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Samengevat: wat je bedrijf verkoopt is dus een optelsom van:
1. Het product.

2. De extra’s (product en ondernemer).

3. De sfeer en uitstraling van het bedrijf.
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3.4, PERSOONLIJKE ERVARINGEN

Wat je gaat verkopen wordt vaak bepaald door je eigen ervaringen, bijvoorbeeld:
1. Vanuit je hobby.

2. Vanuit je baan, je denkt dat je het beter kunt.

3. Omdat je een nieuw product hebt bedacht.

4. Omdat je niet tevreden bent over het bestaande aanbod.

Deze voorbeelden van eigen ervaringen worden nu verder toegelicht:

1. Je hebt een leuke hobby en wilt daar ook je werk van maken.

Voorbeeld

Sjoerd is gek op gamen. Na de HAVO is hij naar HBO game design gegaan
Eindelijk s hij afgestudeerd en hij heeft nu zijn eigen game design bureau
“Young ONE”. De naam zegt het al, hij ontwerpt games voor jongeren tussen de
12 en 18 jaar. De games die hij maakt zijn te spelen op Nintendo en Playstation.
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Je werkt bij een bedrijf en denkt dat jij het beter
kan of dat het bedrijf een ander product moet gaan
verkopen.
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Je vindt het erg dat een bepaald product niet te koop fs, of je bent uitvinder
van een product.

Voorbeeld
Er is veel luchtvervuiling in de grote steden. Dit komt onder andere door alle
Uitlaatgassen van auto's en vrachtwagens. Zo is de elektrische auto ontstaan. Of
lemand wilde gezonde patat frites en heeft de biologische patat frites bedacht.
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Je hebt een klacht over een product.

Voorbeeld

Je bent vegetariér. In de supermarkt vind je weinig vegetarische kant-en-klaar
maaltijden. Je besluit allerlei heerlijke vegetarische kant-en-klaar maaltijden te
ontwikkelen en aan te bieden aan de supermarkten. Of Je begint een winkel met
alleen vegetarische kant-en-klaar maaltijden.
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3.5.  MAATSCHAPPELIJKE ONTWIKKELINGEN

De wereld waarin we leven verandert steeds, het is belangrijk om hiervan op de
hoogte te zijn. Wanneer je bezig bent met je bedrijfsidee onderzoek je ook de
ontwikkelingen in de maatschappi). Het fs belangrijk om met je bedrijfsidee in
te spelen op verwachtingen en behoeften van mensen. Deze verwachtingen en
behoeften worden beinvloed door onder andere maatschappelijke ontwikkelingen-

Voorbeelden

+ De bevolking in Nederland vergrijst, dit betekent dat steeds er meer ouderen
komen.

+ Grondstoffen zijn steeds moeilijker te vinden. Daarom is hergebruk van
grondstoffen erg belangrijk.

+ Het werken verandert, mensen hebben niet langer vaste arbeidscontracten
en zijn steeds vaker op zoek naar nieuw werk. Ook de manier van werken
verandert; werkte je vroeger nog als verkoper in een winkel, nu moet je
misschien wel workshops in de winkel aanbieden of online gaan verkopen.

+ De technologische ontwikkelingen gaan heel snel en het werk wordt
grotendeels overgenomen door computers en robots.

Fictie 2020 Lego Image Store bij de Efteling Lego vestigt cen grote image store
naast de Efteling. Kinderen kunnen onbeperkt zelfspelen en bouwen met alle
Lego die beschikbaar is. In cen speciaal kinderrestaurant, geheel gebousd in
Legostij, kunnen ouders, opa's en oma's ts eten of drinken. Lego biedt samen
met de Efteling arrangementen, waarbij over en weer met kortingsbonnen wordt
gewerkt. Zo ontvangt de consument bij aankoop van € 50.- aan Lego, een gratis
toegangskaart voor de Efieling en mag clke Eficlingbezocker voor € 5,- san
Lego uitzoeken. Inmiddels zin er ook Kleine Legoshops bij alle vestigingen van
McDonalds,

Fictie 2020 Fen supermarkt start met food drive-in centre. De supermarkt speelt
in 0p de vergrijzing en bied: mensen die slecht ter been zijn de mogelijkheid
zelfstandig boodschappen te doen. De consumenten kunnen in deze ‘winkels langs
de schappen rijden en de artikelen direct in hun auto laden. Daarnaast richien

2ij sich op mensen die een lager inkomen hebben. Veel producten worden in
grootverpakkingen aangeboden en de prijzen zijn extreem laag, Dat komt omdat de
supermarkiketen niet allerlei locaties hoeft te bevoorraden. Ook heeft het bedrjf
veel minder personeel nodig omdat afrekenen gebeurt door middel van scannen,
op het moment dat de klant een digitale poort passcert. Als extra trekker kan er
heel goedkoop benzine worden getankt,
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3.6. BRANCHE ONTWIKKELINGEN

s Voor je bedrijfsidee is het belangrijk om de ontwikkelingen in de branche te
volgen. Op de site van het Centraal Bureau voor de Statistiek (CBS), kan je alles
vinden over de branche.

Een branche is een bedrijfstak, alle bedrijven hierin houden zich met eenzelfde
soort product bezig.

Bijvoorbeeld een restaurant valt binnen de horecabranche. Eerst moet je bepalen tot
welke economische sector je bedrijf gaat horen.

Er 2ijn vier sectoren:

1. Primaire sector: bedrijven die grondstoffen

en voedsel leveren. Bijvoorbeeld: landbouw en

veeteelt.

Secundaire sector: alle bedrijven die de

grondstoffen en voedsel uit de primaire sector

verwerken. Maar zij verkopen deze producten niet
aan de klant zelf. Zi) leveren vaak aan de tertiaire
sector. Bijvoorbeeld: fabrieken.

3. Tertiaire sector: Bedrijven die met de verkoop van
hun product winst maken. Bijvoorbeeld: winkels en
groothandels.

4. Quartaire sector: Dit zijn organisaties die winst
niet als doel hebben. Zij krijgen vaak van de
overheid subsidie. Bijvoorbeeld: brandweer en
onderwijs.
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Nu ga je bepalen tot welke branche het bedrijf hoort. Een branche is een bedrijfstak,
deze bedrijven zijn allemaal actief in een bepaalde categorie producten (goederen
of diensten)

Een aantal voorbeelden:

+ Landbouw, bosbouw en visserij.

« Industrie.

« Groothandel en Detailhandel.

+ Vervoer en opslag

« Financiéle instellingen.

« Verhuur van handel en onroerend goed.

« Onderwijs.

« Cultuur, sport en recreatie.

+ Logies, maaltijd en drankverstrekking.

« Gezondheidszorg en welzijnszors.

« Winning van delfstoffen.
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3.7. TRENDS

Trends ontstaan door maatschappelijke ontwikkelingen. Omdat er in de maatschappi]
fets verandert gaan mensen zich anders gedragen. Dit noemen we een trend.

Een trend is: een verandering in het denken of het sedrag van groepen mensen.

Voorbeeld
Vrouwen hebben tegenwoordig vaak falltime banen. Hierdoor hebben zij weinig
tijd om boodschappen te doen. Een nieuwe trend onder vrouwen is dat 7ij steeds
vaker kleding kopen via webshops.

Voorbeeld
Veel meer mensen werken vanuit eigen huis. De woonwinkels spelen hier handig
op in door kantoormeubelen aan te bieden die passen in een woning. Je ziet de
verandering vooral in kleur en vormgeving.
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Voorbeeld
Mensen denken veel vaker na over wat zij eten. Waar komt het eten vardaan? Is
het voedsel gezond? Het aantal biologische supermarkten en biologische slagers
s enorm toegenomen.

Hoe herken je een trend?

1. Kijk goed om je heen. Maak gebruik van internet, televisie, tijdschriften, kranten
en social media zoals Instagram of Tumblr.

2. Herken de verandering. Niet elke afwijking (hype) is een verandering.
Verandering s bijvoorbeeld dat andere klanten een bepaald product gaan kopen
of dat een klant naar een andere winkel gaat of alleen nog online wil kopen.

3. Is de verandering een gevolg van een maatschappelijke verandering, dan weet je
vaak zeker dat het om een trend gaat.

Een hype is iets wat tijdelijk “in” is

Een trend s een verandering die langer duurt en vaak
het gevolg is van een maatschappelijke verandering.
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3.8. UNIEK
Met je bedrijfsidee moet je je onderscheiden in de markt.

Onderscheiden in de markt betekent dat fe iets aanbiedt wat anders, beter of nog
helemaal niet bestaat.

Onderscheid je van de rest. Dit betekent dat lanten het gevoel krijgen dat je bedrijf

anders is dan anderen en wel zo anders dat dit voor hen een reden is om voor jouw

bedrijf te kiezen. Een manier om je te onderscheiden s ervoor te zorgen dat je

bedrijf opvalt. Dat is niet makkelijk, je moet hiervoor je klant goed kennen. Je moet

weten wat zij graag willen en waar ze van houden.

Je kan je onderscheiden door:

+ De uitstraling van je bedrijf.

+ Extra service aan te bieden.

+ e prijs, door goedkoper of juist duurder te zijn waardoor mensen denken dat de
Kwaliteit beter is.

+ Door exclusief te zijn (exclusief is dat je bijvoorbeeld fets verkoopt waar maar 1
exemplaar van i)

Het onderscheidende van je bedrijf noemt men ook el het ‘Unique Selling Point"
(UsP).
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3.1. INLEIDING

Dit hoofdstuk gaat over het bedrijfsidee. Je kan pas een bedrilf starten wanneer je
een idee hebt. Hoe kom Je op een idee voor een bedrijf? Wat wil je gaan verkopen?
Goederen of diensten? Een bedrijfsidee bestaat altijd uit een product en een
doelgroep.

Met een doelgroep worden de mensen bedoeld die het product gaan kopen.

Bedrijfsideeén komen voort ui
1. Persoonlijke ervaringen.
2. Maatschappelijke ontwikkelingen.
3. Branche ontwikkelingen.

4. Trends

In een ondernemingsplan wordt het
bedrijfsidee beschreven. Let op: een
bedrijfsidee is niet alleen het product,
maar het gehele aanbod.

3.2. DOELSTELLING

Aan het eind van dit hoofdstuk:

+ Weet je wat een bedrijfsidee inhoud.

+ Weet je hoe je tot een bedrijfsidee komt.
+ Kan je het hele aanbod beschrijven.
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3.3. HET AANBOD

Wat je met je bedrijf gaat verkopen(aanbod) is meer dan je product alleen.
Het aanbod bestaat uit:

a. Het product.
. Extra’s gekoppeld aan het product, bijvoorbeeld: garantie of service.
. Extra’s gekoppeld aan de ondernemer, bijvoorbeeld: advies of een workshop.

Voorbeeld
Reijnier heeft een doe-het-zelfwinkel. Hij verkoopt producten als hout,
bouwmaterialen en gereedschap. Mensen vragen hem vaak om advies.
Bijvoorbeeld “We willen een open keuken maken, kunt U ons adviseren?”.
Reijnier neemt de tijd en geeft advies, hij zoekt de juiste materialen bij elkaar
en berekent wat het gaat kosten. Het aanbod van Reijnier bestaat dus uit meer
dan hout, bouwmaterialen en gereedschap. Hij luistert goed naar de vraag van
mensen en geeft hierop advies. De mensen waarderen de extra service van
Reijnier en kopen bij hem. De grote bouwmarkten zijn wel ets goedkoper maar
mensen missen de persoonlijke aandacht en het advies.

Voorbeeld
Hind heeft een sportwinkel. Zij heeft zich gespecialiseerd in hardloopschoenen
Naast de verkoop van schoenen geeft zij advies over voeding en
hardloopschema’s. Ook nodigt zij twes keer per maand haar klanten uit voor
‘een gezamentijke hardlooptraining. De verkoop van hardloopschoenen, het.
voedingsadvies, de hardloopschema’s en de training zijn onderdeel van het
aanbod van het bedrijf van Hind.
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ok de uitstraling en sfeer van het bedrijf bepalen of de klant een product kaopt.
Twee bedrijven die precies hetzelfde verkopen kunnen door sfeer of uitstraling heel
andere klanten trekken.

Voorbeeld
Twee kinderkledingzaken verkopen kleding voor kinderen tussen 0 en 12 jaar. Ze
hebben dezelfde kleding hangen. In de ene zaak wordt muziek gedraaid, is ruimte.
voor een kopje koffle en er is een ballenbak voor kinderen. In de andere zaak is
het rustig, de muren zijn in lichte kleuren geverfd en er is veel ruimte tussen de
Kledingrekken. De omzet van beide winkels is ongeveer gelijk. Het verschil zit in
de klant; de eerste winkel trekt vooral jonge moeders en de tweede winkels trekt
vooral wat oudere moeders en opa’s en oma’s die kleding voor hun kleinkinderen
willen kopen.
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