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Welkom bij deel 2 van de tweedelige
cursus Plankgas.

DEEL

Onderwijs & Ondernemen
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4. Strategie

4.1. Missie
Bekijk de online tool en later wordt hier dieper op ingegaan.



4.1. Missie
Bekijk de online tool en later wordt hier dieper op ingegaan.
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4.2. Visie

Bekijk de online tool en later wordt hier dieper op ingegaan.

4.3. Actieplan
Bekijk de online tool en vul je eigen actieplan in.



5.Marktanalyse
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5.1. Doelgroepbepaling 

Opdracht / Markt en/of sector

Hoe is de huidige situatie van de markt / sector waarin je een winkel wilt opstarten?
Heeft deze problemen of bloeit deze? Is er nog plaats voor nieuwkomers? Modegevoeligheid? Seizoensgebondenheid?...

En wie zijn jouw voornaamste concurrenten?
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Maar hoe bepaal je nu jouw doelgroep? 
Ga aan de slag met de volgende 5 stappen. 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

Welk probleem los je op? 

Denk heel goed na over de behoefte die je vervult bij je potentiële klanten. Je verkoopt een oplossing, 
maar voor welk probleem? Of welke kans kan je potentiële klant pakken met jouw oplossing? 

Voor wie los je dat probleem op? 

Maak een lijst van elke mogelijke groep mensen of bedrijven voor wie je het probleem oplost. 
Doe dit brainstormend; in deze stap kan alles nog en is niets te gek. 

Wie is er bereid om het probleem op te lossen? 

Zet achter de groepen die je in de vorige stap hebt opgeschreven een ‘bereidheidcijfer’. Daarmee bedoel ik de 
mate waarin de groep het probleem dat je wilt oplossen ook echt ervaart als probleem. Of de mate waarin de 
groep de kans die gepakt kan worden ook echt ervaart als kans. Zo is er een doelgroep van bedrijven die zich 
bewust afzijdig houden van sociale media. Het heeft dan geen zin om als sociale media adviseur deze bedrijven te 
blijven benaderen. 

Wat is hij/zij bereid te betalen voor de oplossing? 

Zet vervolgens achter de groepen de mate van budget van de verschillende groepen. Wat levert het oplossen 
van het probleem of het pakken van de kans voor de doelgroep op? Wat is elke groep bereid te betalen voor het 
oplossen van het probleem of het pakken van de kans? In hoeverre sluit jouw oplossing daar bij aan? 

Breng een focus aan. 

Wie is er bereid om het probleem op te lossen en heeft een budget dat past bij jouw oplossing? 
Op basis van bereidheid en budget kies je een focus doelgroep. 
Het maken van zo’n duidelijke keuze kan onwennig voelen, maar levert je veel focus op. Het maakt het 
productiseren van je aanbod veel makkelijker, en je marketing en communicatie uitingen worden veel 
herkenbaarder. 
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5.2. Leveranciers

5.3. Partners
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5.4. Concurrenten 

•

•

•

Geef ook per concurrent een korte beschrijving: uitstraling, aanbod, assortiment, prijszetting, ligging,.. 
Noteer hun sterke en zwakke punten. 

Waarom zou de klant jouw producten / diensten aankopen en niet die van jouw concurrenten? 

Welke elementen maken jouw zaak en / of producten voor de klant uniek? 

Welke onderneming kan voor jou als voorbeeld dienen? 

Wie zijn jouw voornaamste concurrenten? Noteer ze hier.

Nr. 

Nr. 

Naam 

Beschrijving 

Locatie 

Sterke punten 

Gemeente 

Zwakke punten 

Opdracht / Concurrenten 
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Vul je Business Model Canvas verder aan met je doelgroep, leveranciers, partners en concurrenten. De template vind je
terug op het startersplatform onder de rubriek ‘Toolkit’

Opdracht
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5.6. SWOT - analyse 

SWOT 

Starbucks 

Tesla 

Vul je eigen SWOT-analyse in via het startersplatform
Bekijk het filmpje rond SWOT-analyse en bepaal wat voor je zelf relevant is.

Opdracht

5.5. Trendanalyse

https://www.123test.nl/persoonlijke-swot-analyse/
https://www.123test.nl/persoonlijke-swot-analyse/
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6. Organisatie

6.1. Planning 

maandag dinsdag woensdag donderdag vrijdag zaterdag zondag 
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6.2. Sociaal statuut 

6.3. Personeel

Raadpleeg www.liantis.be voor een overzicht van de verschillende ondernemingsvormen
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Lees bovenstaande tekst en vul de onderstaande tabel aan. 

Eenmanszaak Vennootschap 

Aantal zaakvoerders 

Kosten en formaliteiten 

Minimumkapitaal vereist? 

Voor wie is de winst bestemd? 

Welke boekhouding moet er gevoerd worden? 

Wat gebeurt er als de zaakvoerder zou overlijden? 

Kan het privévermogen van de zaakvoerder aangesproken 
worden als de zaak failliet gaat? 

Opdracht / Eenmanszaak of vennootschap 
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7. Marketing

ur 

7.1. Producten en / of diensten 
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Opdracht / Productbeleid

Bepaal en omschrijf jouw productgroepen en/of dienstengroepen en duid de volgorde van belangrijkheid aan.
(1 = belangrijkste). Documenteer het assortiment met foto’s.

7.1.1. Omgevingsanalyse 

•
•
•

Het kernassortiment kunnen we omschrijven als: 

• 
• 
• 

De artikelen waarop de klant rekent dat ze er zijn 
De artikelen die het karakter, het imago en de naam van de zaak aangeven 
De standaardartikelen (de gebruikelijke artikelgroepen) 

Beantwoorden je producten of diensten aan de behoeften van je doelgroep? Welke kwaliteit ga
je aanbieden? (merkartikelen, verschillende prijs- en kwaliteitscategorieën …) Welke service zal
je je klanten bieden? (verpakking, garantie, ruilen, thuislevering …) 

Het is van groot belang het assortiment goed samen te stellen. 
Elke ondernemer heeft als doelstelling “winst maken”. Om dit te bereiken, moet hij een grote omzet hebben. Dus 
zoveel mogelijk verkopen. Hier zal je het best in slagen als je consequent de gekozen profilering volgt, ook bij het 
bepalen van het assortiment van je winkel. 

Om dit te realiseren moet je rekening houden met de wensen en behoeften van de consument, zodat de artikelen die 
je in je assortiment opneemt, voldoen aan de verwachtingen van de consument. 

Volgende vragen zijn hierbij belangrijk: 

Kernassortiment 

Het kernassortiment zal het grootste deel van de omzet moeten realiseren.
Voor de aankoop van artikelen uit het kernassortiment, zal het grootste deel van het voorraadbudget gebruikt worden.
Ook in het winkelbeeld moet het grootste deel voorbehouden worden aan artikelen uit het kernassortiment.
De artikelen uit het kernassortiment zijn vrijwel onveranderlijk in het assortiment opgenomen.
Wil men ze toch wijzigen, dan moet dit heel langzaam gebeuren. Dit kan nodig zijn door een verandering van 
doelgroep, een verandering in de omgeving van de winkel of door een wijziging in het consumentengedrag. 



Conclusie 

Impulsartikel 

Serviceartikel 
Een artikel of artikelgroep kan dienen als service voor de klant. Op gordijnrails valt niet veel te verdienen.
Toch moet je deze artikelen verkopen als je gordijnen in je assortiment hebt opgenomen. 

Klantentrekker 
Deze artikelen of artikelgroepen werken als lokmiddel. Op deze artikelen wordt meestal niet veel winst gemaakt, de
bedoeling is echter dat de klant tegelijk ook andere boodschappen doet. 

Imago ondersteunende artikelen 

Artikelen om te voldoen aan de tijdelijke vraag 
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Het randassortiment kunnen we omschrijven als: 

• 
• 
• 

De artikelen waarmee de ondernemer het kernassortiment aanvult. 
De artikelen die het kernassortiment voor de klant aantrekkelijker maken. 
Tijdelijke, door het seizoen of door een rage, veel gevraagde artikelen. 

De kans op impulsaankopen is ook vaak de reden om het kernassortiment uit te breiden.
Dit is meestal het geval met consumptieverwante artikelen. 

Sommige artikelen worden in een bepaalde periode heel gemakkelijk verkocht. Vuurwerk
bijvoorbeeld rond oudejaarsavond, kerstversiering enkele weken voor Kerstmis … 

In de meeste winkels worden naast het kernassortiment ook nog nevenartikelen verkocht.
Bijvoorbeeld in een benzinestation verkoopt men ijsjes of slagers verkopen fondueborden.
Deze bij-artikelen noemt men het aanvullend of randassortiment. De ondernemer neemt
deze artikelen op in zijn assortiment om volgende redenen: 

Artikelen die je verkoopt, hebben een grote invloed op de indruk die de klanten krijgen van de zaak. Die artikelen bepalen
het imago van de zaak. Zo kom je over als een duurdere of goedkopere winkel. Daarom houden sommige zaken artikelen
in hun assortiment die ze bijna nooit verkopen. Ook komt het voor dat winkels, om goedkoop over te komen bij het
publiek, artikelen blijven verkopen waar ze bijna niets op verdienen. 

Randassortiment 



Smal assortiment 
Een bedrijf dat juist een smal assortiment aanbiedt noemen we ook wel een speciaalzaak of specialist. Denk aan een warme
bakker, die zich specifiek richt op de verkoop van brood en banket, of een elektronica keten die gespecialiseerd is in
computers. 

Breed assortiment 
Wanneer we spreken over een breed assortiment dan betekent dit dat een aanbieder een keuze aan verschillende soorten
artikelen aanbiedt, uit verschillende productgroepen. Warenhuis ABC is een voorbeeld van een winkel met een breed
assortiment, dat bestaat uit onder meer mode, sieraden, wonen, boeken en elektronica. 

Promotionele wisselingen 
Hierbij gaat het meestal om tijdelijke aanbiedingen, vooral prijsaanbiedingen, die de bedoeling hebben klanten te lokken. 

Diepte van het assortiment 
De diepte van het assortiment geeft aan hoeveel keuze er is binnen een bepaalde productgroep. Dit zie je bijvoorbeeld sterk
terug bij supermarkten. De breedte van het assortiment van een kleine supermarkt zal nagenoeg overeenkomen met die van
een grotere winkel, maar bij de grote supermarkt heb je van elk product keuze uit meerdere varianten en merken. 

Lengte van het assortiment 
De totale hoeveelheid verschillende producten die wordt aangeboden heet ook wel de lengte van het assortiment. 

Seizoen-, mode- of trendwisselingen 
Dergelijke wisselingen zijn nodig om mee te zijn met de tijd, zodat de klanten jouw zaak niet als ouderwets beschouwen. 
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Wisselend assortiment 
Binnen elk assortiment moet ruimte zijn voor aanpassingen. Dit kan interessant zijn om verschillende redenen. 

Bij het samenstellen van het assortiment moet je als ondernemer bepalen welk imago je aan je winkel wil geven.
Hiervan hangt af welke doelgroep je wil bereiken. 

Het kan gebeuren dat je veel of weinig artikelgroepen wil verkopen, een grote keuze wil aanbieden. 
Vraag je daarom af hoeveel en welke artikelen je wil opnemen in je assortiment. 
Je bepaalt welke breedte, diepte en lengte je aan het assortiment wil geven. 

7.1.2. Typering 

Experimentele wisselingen
tijdelijke aanpassingen of toevoegingen van producten om te testen welke beter aansluiten bij de wensen van klanten en
zo het aanbod te optimaliseren.



Kosten van het assortiment 
Wie een zeer diep of breed assortiment wil aanbieden, zal voldoende verkoopvolume moeten genereren om de kosten
van dit grote assortiment te kunnen dekken. Een groter assortiment vereist meer inkoop, voorraadoppervlakte,
schapruimte en promotie. Hier staat een hoger risico tegenover dat de verkoper met onverkochte of onverkoopbare
producten blijft zitten. 

Hoogte van het assortiment 
Naast de dimensies breedte en diepte wordt ook vaak de hoogte genoemd als eigenschap van het assortiment. Hiermee
bedoelt men de prijsstelling. Bij zowel een supermarkt als een warme bakker kun je brood kopen, maar bij de bakker betaal
je doorgaans een iets hogere prijs. Door dagelijks zelf ambachtelijk vers brood te bakken onderscheidt het hoge
assortiment zich op basis van kwaliteit. 

Rol van de producten binnen het assortiment 
Afzonderlijke artikelen en productgroepen kunnen een verschillende rol hebben binnen de winkel of het verkoopkanaal.
Sommige producten worden veel verkocht en hebben dus een hoge omloopsnelheid, anderen minder. Veel verkochte
producten zijn vaak artikelen waarvoor klanten speciaal naar een bepaalde winkel gaan, zoals de rookworsten van de Hema.
Die producten worden ook wel traffic builders genoemd. 
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De opkomst van e-commerce heeft veel veranderd voor de detailhandel. Webwinkels zijn met hun efficiënte 
distributiekanalen beter in het aanbieden van bepaalde productgroepen dan traditionele winkels. Zo zijn veel 
platenzaken uit het straatbeeld verdwenen doordat hun specialistische aanbod veel eenvoudiger en goedkoper te 
rkrijgen is via het internet. 

Het is niet alleen belangrijk welke verschillende producten het assortiment vormen, er zal ook altijd sprake zijn van een 
zekere samenhang. 

Zo zal het assortiment van een supermarkt voornamelijk bestaan uit een brede keuze aan levensmiddelen. Het 
assortiment van een bakker bestaat uit brood en banket, maar het valt te betwijfelen of het een succes zou worden 
als deze daarnaast ineens ook fietsen zou gaan verkopen. Daarentegen zie je vaak bij slagers een klein schap met 
levensmiddelen, omdat dit goed aansluit bij de reden en het tijdstip dat klanten de winkel binnenstappen. 
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1.

a.
b.
c.

2.

a.
b.
c.
d.
e.

3.

a.
b.
c.
d.

Wat is het hoofdassortiment bij een apotheker? 

Geneesmiddelen 
Dieetproducten 
Verzorgingsproducten 

Wat is het hoofdassortiment bij een groente- en fruitwinkel? 

Azijn 
Mayonaise 
Groenten 
Olie 
Fruit 

Wat is het hoofdassortiment bij een krantenwinkel? 

Snoep 
Tijdschriften 
Kranten 
Rookwaren 

= jouw zaak scoort op minimum één punt beter ten aanzien van je concurrenten. 

Vul onderstaande kleine test snel in en bespreek in de klasgroep de resultaten.
(Meerdere antwoorden mogelijk.) 

Test jezelf 

7.1.3. Kritische succesfactoren / concurrenten
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7.2. Prijsbepaling 

Prijsbeleid 

Moet er rekening gehouden worden met wetten en reglementeringen (bescherming van merken, tekeningen en
modellen, specifieke vergunningen, openbare orde …)? 

Moet jouw product of dienst beschermd worden? Met hoeveel voorraad zal je starten? Hoe zal je jouw voorraad 
beheren (opslag, minimumvoorraden, overstock, opvolging, automatisering …)? Hoe zal de kwaliteit van jouw 
producten / diensten gegarandeerd worden (garantie, service, dienst na verkoop …)? 

Reflectie
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Starten met een nieuwe zaak? Ja! Maar … waar? 

De keuze van de plaats waar je je zaak wil vestigen is van enorm belang. Heel wat zaken gaan immers ten onder omdat 
hun ligging fout gekozen was. 

Welke elementen zijn belangrijk bij het kiezen van een vestigingsplaats? 

Bij de studie van de winkelomgeving moet je niet alleen aandacht hebben voor de attractieve punten die de klanten
lokken, zoals de “wekelijkse markt”, je moet ook rekening houden met de invloed die uitgeoefend wordt door o.a. de
variëteit van de winkels in de straat. 

De vestigingsplaats is afhankelijk van de branche van de winkel (ook wel bedrijfstak genoemd). De branche is een groep 
bedrijven die een product bieden dat weinig van elkaar verschilt. Voorbeelden van bedrijfstakken zijn de kledingbranche 
en schoenenbranche. 

7.3. Plaats



Supermarkt 

Krantenwinkel 

Luxueuze kledingboetiek 

UNIZO Onderwijs & Ondernemen - Plankgas werkboek 52

Aan welke criteria moet jouw vestigingsplaats voldoen op vlak van bereikbaarheid, parkeermogelijkheden, passage,
uitbreidingsmogelijkheden, toegankelijkheid voor rolstoelgebruikers, zichtbaarheid, sfeer en inrichting, uitstraling, milieu,
veiligheid …? 

Ga op zoek naar een leegstaand pand dat geschikt is voor de activiteit die jij als zelfstandige wilt uitoefenen. Neem contact
op met het immobiliënkantoor voor de verkoopoppervlakte, stockruimte, huurprijs enz. Duid aan op een kaart van de stad.
Motiveer de keuze van het pand. Voeg een voorbeeld van een huurcontract toe. Mag je de activiteit uitoefenen op deze
plaats, rekening houdend met wetten en reglementeringen? 

Opdracht / Productbeleid 

Zoek voor volgende winkels een geschikte vestigingsplaats.
Geef voor elk 3 redenen waarmee je rekening gehouden hebt bij je keuze.

Opdracht / Vestigingsplaats 
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7.4. Promotie 

Opdracht / Commercieel plan 

Maak een enquête om de wensen van je potentiële klanten te ontdekken.
neem bij 20 personen een enquête af en geef de antwoorden grafisch weer in een bestand naar keuze.
Trek vervolgens je conclusies.

Verzamel 5 voorbeelden van wat jij een goede reclame- of publiciteitsactie vindt. Dit kan zowel een flyer, een
advertentie, een campagne op sociale media als een reclamespot zijn. 

Bespreek bij elk van de 5 voorbeelden in minstens 5 zinnen waarom jij dit een goede actie vindt.

Kies vervolgens één van deze 5 voorbeelden en gebruik dit als basis voor een reclame- of publiciteitsactie voor je eigen
onderneming. Ook hier heb je de keuze tussen de verschillende communicatiemiddelen. Opgelet: je laat je inspireren,
maar kopieert niet klakkeloos wat je zag! 

Let erop dat je boodschap aan de volgende voorwaarden voldoet: 

•
•
•
• 

Duidelijkheid:
Correctheid:
Volledigheid:
Originaliteit: 

Weet de potentiële klant wat, waar, hoe, wanneer …?
Geef je geen foute gegevens mee? Is je taalgebruik, mediagebruik … verzorgd en correct?
Ontbreken er geen gegevens?
Zal deze campagne de klant aanspreken? 

Opdracht  
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Adidas weet toch altijd origineel
uit de hoek te komen ... 

Hoe ga jij je zaak bekend maken bij het publiek (4 verschillende manieren). 
Op welke manier ga je nieuw klanten aantrekken (4 verschillende manieren). 

Leg duidelijk uit wat je van plan bent en wat het je zal kosten. Maak een fictieve post voor op sociale media en vraag
feedback aan je medeleerlingen en/of leerkracht.

Werk een promoplan uit voor je onderneming. Maak de opdracht zoals aangegeven.

Opdracht  / Promoplan
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8. Financieel

8.1. Investeringen 

Vaste kosten 

Variabele kosten 

Directe en indirecte kosten 
Directe kosten zijn kosten die rechtstreeks aan een product of een dienst (kostendrager) kunnen worden toegerekend
bijvoorbeeld de loonkosten van een arbeider die aan één bepaald product gewerkt heeft.
Indirecte kosten zijn kosten die niet voor één product of één dienst worden gemaakt, maar voor alle producten en / of
diensten van een onderneming. Bijvoorbeeld de huurprijs van een winkel. 

Dit zijn kosten die niet mee evolueren met de verkoop. Als de verkoop nul is blijven de vaste kosten bestaan.
Bijvoorbeeld het huren van een winkelpand: of er nu 2 of 100 klanten komen per dag, de winkelhuur blijft onveranderd. 

Dit zijn kosten die veranderen als de verkoop verandert. Ze zijn afhankelijk van de verkoop. Naarmate er meer verkocht
wordt, stijgt het totaal bedrag van de variabele kosten. Bijvoorbeeld, hoe meer je verkoopt, hoe meer je moet aankopen. 
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8.2. Financieringen 

 

Bekijk het filmpje over het opmaken van de balans- en resultatenrekening en noteer kort wat je zal onthouden. Vul alle
financiële onderdelen van de online tool in . 

Opdracht / 

Opdracht / Investering voor jouw activiteit

Financiering voor jouw activiteit 
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8.3. Omzetprognose 

Opdracht / Omzetprognose 

Vul je eigen omzetprognose in op de online tool. Maak een voorspeling over hoeveel omzet je gaat maken. Je maakt een
inschatting van het aantal klanten en de vraag naar je product of dienst.
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Alvorens de verkoop van een bepaald product aan te vatten, kan het interessant zijn te berekenen bij welke afzet de
totale kosten = de totale opbrengsten. Rendabiliteitsdrempel, break-even-point, dode punt, het minimum verkoopcijfer:
dit zijn allemaal synoniemen voor die omzet die de winkel moet halen om noch winst, noch verlies te hebben. 

Met andere woorden: 

totale vaste kosten

+ 

totale variabele kosten 

= 

omzetbedrag 

x 

verkochte hoeveelheid 

8.4. Break-even omzet

Opdracht / Je eigen cijfers

Bereken het break-evenpunt van jouw onderneming.



Samenstelling 
Om een juist beeld van je geldstroom te hebben, moeten alle elementen die de geldcirculatie binnen jouw onderneming
bepalen worden opgenomen. In elke onderneming zijn er inkomende en uitgaande geldstromen. Het saldo of verschil van
deze twee geldstromen, levert de uiteindelijke geldstroom of cashflow op. Er moet dus zowel rekening worden gehouden
met de gewone exploitatiestroom (inkomsten uit de verkoop van uw product, uitgaven voor de aankoop van grond- en
hulpstoffen, de betaling van lonen …) als met elementen buiten de gewone bedrijfsactiviteit. Wat dit laatste betreft,
denken we bijvoorbeeld aan de louter financiële geldstroom (inkomsten uit beleggingen, kapitaalaflossingen en
intrestbetalingen, opname van bijvoorbeeld kaskrediet …). Dit onderscheid is in feite kunstmatig, maar wil enkel een
totaalbeeld geven van alle geldstromen in een onderneming. Bij een herhaaldelijke negatieve cashflow dringt zich een
kritische analyse op, en kan er worden bijgestuurd: 

Wat is dit en hoe berekenen? 
Cashflow is een handig instrument om jouw financiële positie op de voet te volgen. Ook banken bestuderen de evolutie van je
cashflow bij de beoordeling van je kredietaanvraag. Maar wat is nu die cashflow en hoe kan je die zelf berekenen? 
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De eerste en logische definitie van cash-flow is geld-stroom. In deze betekenis is de cashflow dus het verschil tussen
inkomsten en uitgaven over een bepaalde periode (een maand, een jaar) bekeken. Cashflow berekenen is een eerste
stap, de opvolging en eventuele bijsturing de tweede stap. Want als de vorige maanden de cashflow positief was, en je
vaststelt dat er de laatste maand een tekort was aan financiële middelen om alle betalingsverplichtingen na te komen,
dan kan je dankzij een grondig onderzoek van de cashflow-elementen de oorzaak hiervan achterhalen. 

Hoeveel tijd heb je nodig om jouw voorraad eindproducten te verkopen? Als die “rotatietijd” verder oploopt, 
dan worden steeds meer middelen gebruikt voor de voorraadfinanciering, die dus verloren gaan voor andere 
financieringsdoeleinden. 

8.4.1 Cashflow

Vergelijk het betalingskrediet dat je aan jouw klanten geeft met het leverancierskrediet. 

Evalueer jouw financieringsmethodes: financier je jouw langlopende activa zoals bedrijfsgebouwen met kortlopende 
middelen (bijvoorbeeld kaskrediet), dan zit jouw financieringsstructuur grondig fout. 

Door deze brede waaier van elementen op te volgen, kan je tijdig achterhalen waar de problemen zich situeren en 
ingrijpen waar nodig. Zo wordt de cashflow een écht beheersinstrument voor jouw onderneming. 



BTW-tarief 
In België bestaan verschillende btw-tarieven, nl. 0 %, 6 %, 12 % en 21 %. 

Wat is btw? 
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Zoek op www.belgium.be / nl / belastingen welk btw-tarief van toepassing is in je Leeronderneming. 

Het btw-tarief van toepassing op mijn Leeronderneming is: ………….. 

Elke keer je iets verkoopt, moet je btw aanrekenen aan de klant. Die btw moet jij dan storten aan de staat. 
Dit is dus te betalen btw. 

Maar elke keer je iets aankoopt, mag je de btw die je betaald hebt aan je leverancier terugvorderen van de staat. 
Dit is dus terug te vorderen btw. 

De BTW of voluit de belasting op de toegevoegde waarde is een consumentenbelasting. Dit is dus een belasting die
ten laste valt van de klant. Toch merkt de klant daar weinig van. Hoe komt dat? Als klant betaal je de btw samen met
de prijs van het product aan de handelaar. Het is de handelaar die de btw stort naar de schatkist. De btw komt dus uit
de portefeuille van de klant, maar het is de handelaar die de btw naar de schatkist stort. 

BTW is dus een voorbeeld van een indirecte belasting. 

8.5. Haalbaarheid 

8.4.2. BTW

http://www.belgium.be/nl/belastingen
http://www.belgium.be/nl/belastingen
http://www.belgium.be/nl/belastingen


UNIZO Onderwijs & Ondernemen - Plankgas werkboek 61

8.6. Kasplanning

Opdracht / Kasplanning

Leer meer over de waarde van een goede kasplanning door het filmpje te bekijken. Maak een korte samenvatting wat
relevant is voor jouw onderneming. Download het sjabloon ‘kasplanning’ van het online platform en vul deze in voor
jouw eigen onderneming.
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9. Checklist

9.1. Zakelijke bankrekening 

Opdracht / Vul het administratief luik in 
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9.3. Ziekenfonds

9.2. Ondernemingsnummer 
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9.4. UNIZO-lidmaatschap

Opdracht / Presentatie 

Opdracht

Noteer kort wat je zal onthouden voor de opstart van je onderneming.
Maak voor jezelf een duidelijke checklist 

9.5. Presentatie

Stel nu je eigen onderneming in zijn volledigheid voor aan de klas.
Raadpleeg hiervoor de tips rond pitchen.
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10. Extra info

Contactgegevens Onderwijs & Ondernemen 
Bij vragen kan je contact opnemen via onderwijs@unizo.be

Extra informatie en/of theorie om je les te onderbouwen vind je terug op volgende sites. 

www.unizo.be 

www.liantis.be 
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