Waar vind je het nodige geld?

“Met eendegelijk businessplan vind
jezekerstartkapitaal voor je bedrijf”

Alsje een eigen zaak start, heb je kapitaal nodig. Maar kan je dat nog vinden in deze
onzekere tijden? Chris Raman van het Gentse bureau ‘Ventures4Growth’ denkt van
wel. “Alles staat of valt met een goed businessplan. Wij begeleiden starters om zo'n
plan op te stellen en hebben een databank van honderden ondernemers die bereid
zijn die opbrengsten in de activiteiten van beloftevolle starters te investeren.”
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ogal wat arbeidsmarktdeskun-

digen zijn het erover eens, dat

het aantal mensen dat zijn
brood zal verdienen als zelfstandige in
de toekomst alleen maar kan toenemen.
Maar als zelfstandige beginnen, bete-
kent onvermijdelijk ook datje op zoek
moet naar geld. Onvoldoende startka-
pitaal blijft een van de belangrijkste
oorzaken van het falen van startende
ondernemingen.

Frustraties

“De meeste starters weten dat onder-
hand wel”, zegt Chris Raman. “Daarom
gaan ze op zoek naar voldoende kapi-
taal. Alleen raken ze bij die zoektocht
vaak gefrustreerd omdat ze aan den
lijve ondervinden dat de banken zich
enorm goed tegen de risico’s willen
indekken. Het ontbreekt starters vaak
aan de nodige creativiteit om ook rond
financiering ‘out of the box’ te denken.
In se kan je hen dat als groentjes op de
ondernemingsmarkt niet verwijten.
Maar de boekhouders, fiscalisten, coa-
ches en startersorganisaties die de star-
ters begeleiden, zouden wel veel meer
verbanden moeten kunnen leggen om
van de vele bestaande mogelijkheden
gebruik te maken. Zeker nu we de
jongste jaren geévolueerd zijn in de
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Chris Raman van Ventures4Growth: “Er bestaan tal van initiatieven om starters
te helpen bij de financiering. Helaas gebeurt alles versnipperd, zodat starters vaak
door de bomen het bos niet meer zien.”

richting van een netwerkeconomie,
liggen op dat vlak enorme mogelijk-
heden die over het algemeen nog te
weinig worden onderkend. Want er
bestaan initiatieven genoeg om geld
ter beschikking te stellen en er is ook
ervaring te over om starters te helpen
bij het opstellen van een financieel

plan. Helaas gebeurt alles versnipperd,
zodat starters vaak door de bomen het
bos niet meer zien.”

Go between

Ventures4Growth, het bureau van Chris
Raman, kan in dat opzicht voor starters
veel betekenen. “Vanuit onze activiteit

om kmo-bedrijfsleiders te helpen bij de
verkoop van hun onderneming, is er een
andere gegroeid. Na een succesvolle ver-
koop zitten veel bedrijfsleiders immers
op een hoop cash, die ze maar wat graag
willen investeren in beloftevolle startende
bedrijven. Alleenis hetnetals op de markt
van de verkoop en aankoop van onder-
nemingen zo dat de vragers en de bieders
van kapitaal elkaar te weinig kennen. De
jongste jaren hebben wij aan beide zijden
een enorme databank opgebouwd met
enerzijds beloftevolle projecten van jonge
starters en anderzijds ondernemers met
geld die deze middelen ook dadelijk ter
beschikking kunnen stellen. Er bestond
een grote nood aan een dergelijke go be-
tween. Je hebt weliswaar het netwerk
BAN-Vlaanderen dat een aantal business
angels groepeert, maar er zijn ook nog
ex-ondernemers die los van dat netwerk
willen opereren.”

150 pagina’s hulp

Eris dus wel degelijk geld ter beschik-
king, maar het is ook normaal dat de pri-
vate en institutionele investeerders dat
alleen ter beschikking van starters willen
stellen als ze ook op een goede return
kunnen rekenen. “Het businessplan blijft
van cruciaal belang”, zegt Chris Raman
daarover. “Daarbij mag de starter niet
over een nachtijs gaan. Maar ook daarin
kunnen we met ons bureau een enorme
hulp bieden. We hebben een standaard-
document ontwikkeld van zowat 150
pagina’s. Alsstarters alle vragen daarvan
grondig beantwoorden beschikken ze
echt over een plan waarmee ze bij wijze
van spreken naar de oorlog kunnen.”

Chris Raman en zijn partners putten
voor de opstelling van dat document uit
hunrijke ervaring in de ondernemings-
wereld. “We stellen vragen naar de be-
drijfsmissie, het ‘gat in de markt’ dat de
starters denken op te vullen, de voordelen
voor de gebruikers van hun product of
dienst en de specifieke wezenskenmer-
ken van de oplossing die ze aanbieden.
Maar tegelijk peilen we ook naar wie ze

9 manierenom geld tevinden

In het heleland
1. Banken: wanneer je onvoldoende eigen middelen hebt, maar zeker bent dat je project goed is voorbereid, kan je
aankloppen bijeen financiéleinstelling.

2. Participatiefonds ( ): zelfstandigen, vrije beroepen, kmo's, starters en ook werkzoekende
kunnen bij het Participatiefonds een financiering aanvragen om hun eigen zaak op te starten. Voor aanvragen over
het Participatiefonds of informatie over andere leningen kan je ook terecht op de site van de Middenstand
( ).

3. Je stad of gemeente: ook heel wat steden en gemeenten voorzien toelagen voor startende of gevestigde
ondernemers, gaande van vestigingspremies tot tegemoetkomingen voor het opknappen van leegstaande
handelspanden bijvoorbeeld. Raadpleeg de website van je stad of gemeente, of contacteer de lokale dienst
economie/middenstand voor meerinformatie.

In Vlaanderen

4. PMV-kmo ( ): via diverse producten activeert PMV-kmo financile middelen die het voor
private kapitaalverschaffers makkelijker maken om kleine en middelgrote ondernemingen te financieren, zoals
bijvoorbeeld de WinWin-lening.

5. Participatiemaatschappij (: ): participatiemaatschappijen zijn financiéle instellingen
diegespecialiseerdzijnin hetinbrengen van kapitaalin bedrijven die zich meestal nogin de beginfase bevinden.

6. Met de Winwinlening wil de Viaamse overheid particulieren aanmoedigen om geldmiddelen ter beschikking te
stellen van startende ondernemingen. Wie als vriend, kennis of familielid een Winwinlening toekent aan een
startend bedrijf, krijgt jaarlijks een belastingkorting van 2,5 % van het geleende bedrag. Dankzij de Winwinlening
wordt het voor jonge ondernemers gemakkelijker om in hun directe omgeving startkapitaal te vinden. De
Winwinlening is een achtergestelde lening van maximaal € 50.000. Ze moet acht jaar lopen en de som moetin één
keer worden terugbetaald. Als de kredietnemer de achtergestelde lening uiteindelijk niet kan terugbetalen, krijgt
deinvesteerder 30% van het niet terugbetaalde bedrag terug via een eenmalige belastingvermindering

7.BAN Vlaanderen is het business angels netwerk in Vlaanderen, een platform met toegevoegde waarde
waarbinnen startende of groeiende ondernemers op zoek naar risicokapitaal in contact worden gebracht met
informele private investeerders, de zogenaamde business angels. Deze business angels brengen niet alleen geld in
maar ook hun eigen knowhow, ervaring en contacten. Zowel aan de ondernemers als aan de business angels
worden aansluitende diensten aangeboden ( )

In Brussel
8. Financieringsmogelijkhedenin Brussel:

9. Brussels Waarborgfonds ( ) waar je terecht kunt voor waarborgen aan
kmo's en zelfstandigen die een beroepskrediet willen vragen bij een kredietinstelling.

zelf en wie hun medewerkers zijn, naar
de manieren waarop ze naar hun markt
en naar de concurrentie kijken en naar
hun ontwikkelingsstrategie. We gaan
in al die aspecten erg diep, en ik kan me
voorstellen dat starters wel eens vloeken
als ze die oefening echt willen maken,
zoals het hoort, maar hetis een noodza-
kelijke eerste stap om te slagen als on-
dernemer. Op basis van dit document
komen ze immers tot een gedegen busi-

nessplan, waarmee ze hun kansen op
een snelle financiering van hun project
aanzienlijk vergroten. Inieder geval mag
geen enkele ondernemer in spe — of hij
nu rechtstreeks van de schoolbanken
komt of eerder al ervaring heeft opgedaan
in het bedrijfsleven —zich laten afschrik-
ken door de vrees onvoldoende kapitaal
te vinden. Wie een gefundeerd business-
plan kan voorleggen, zal ook altijd finan-
ciering vinden.” co
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