afgesloten in jaar 1: u kan hier kort de lening omschrijven						0 €						http://www.pmv.eu/nl/participatiefonds-vlaanderen

		Lening 5, afgesloten in jaar 2: u kan hier kort de lening omschrijven								0 €				www.subsidiedatabank.be

		Lening 6, afgesloten in jaar 2: u kan hier kort de lening omschrijven								0 €



		Schulden op korte termijn (<1 jaar):						0 €		0 €

		Kaskrediet						0 €		0 €

		Leverancierskrediet						0 €		0 €

		Overige schulden: 						0 €		0 €

														De totale financiering moet overeenstemmen met de totale investering. Dit bedrag kan/ mag enigszins verschillen door de schulden op korte termijn en de vorderingen op klanten (activa)

		Totaal financiering						0 €		0 €





		Detail Leningen						Jaar 1		Jaar 2

		Lening 1, afgesloten in jaar 1:												Maak een simulatie van uw terugbetaling: 

		Totaal geleend bedrag						0 €						Winwinlening:		http://winwin.pmv.eu/simulatie.aspx?ts=1427716763383

		Looptijd in jaren						0						Startlening+: 		http://www.pmv.eu/nl/participatiefonds-vlaanderen/startlening

		Intrestvoet						0.00%						KMO-cofinanciering: 		http://www.pmv.eu/nl/participatiefonds-vlaanderen/kmo-cofinanciering

		Aflossingsritme (maandelijks, driemaandelijks, jaarlijks)												lening:		http://www.aflossingstabel.be/bereken-aflossing.html

		Jaarlijkse kapitaalaflossing						0 €		0 €				of ga langs bij uw bank!

		Jaarlijkse intrest						0 €		0 €

		Totale jaarlijkse terugbetaling lening 1						0 €		0 €

		Lening 2, afgesloten in jaar 1:

		Totaal bedrag						0 €

		Looptijd in jaren						0

		Intrestvoet						0.00%

		Aflossingsritme (maandelijks, driemaandelijks, jaarlijks)

		Jaarlijkse kapitaalaflossing						0 €		0 €

		Jaarlijkse intrest						0 €		0 €

		Totale jaarlijkse terugbetaling lening 2						0 €		0 €

		Lening 3, afgesloten in jaar 1:

		Totaal bedrag						0 €

		Looptijd in jaren						0

		Intrestvoet						0.00%

		Aflossingsritme (maandelijks, driemaandelijks, jaarlijks)

		Jaarlijkse kapitaalaflossing						0 €		0 €

		Jaarlijkse intrest						0 €		0 €

		Totale jaarlijkse terugbetaling lening 3						0 €		0 €

		Lening 4, afgesloten in jaar 1:

		Totaal bedrag						0 €

		Looptijd in jaren						0

		Intrestvoet						0.00%

		Aflossingsritme (maandelijks, driemaandelijks, jaarlijks)

		Jaarlijkse kapitaalaflossing						0 €		0 €

		Jaarlijkse intrest						0 €		0 €

		Totale jaarlijkse terugbetaling lening 4						0 €		0 €

		Lening 5, afgesloten in jaar 2:

		Totaal bedrag								0 €

		Looptijd in jaren								0

		Intrestvoet								0.00%

		Aflossingsritme (maandelijks, driemaandelijks, jaarlijks)

		Jaarlijkse kapitaalaflossing								0 €

		Jaarlijkse intrest								0 €

		Totale jaarlijkse terugbetaling lening 5								0 €

		Lening 6, afgesloten in jaar 2:

		Totaal bedrag								0 €

		Looptijd in jaren								0

		Intrestvoet								0.00%

		Aflossingsritme (maandelijks, driemaandelijks, jaarlijks)

		Jaarlijkse kapitaalaflossing								0 €

		Jaarlijkse intrest								0 €

		Totale jaarlijkse terugbetaling lening 5								0 €

		Totaal afgesloten leningen						0 €		0 €

		Totaal kapitaalaflossing						0 €		0 €

		Totaal intrest						0 €		0 €

		Totale jaarlijkse terugbetaling						0 €		0 €				top ▲





		5.3 Vaste kosten



		Vul de geplande vaste kosten op jaarbasis in. In deze tabel mogen geen investeringen noch variabele kosten opgenomen worden.



								Jaar 1		Jaar 2

		Huisvestingskosten						0 €		0 €

		Huur 						0 €		0 €				De onroerende voorheffing

		Onroerende voorheffing						0 €		0 €

		Gas, water, elektriciteit, verwarming						0 €		0 €

		Verzekeringen (brand, diefstal, …)						0 €		0 €

		Verfraaiing, onderhoud en herstellingen (vb. onderhoudsproducten)						0 €		0 €

		Brandveiligheid						0 €		0 €

		Overige: …						0 €		0 €

		Administratieve kosten						0 €		0 €

		Telefoon, gsm, fax, post, internet						0 €		0 €				Lijst van erkende boekhouders

		Boekhouding						0 €		0 €

		Bureelbenodigdheden						0 €		0 €				Mogelijkheid tot subsidie via de Vlaamse overheid

		Extern advies (consultancy)						0 €		0 €

		Erelonen (advocaten, architect)						0 €		0 €				Bedragen vennootschapsbijdrage

		Vennootschapsbijdrage						0 €		0 €				Kostprijs neerlegging jaarrekening				Provinciebelastingen - Oost-Vlaanderen

		Kosten neerlegging jaarrekening						0 €		0 €				Provinciebelastingen - Antwerpen				Provinciebelastingen -  Vlaams-Brabant

		Provinciebelasting - Gemeentebelasting						0 €		0 €				Provinciebelastingen -  Limburg				Provinciebelastingen -  West-Vlaanderen

		Overige: …						0 €		0 €

		Marketingkosten						0 €		0 €

		Publiciteit, reclame (mailings, folders, advertenties, …)						0 €		0 €

		Huisstijl (logo, briefpapier, visitekaartjes,…)						0 €		0 €

		Sponsoring						0 €		0 €

		PR/representatiekosten						0 €		0 €

		Etalage/showroom						0 €		0 €				Beurskalender

		Beurzen						0 €		0 €				Gids voor websitehouders

		Website						0 €		0 €

		Stalen, relatiegeschenken, reclameartikelen						0 €		0 €

		Verpakking 						0 €		0 €

		Overige: …						0 €		0 €

		Exploitatie- en productiekosten						0 €		0 €

		Onderhoud en herstelling van machines en materiaal						0 €		0 €

		Huur machines/materieel						0 €		0 €				Overzicht mogelijke vergunningen

		Specifieke vergunningen (FAVV, registratie aannemer, erkenningen, …)						0 €		0 €

		Aankoop en reiniging beroepskledij						0 €		0 €				http://www.belgium.be/nl/leefmilieu/duurzaam_consumeren/afval/sorteren/bedrijfsafval/

		Bedrijfsafval						0 €		0 €

		Gereedschap en klein materiaal						0 €		0 €

		Verzekeringen (burgerlijke aansprakelijkheid, lichaamlijke ongevallen)						0 €		0 €

		Abonnementen en lidgelden						0 €		0 €

		Verzorgingsproducten, medicatie						0 €		0 €				www.sabam.be

		SABAM						0 €		0 €				www.bvergoed.be 

		Billijke vergoeding						0 €		0 €				Berekening van de kost van SABAM en de billijke vergoeding

		Overige: …						0 €		0 €

		Personeelskosten						0 €		0 €				Ondernemersloon		Berekening van uw loon

		Ondernemersloon (incl. personenbelasting)						0 €		0 €				Berekening van de sociale bijdragen

		Sociale bijdragen zelfstandige						0 €		0 €				Mogelijke verzekeringen:                - Vrij aanvullend pensioen

		Verzekeringen ondernemer 						0 €		0 €				 - Verzekering gewaarborgd inkomen

		Totale loonkost personeel						0 €		0 €				Sociaal secretariaat 

		Verzekeringen personeel (arbeidsongevallen, hospitalisatieverzekering)						0 €		0 €

		Geneeskundige dienst						0 €		0 €

		Sociaal secretariaat						0 €		0 €				Mogelijkheid tot subsidie via de Vlaamse overheid

		Vorming en opleiding						0 €		0 €

		Overige: 						0 €		0 €

		Verplaatsingskosten						0 €		0 €				http://www.minfin.fgov.be/portail2/nl/themes/transport/vehicles-use.htm#N

		Verzekering en taksen						0 €		0 €

		Brandstof						0 €		0 €

		Onderhoud en herstellingen						0 €		0 €

		Verkeersbelasting						0 €		0 €

		Parking/openbaar vervoer/taxi						0 €		0 €

		Overige: …						0 €		0 €

		Financiële kosten						0 €		0 €

		Bankkosten (beheer rekeningen, kaarten,…)						0 €		0 €

		Intresten						0 €		0 €

		Intresten kaskrediet						0 €		0 €				Leasingkosten

		Leasingkosten						0 €		0 €

		Betaalsystemen (bancontact, betaalkaarten, …)						0 €		0 €

		Overige: …						0 €		0 €

		Totaal 						0 €		0 €

		Afschrijvingen						0 €		0 €

		Kapitaalaflossingen						0 €		0 €

		Totaal vaste kosten bedrijfseconomische benadering (totaal+afschrijvingen)						0 €		0 €

		Totaal vaste kosten kasstroombenadering (totaal+kapitaalaflossingen)						0 €		0 €

														top ▲





		5.4 Marges



		Geef een overzicht van de verschillende assortimentsgroepen (producten of diensten) en vul per assortimentsgroep de gevraagde getallen in. Op basis hiervan kunnen de gewogen brutowinstmarge en de doodpuntomzet berekend worden.



		Producten/diensten:

		Omschrijving		aankoop- of kostprijs
excl. btw 		verkoopprijs
excl. btw		brutowinst-marge %		aandeel in de omzet

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%

		…		0.00 €		0.00 €		0.00%		0.00%				Het totaal van het aandeel in de omzet moet 100% zijn. 

		Totaal producten en diensten (samen 100%)								0.00%

		Gewogen brutowinstmarge van alle producten en diensten								0.00%

														top ▲



		5.5 Doodpuntomzet



		De breakeven- of doodpuntomzet is de omzet noodzakelijk om alle kosten te dekken. Er wordt dan noch winst noch verlies gemaakt. Dit berekent u door middel van volgende formule: DOODPUNTOMZET = vaste kosten/gewogen brutowinstmarge



				Jaar 1
excl. btw		Jaar 2
excl. btw

		Doodpuntomzet bedrijfseconomische benadering				

		Doodpuntomzet kasstroombenadering												top ▲





		5.6 Haalbaarheidstoets



		Opmerking: het hiernavolgend resultaat bespreekt u best met een adviseur.



		5.6.1 Interne haalbaarheid

														Alle berekeningen gebeuren exclusief btw. Indien uw klant een particulier is, is de prijs voor uw klant inclusief btw. Hou daarmee rekening als u uw doodpuntomzet,  vertaalt naar bijvoorbeeld aantal klanten/ dag.

		De doodpuntomzet (excl. btw) per product/dienst wordt automatisch berekend per jaar, maand, week.

		Voor de berekening van de interne haalbaarheid nemen we de hoogste doodpuntomzet (bedrijfseconomische of kasstroombenadering)



				Jaar 1		Jaar 2								 

		Hoogste bedrag doodpuntomzet (excl. btw)				



		Aantal maanden bedrijfsactiviteit per jaar

		Aantal weken bedrijfsactiviteit per jaar

		Aantal dagen bedrijfsactiviteit per week

														Deze tabellen worden automatisch ingevuld op basis van bovenstaande data.  Opgelet: de omzet is exclusief btw. De prijs die u aan klanten (particulier) aanrekent is inclusief btw. Hou daarmee rekening als  u uw omzet vertaalt naar aantal klanten.

				Jaar 1 - doodpuntomzet excl. btw per:

		Producten/diensten		jaar		maand 		week		dag

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		Totaal		0 €		0 €		0 €		0 €



				Jaar 2 - doodpuntomzet excl. btw per:

		Producten/diensten		jaar		maand 		week		dag

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		…								

		Totaal		0 €		0 €		0 €		0 €



		Vertaal de omzet per dag naar het aantal klanten en/of aantal werkuren. 												Opgelet: de hiervoor berekende omzet is exclusief btw.  De prijs die u aan klanten (particulier) aanrekent is inclusief btw. Hou daarmee rekening als u uw omzet vertaalt naar aantal klanten per dag.



														De voorraadrotatie wordt als volgt berekend: kostprijs verkopen / totale beginvoorraad. Opgelet: dit is slechts een schatting. U zou dit kunnen opsplitsen naar elke voorraadgroep. Voorraadrotatie voor verse producten moet hoog zijn. Voor bepaalde activiteiten heeft u nood aan een ijzeren voorraad. Voorraad kost geld! 

		Wat is de voorraadrotatie? (enkel indien u voorraad heeft, dus niet van toepassing bij diensten) 

		In deze berekening bedraagt de voorraadrotatie:		0.00		keer

		Aantal dagen nodig om uw voorraad te verkopen:		0		dagen



		Is uw beginvoorraad (zie bij 5.1 investeringen-voorraad handelsgoederen) optimaal om uw verkopen te realiseren?



		Indien neen, pas uw investeringen aan.



		Is de doodpuntomzet haalbaar rekening houdend met infrastructuur, mankracht, productiecapaciteit, werkuren, …?



		Indien neen, herbekijk uw project.												top ▲





		5.6.2 Externe haalbaarheid

														Het bepalen van uw marktpotentieel is een complexe oefening waarbij rekening moet gehouden worden met veel factoren en waar ‘harde’ cijfers gewogen moeten worden op basis van kennis van de markt en een onderbouwd aanvoelen van de lokale situatie. Als u voelt dat u niet bij machte bent dit alleen op te pakken, dan kunt u hiervoor een beroep doen op een deskundige externe adviseur.  www.kmoportefeuille.be

		Maak een raming van uw marktpotentieel op basis van: gezinsbestedingen, de aantrekkingszone, distributiekanaal, welvaart,

		marktaandeel concurrenten, sectorstudies, leveranciersinfo, omzet concurrentie,… zie bronnen omgevingsanalyse

		Toets uw marktpotentieel aan uw doodpuntomzet.

		Is uw doodpuntomzet realiseerbaar rekening houdend met het marktpotentieel?



		Kan u de doodpuntomzet bereiken rekening houdend met het marktpotentieel en de marktspelers?





		Indien neen, herbekijk uw project.

														top ▲



		5.6.3 Omzetprognose



		Hoeveel omzet, exclusief btw, verwacht u te behalen in het 1ste en 2de jaar?

		Verwachte omzet jaar 1:		0 €

		Verwachte omzet jaar 2:		0 €



		Detailleer de samenstelling van deze omzet per gamma van producten of diensten. (aantal klanten/producten/diensten per dag, aantal openingsdagen/werkuren, …)





		Is uw omzetprognose hoger dan uw doodpuntomzet?





		Indien neen, in welk jaar verwacht u uw doodpuntomzet te behalen?





														top ▲

		Proficiat, u heeft de haalbaarheid van uw project berekend. Is het haalbaar? Dient u uw project te herbekijken? Is het project definitief niet haalbaar? Bespreek de resultaten met een accountmanager van het Agentschap Ondernemen of uw adviseur.  Mogelijk dient u uw project te herbekijken.

Een haalbaar project werkt u verder uit tot een ondernemingsplan. Het ondernemingsplan is de basis voor contact met investeerders en de bank. Een goed businessplan en een financieel plan zijn noodzakelijk voor de toekenning van een krediet. Onze brochure "leidraad voor het opstellen van een ondernemingsplan" is een handig instrument om na de haalbaarheidsstudie tot een ondernemingsplan te komen.



		terug naar het beschrijvend luik ▲
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http://www.belgium.be/nl/leefmilieu/duurzaam_consumeren/afval/sorteren/bedrijfsafval/http://www.provincieantwerpen.be/provinciebestuur/financien/provinciebelastingen/voor-bedrijven.htmlhttp://www.limburg.be/eCache/INT/27/132.bGJsPTAmbGJsbnI9MCZsYmxncj1pbmZvcHVudA.htmlhttp://www.exhibitions.be/nl/beurskalender.asphttp://economie.fgov.be/nl/consument/Internet/website_maken/Gids_websitehouders/index.jsphttp://www.belgium.be/nl/economie/onderneming/oprichting/belangrijkste_stappen/vergunningen_en_erkenningen/http://www.eengemaakteaangifte.be/http://www.belgium.be/nl/belastingen/inkomstenbelastingen/particulieren_en_zelfstandigen/aangifte/vestiging_van_de_aanslag/http://www.rsvz.be/nl/selfemployed/contributionobligation/calculation.htmhttp://www.belgium.be/nl/economie/onderneming/sociale_zekerheid/sociaal_secretariaat/http://www.rsvz.be/nl/selfemployed/pension/free_supplementary_pension.htmhttp://www.sabam.be/http://www.kmo-portefeuille.be/https://www.nbb.be/nl/balanscentrale/neerleggen/tarief/neerleggingskosten-voor-ondernemingenhttp://www.assuralia.be/index.php?id=210&L=0&tx_ttnews%5btt_news%5d=1162&cHash=b7e05fba4e5656c3d784a1e237b7aa10http://www.pmv.eu/nl/participatiefonds-vlaanderen/startleninghttp://winwin.pmv.eu/simulatie.aspx?ts=1427716763383http://www.aflossingstabel.be/bereken-aflossing.htmlhttp://www.agentschapondernemen.be/sites/default/files/documenten/voorbeeld_startkompas_modelbouw.pdfhttp://www.agentschapondernemen.be/download/file/fid/23298http://www.provincieantwerpen.be/provinciebestuur/financien/provinciebelastingen/voor-bedrijven.htmlhttp://www.limburg.be/Limburg/belastingen/Provinciebelastingen-bedrijven-2015.html?highlight=provinciebelastinghttp://www.minfin.fgov.be/portail2/nl/themes/transport/vehicles-use.htmhttp://vlaanderenonderneemt.be/ondernemen/heeft-u-de-nodige-erkenningenvergunningenhttp://www.oost-vlaanderen.be/public/over_provincie/financiering/belastingen/bedrijven/index.cfmhttp://www.vlaamsbrabant.be/economie-landbouw/ondernemers-en-starters/index.jsphttp://www.west-vlaanderen.be/overwvl/beleid_bestuur/provincialeAdministratie/provincialediensten/Documents/provinciebelasting%20op%20bedrijven.pdfhttp://www.subsidiedatabank.be/http://kaskrediet.eu/http://www.pmv.eu/nl/participatiefonds-vlaanderenhttp://www.winwinlening.be/http://www.bibf.be/Index.asp?Idx=1879http://www.bvergoed.be/http://belastingen.vlaanderen.be/nlapps/default.asphttp://www.agentschapondernemen.be/content/hoe-kan-de-overheid-uw-financiering-gemakkelijker-makenhttp://www.kmo-portefeuille.be/http://www.rsvz.be/nl/companies/companycontribution/index.htmhttp://www.nbb.be/

Detail van investeringen

		Detail van de investeringen								Investeringen



		Oprichtingskosten		Jaar 1						Activa die u reeds aankocht en waarvan u nog een factuur heeft, kan u ook opnemen in dit financieel luik. De waarde van een reeds aangekocht goed plaatst u ook in de financieringstabel bij 'eigen inbreng'. Om de waarde te bepalen houdt u rekening met de verwachte gebruiksduur en de aankoopdatum van het goed. Een wagen van een jaar oud, kan u bijvoorbeeld aan 4/5 van de aankoopprijs inbrengen en nog 4 jaar afschrijven. U past dan ook het afschrijvingspercentage aan in het financieel luik.

		Inschrijving ondernemingsloket		0 €

		Notariskosten		0 €

		…		0 €

		Totaal		0 €





		Immateriële vaste activa		Jaar 1		Jaar 2

		Octrooien		0 €		0 €				meer info

		Licenties		0 €		0 €				Octrooien, licenties		ideescan

		Goodwill		0 €		0 €				Goodwill		i-DEPOT

		…		0 €		0 €

		Totaal		0 €		0 €





		Materiële vaste activa - aankoop terreinen		Jaar 1		Jaar 2

		…		0 €		0 €

		…		0 €		0 €

		Totaal		0 €		0 €





		Materiële vaste activa - aankoop gebouwen		Jaar 1		Jaar 2

		…		0 €		0 €

		…		0 €		0 €

		Totaal		0 €		0 €





		Materiële vaste activa - inrichting gebouw		Jaar 1
(excl. btw)		Jaar 2
(excl. btw)		btw jaar 1		Vul hier btw-percentage in

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		Totaal		0 €		0 €		0 €





		Materiële vaste activa - machines en toestellen		Jaar 1
(excl. btw)		Jaar 2
(excl. btw)		btw jaar 1		Vul hier btw-percentage in

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		Totaal		0 €		0 €		0 €





		Materiële vaste activa - meubilair		Jaar 1
(excl. btw)		Jaar 2
(excl. btw)		btw jaar 1		Vul hier btw-percentage in

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		Totaal		0 €		0 €		0 €





		Materiële vaste activa - gereedschap		Jaar 1
(excl. btw)		Jaar 2
(excl. btw)		btw jaar 1		Vul hier btw-percentage in

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		Totaal		0 €		0 €		0 €





		Materiële vaste activa - hard- & software		Jaar 1
(excl. btw)		Jaar 2
(excl. btw)		btw jaar 1		Vul hier btw-percentage in

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		Totaal		0 €		0 €		0 €



		Materiële vaste activa - rollend materieel		Jaar 1
(excl. btw)		Jaar 2
(excl. btw)		btw jaar 1		Vul hier btw-percentage in

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		…		0 €		0 €		0 €		0%

		Totaal		0 €		0 €		0 €





		Financiële vaste activa		Jaar 1		Jaar 2

		huurwaarborg		0 €		0 €

		…		0 €		0 €

		…		0 €		0 €

		Totaal		0 €		0 €





		Vlottende activa - beginvoorraad grondstoffen		Jaar 1
(excl. btw)				btw jaar 1		Vul hier btw-percentage in

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		Totaal		0 €				0 €



		Vlottende activa - beginvoorraad handelsgoederen		Jaar 1
(excl. btw)				btw jaar 1		Vul hier btw-percentage in

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		…		0 €				0 €		0%

		Totaal		0 €				0 €



		Vlottende activa - vorderingen op klanten		Jaar 1

		…		0 €

		…		0 €

		…		0 €

		Totaal		0 €



		Bank (inclusief opstartkosten)		Jaar 1

		openingsreceptie		0 €

		drukwerk		0 €

		verzekeringen		0 €

		huur eerste maanden		0 €

		bank  		0 €

		…		0 €

		Totaal		0 €



		Kas		Jaar 1

		…		0 €

		…		0 €

		…		0 €

		Totaal		0 €				terug naar tabel investeringen▲







&"Arial,Cursief"&8Startkompas: detail van de investeringen	&"Arial,Cursief"&8p. &P


http://www.beschermmijnidee.be/ie-scan.aspxhttps://www.boip.int/wps/portal/site/ideas/!ut/p/a1/04_Sj9CPykssy0xPLMnMz0vMAfGjzOKdg5w8HZ0MHQ0MfJ3MDTx9Hb28_Xz8jC18DPWD83L0C7IdFQFDy_EF/

Verklarende woordenlijst

		Verklarende woordenlijst



		achtergestelde lening		Een lening die bij liquidatie van de onderneming als één van de laatste in de rij van verplichtingen (net voor het terugbetalen van het maatschappelijk kapitaal) wordt terugbetaald. Het voordeel is dat dit type lening wordt aanzien als quasi eigen vermogen in plaats van vreemd vermogen, wat een betere voorstelling van de verhouding tussen eigen middelen en vreemd vermogen geeft. Hierdoor daalt het risico voor de andere schuldeisers en wordt het klassiek bankkrediet toegankelijker.		terug ▲

				Voorbeelden van achtergestelde leningen die door de overheid worden toegekend zijn de winwinlening en de achtergestelde leningen van Participatiefonds Vlaanderen.

				http://www.pmv.eu/nl/participatiefonds-vlaanderen

				www.winwinlening.be

		afschrijvingen		Het boekhoudkundig spreiden van de aanschaffingskost van vaste activa over de waarschijnlijke levensduur van deze goederen.		terug ▲

		btw (belasting op de toegevoegde waarde) 		Belasting op goederen en diensten die door de eindconsument wordt gedragen. Tarieven bedragen 21%, 12% of 6%		terug ▲

		doodpuntomzet		Omzet nodig om alle kosten te dekken waarbij er winst noch verlies is(= break-even point).		terug ▲

		eigen inbreng		Bedrag dat de ondernemer zelf investeert bij de opstart van de zaak zowel in geld als in natura.		terug ▲

		financiering		Bronnen waarmee de onderneming wordt gefinancierd. Omvat eigen inbreng, schulden op lange termijn en schulden op korte termijn.		terug ▲

		goodwill		Prijs betaald voor de overname van goede naam, klantenbestand, kennis,… van een onderneming.		terug ▲

		investeringen		Alle uitgaven die een onderneming moet doen om echt van start te gaan. Deze worden gestructureerd in vaste activa en vlottende activa.  Strikt genomen verschillen investeringen van kosten in die zin dat investeringen eenmalig zijn en kosten periodiek (maandelijks, trimestrieel, jaarlijks) terugkomen. In dit investeringsplan wordt naast de investeringen ook rekening gehouden met de uitgaven die bij aanvang van de activiteit moeten voorzien worden, zoals de voor te financieren btw en de opstartkosten.		terug ▲

		kaskrediet		Kredietvorm waarbij de kredietnemer van de bank de toelating krijgt om voor een overeenge-komen maximum bedrag (de kredietlijn) opnames te doen. Kaskredieten hebben als doel om kortstondige tekorten op te vangen. Het is een soepele, maar relatief dure kredietvorm.		terug ▲

		klantenvorderingen 		Bedragen die u nog tegoed heeft van klanten omwille van geleverde maar nog niet betaalde producten en/of diensten. Berekening: geschatte jaaromzet incl. btw x (de gemiddelde betalingstermijn in dagen uitgedrukt/365).		terug ▲

		leasingkosten		Leasing is een kredietvorm waarbij de kredietverstrekker of lessor bedrijfsuitrusting, bedrijfsmiddelen of duurzame consumptiegoederen aankoopt en deze gedurende een vooraf overeengekomen termijn en tegen een vaste vergoeding ter beschikking stelt van de kredietnemer of lessee. In de strikte betekenis van het begrip lease bevat een contract een koopoptie die de leasingnemer de kans geeft om, zonder verplichting, tegen een bij het afsluiten van het contract vastgelegde prijs (de residuwaarde), aan het einde van het traject de geleasete uitrusting te kopen.		terug ▲

		leverancierskrediet		kredietvorm waarbij de leverancier aan de afnemer krediet verleent. Berekening: kostprijs goederen en diensten incl. btw x (aantal dagen betalingsuitstel/365)		terug ▲

		marge		Wat overblijft na verkoop van product of dienst na aftrek van kostprijs		terug ▲

		octrooien en licenties		Een octrooi (ook wel patent genoemd) is een exclusief recht op een uitvinding waarmee u een ander kunt verbieden de uitvinding commercieel toe te passen in een bepaald rechtsgebied en gedurende een bepaalde periode.		terug ▲

		ondernemersloon		In dit haalbaarheidsonderzoek beschouwen we het gewenste ondernemersloon (nettojaarloon + geraamde belastingen) als een vaste kost. Op deze manier wordt in de berekening van de doodpuntomzet rekening gehouden met een belangrijke kost, het loon van de ondernemer. In de boekhouding van uw eenmanszaak is dit immers geen vaste kost. Het netto-resultaat (omzet-kosten) aan het einde van het boekjaar is uw ondernemersloon.		terug ▲

		totaal vaste kosten bedrijfseconomische benadering		Het totaal van alle vaste kosten zoals die in de boekhouding zijn opgenomen.  Hierbij houdt men rekening met de afschrijvingen.		terug ▲

		totaal vaste kosten kasstroombenadering		Het totaal van alle vaste kosten die louter rekening houden met de reële geldstroom. Afschrijvingen worden in deze berekening niet meegerekend, de kapitaalsaflossingen wel.		terug ▲

		variabele kosten		Het zijn kosten die veranderen door een toename of afname in de omzet of de productieomvang, zoals bijvoorbeeld grondstofkosten.		terug ▲

		vaste kosten		Uitgaven die op vaste regelmaat (maandelijks, jaarlijks) terugkeren ongeacht de omzet en die boekhoudkundig niet over meerdere jaren worden afgeschreven.		terug ▲

		vlottende activa 		Alle investeringen die op korte termijn (binnen het jaar) in geld omgezet kunnen worden, zoals voorraden, vorderingen op klanten, kortlopende belegging en liquide middelen (de financiële middelen in de kas en op de zichtrekening van de onderneming) .		terug ▲

		Voorraad		Bedrag aan grondstoffen en aan afgewerkte goederen (handelsgoederen) dat moet voorzien worden bij aanvang of bij de uitbreiding van uw activiteit. Hou hierbij rekening met levertermijnen van de goederen, seizoens- of prijsschommelingen, ... 		terug ▲

		Voorraadrotatie		Aantal keer per jaar dat de beginvoorraad wordt verkocht. Delen we 365 door de voorraadrotatie (365/voorraadrotatie) dan berekenen we na hoeveel dagen de beginvoorraad verkocht is.		terug ▲

		voor te financieren btw		btw op investeringen die pas gemiddeld na 6 maanden wordt gerecupereerd en dus best voorzien wordt in het investeringsplan.		terug ▲
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kasplan

		6. Kasplan										terug naar het beschrijvend luik								terug naar het financieel luik



		Aanvullend op het financieel luik heeft het Agentschap Ondernemen een tool ontwikkeld die u ondersteunt bij de kasplanning. Dit kasplan biedt een overzicht van alle uitgaven en inkomsten per maand, waardoor u een goed zicht krijgt op uw kaspositie (totaal kas en bank) op het einde van de maand. Dit geeft u de mogelijkheid eventuele tekorten tijdig op te merken, zodat u naar mogelijke oplossingen kan zoeken. 

		Het kasplan is pas een betrouwbaar instrument als u alle geplande uitgaven en inkomsten in de juiste maand probeert in te vullen. Dit is op het ogenblik dat het bedrag op de rekening binnenkomt of van de rekening afgaat.

		Deel een totale jaarkost niet in 12 gelijke delen, tenzij ook effectief elke maand een zelfde bedrag betaald wordt (bv huur).

								Kasplan voor de periode: jaar 1																										Kasplan voor de periode: jaar 2																										Kasplan voor de periode: jaar 3

								jan / j1		feb / j1		mrt /j1		apr / j1		mei / j1		jun / j1		jul / j1		aug / j1		sep / j1		okt / j1 		nov / j1		dec / j1		totaal jaar 1

0: Controleer of het totaal in deze kolom in overeenstemming ligt met de geraamde inkomsten en vaste kosten in het tabblad 'Financieel luik'.		jan / j2		feb / j2		mrt / j2		apr / j2		mei / j2		jun / j2		jul / j2		aug / j2		sep / j2		okt / j2		nov / j2		dec / j2		totaal jaar 2		jan / j3		feb / j3		mrt / j3		apr / j3		mei / j3		jun / j3		jul / j3		aug / j3		sep / j3		okt / j3		nov / j3		dec / j3		totaal jaar 3

				Beginsaldo						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €



		Inkomsten excl btw				btw-% (*)

				Inkomsten uit verkoop				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €

				inkomsten verkoop product/dienst : 																												0 €																										0 €																										0 €



				Andere inkomsten (specifieer)				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

		Inbreng financiële middelen						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				eigen inbreng																												0 €																										0 €																										0 €

				lening 1: 																												0 €																										0 €																										0 €

				lening 2:																												0 €																										0 €																										0 €

				lening 3:																												0 €																										0 €																										0 €

				lening 4:																												0 €																										0 €																										0 €

				lening 5:																												0 €																										0 €																										0 €

				lening 6:																												0 €																										0 €																										0 €

				kaskrediet																												0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

		totale inkomsten excl. btw						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

		btw op inkomsten						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

		totale inkomsten incl. btw						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €



		Uitgaven excl btw				btw-% (*)

		met betrekking tot vaste en variabele kosten:

				Huisvestingskosten				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				huur																												0 €																										0 €																										0 €

				onroerende voorheffing																												0 €																										0 €																										0 €

				gas, elektriciteit, verwarming		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				water 		6%																										0 €																										0 €																										0 €

				verzekeringen 																												0 €																										0 €																										0 €

				verfraaiing, onderhoud en herstellingen		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				brandveiligheid		21%																										0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

				Administratieve kosten				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				telefoon, gsm, fax, post, internet		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				boekhouding		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				bureelbenodigdheden		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				extern advies 		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				erelonen		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				vennootschapsbijdrage																												0 €																										0 €																										0 €

				kosten neerlegging jaarrekening		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				provinciebelasting - gemeentebelasting																												0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

				Marketingkosten				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				publiciteit, reclame		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				huisstijl 		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				sponsoring		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				PR/reprensentatiekosten		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				etalage/showroom		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				beurzen		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				website		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				stalen, relatiegeschenken, reclameartikelen		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				verpakking		21%																										0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

				Exploitatie- en productiekosten				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				aankopen grondstoffen																												0 €																										0 €																										0 €

				aankopen handelsgoederen		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				aankopen diensten, werk, studies		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				onderhoud en herstellingen van machines, materieel		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				huur machines/materieel		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				specifieke vergunningen																												0 €																										0 €																										0 €

				aankoop en reiniging beroepskledij		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				bedrijfsafval		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				gereedschap en klein materiaal		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				verzekeringen																												0 €																										0 €																										0 €

				abonnementen en lidgelden																												0 €																										0 €																										0 €

				verzorgingsproducten, medicatie		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				SABAM		6%																										0 €																										0 €																										0 €

				billijke vergoeding		6%																										0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

				Personeelskosten				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				ondernemersloon (netto)																												0 €																										0 €																										0 €

				voorafbetaling van belastingen																												0 €																										0 €																										0 €

				sociale bijdragen zelfstandigen																												0 €																										0 €																										0 €

				verzekeringen ondernemer																												0 €																										0 €																										0 €

				totale loonkost personeel																												0 €																										0 €																										0 €

				verzekeringen personeel																												0 €																										0 €																										0 €

				geneeskundige dienst																												0 €																										0 €																										0 €

				sociaal secretariaat		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				vorming en opleiding																												0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

				Verplaatsingskosten				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				verzekering en taksen																												0 €																										0 €																										0 €

				brandstof		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				onderhoud en herstellingen		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				verkeersbelasting																												0 €																										0 €																										0 €

				parking/openbaar vervoer/taxi																												0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

				Financiële kosten				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				bankkosten 		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				intresten																												0 €																										0 €																										0 €

				intresten kaskrediet																												0 €																										0 €																										0 €

				leasingkosten		21%																										0 €																										0 €																										0 €

				betaalsystemen		21%																										0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

				Kapitaalaflossing kredieten 				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				kapitaalaflossing leningen																												0 €																										0 €																										0 €

				terugbetaling kaskrediet																												0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €

																																0 €																										0 €																										0 €



		met betrekking tot investeringen:

				Investeringen				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

				oprichtingskosten

Roosen, Sofie: geef btw-plichtige uitgaven hierboven bij administratieve kosten in 


																												0 €																										0 €																										0 €

				immateriële vaste activa																												0 €																										0 €																										0 €

				terreinen																												0 €																										0 €																										0 €

				gebouwen en inrichting																												0 €																										0 €																										0 €

				machines en toestellen																												0 €																										0 €																										0 €

				meubilair en uitrusting																												0 €																										0 €																										0 €

				gereedschap en klein materiaal																												0 €																										0 €																										0 €

				hardware en software																												0 €																										0 €																										0 €

				rollend materiaal																												0 €																										0 €																										0 €

				huurwaarborg																												0 €																										0 €																										0 €

																																0 €

																																0 €

																																0 €

																																0 €

		totale uitgaven excl. btw						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

		btw op uitgaven						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

		totale uitgaven incl. btw						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €



		Overzicht inkomsten/uitgaven						 																										 																										 



		totale inkomsten incl. btw						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

		totale uitgaven incl. btw						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

		kasstroom incl. btw per maand						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €



		terug te vorderen btw (= btw op uitgaven)						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

		door te storten btw (= btw op inkomsten)						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €

		prognose btw-stroom of vul in op moment van betaling of terugvordering (**)																0 €						0 €						0 €								0 €						0 €						0 €						0 €

		kassaldo einde maand (= beginsaldo + kasstroom incl. btw per maand + prognose btw-stroom)						0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €				0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €		0 €





				Opmerkingen





		(*) btw-percentage : op de verhandeling van goederen en diensten heft de overheid btw, voor meer info omtrent de van toepassing zijnde btw tarieven : http://www.belgium.be/nl/belastingen/btw/tarieven/

		(**) btw-stroom :de terugvordering en de doorstorting van btw vormen de btw-stromen die bij een zelfstandige activiteit horen. Meer informatie over aangifte, btw-plicht, aftrek van btw, teruggave van btw … kan u vinden via volgende link http://financien.belgium.be/nl/ondernemingen/btw/ 
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