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  Welkom beste startende ondernemer,




  Gefeliciteerd met het feit dat je dit boek oppakt. Dat toont alleszins aan dat je over een gezonde dosis nieuwsgierigheid beschikt én openstaat voor het uitwisselen van ervaringen, iets wat essentieel is als je succesvol wilt ondernemen.




  Ondernemen is één van de strafste dingen die je kunt doen. Velen voelen zich geroepen om als ondernemer door het leven te gaan. Het ondernemerschap zit bij sommigen zelfs precies in de genen gebakken. Zij kunnen er niet vroeg genoeg aan beginnen. Bij anderen vlœit het ondernemerschap dan weer step by step voort uit eerdere activiteiten zoals hun werk (vaak in loondienst binnen een andere onderneming), een hobby of zelfs uit een doodgewone ergernis, “Dat daar nog niets op gevonden is?!”.




  Vallen en opstaan is de rode draad doorheen het leven van een ondernemer. Het doorgeven van ervaringen met “vallen en opstaan” is zo mogelijk één van de meest betekenisvolle zaken die een ondernemer kan doen. Zo ontstond het idee voor Brieven aan Startende Ondernemers. We hebben dan ook een interessante mix van ondernemers de kans gegeven om hun meest waardevolle ervaringen op een duurzame manier door te geven door een brief met een unieke les/insteek te schrijven, gericht aan jou als startende ondernemer.




  Het belang van sommige “evergreens” zoals een doordacht businessplan, een sterk team, alsook het besteden van de nodige aandacht aan de financiële en juridische aspecten van je onderneming wordt in meerdere brieven benadrukt. Je zult echter merken dat iedere ervaren ondernemer je ook heel onverwachte tips en inzichten geeft. In het beste geval zetten bepaalde lessen en ervaringen je aan het denken en ga je hier zelf mee aan de slag. Wij hopen dan ook dat je uit deze brieven een aantal nuttige takeaways kunt halen en hier je voordeel mee zal doen. Deze brieven kunnen je bovendien ook steun bieden op momenten waarin het mœilijk gaat met jezelf en/ of je ondernemingsavontuur. Verder hoop ik ook dat deze bundel jou kan inspireren om andere startende ondernemers op een bepaald moment onder je vleugels te nemen en jouw ervaringen te delen, al dan niet in de vorm van een brief.




  Veel leesplezier!
Vriendelijke groet,




  FRANK HOOGENDIJK
COUNSEL/ADVOCAAT OSBORNE CLARKE




  BART VANHAEREN
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  De Belgische start-upwereld is op geen enkele manier meer te vergelijken met de periode toen ik dertig jaar geleden afstudeerde als burgerlijk ingenieur scheikunde aan de KU Leuven. Mijn medestudenten en ik werden opgeleid om te gaan werken bij de Shells en de Totals van deze wereld. Het starten van een eigen onderneming leek voor ons geen valabel carrièrepad. Gelukkig zijn, zoals ik zelf aan den lijve heb kunnen ondervinden, de tijden veranderd!




  In 2018 richtte ik, na een loopbaan van 20 jaar bij KBC Groep, mijn eigen onderneming InvestSuite (B2B wealth management software) op. Van de ene dag op de andere transformeerde ik van “corporate professional” naar “entrepreneur”. Hoewel InvestSuite (nog) geen scale-up is van het kaliber Showpad of Guardsquare, laat staan een unicorn zoals Odoo of Collibra, kijk ik met trots terug op het parcours dat we tot nog toe gelopen hebben. In ons korte bestaan zijn we uitgegrœid tot een onderneming met 75 medewerkers en kantoren in zes landen. We hebben nu meer dan twintig klanten (financiële instellingen) op vier continenten. En onze omzet was in 2021 vijf keer hoger dan in 2020.




  Via deze brief wil ik u een korte kijk geven in mijn eigen verhaal, vertellen hoe ik tot de beslissing ben gekomen om ondernemer te worden, welke mijn ervaringen tot nog toe zijn en, belangrijk, wat ik geleerd heb en anders zou hebben aangepakt. Dit in de bescheiden hoop dat u, als startende ondernemer, hier iets aan kan hebben terwijl u uw eigen pad bewandelt.




  De “accidental entrepreneur”




  Laat ons bij het begin beginnen: de keuze om te ondernemen. Vaak denken we bij start-upondernemers aan geniale whizz kids, genre Bill Gates of Mark Zuckerberg, die met een geweldig idee, maar weinig ervaring de hemel bestormen. Of kijken we naar mensen die uit een ondernemersnest komen of de ondernemerszin in hun DNA lijken te hebben. Dergelijke mythes kunnen we stilaan naar de prullenbak verwijzen. Ze bestaan uiteraard, maar vormen een minderheid. Uit onderzoek van de Harvard Business Review blijkt dat de gemiddelde leeftijd van succesvolle ondernemers rond de 45 jaar ligt. Vele succesvolle ondernemers zagen zichzelf bovendien ook niet voorbestemd om zelf een zaak te starten. Ze zijn wat we “accidental entrepreneurs” noemen.




  Dat is ook ons verhaal bij InvestSuite. Grootgebracht in een conventionele “corporate” omgeving, besloot ik pas in mijn 50e levensjaar de stap naar het ondernemerschap te zetten. Mijn medeoprichter Laurent was eind de twintig, onze COO Sara achteraan de veertig. De zin om zelf te ondernemen was ook niet aanwezig van bij de start. Die is geleidelijk gegrœid over de jaren heen. Hoewel ik altijd de wil had iets op te bouwen, te laten grœien, kon ik deze passies steevast kwijt bij de bedrijven waar ik werkte. Zo kreeg ik als “intrapreneur” bij KBC bijvoorbeeld de mogelijkheid om nieuwe businesses op te starten en stond ik mee aan de wieg van KBC Consumer Finance, Bolero, Matti en Bolero Crowdfunding. Het is pas toen ik binnen deze corporate omgeving mijn “entrepreneurial drive” niet langer kon botvieren dat het idee om voor mezelf te beginnen vorm kreeg.




  Maak u dus geen zorgen als de “entrepreneurial spirit” wat moet rijpen. Zelf heb ik de stap pas gewaagd toen (a) het verlangen om zelf entrepreneur te worden niet langer te negeren viel, en (b) mijn medeoprichters en ik een probleem in de markt zagen waarvoor nog geen goede oplossing bestond. Neem dus uw tijd en grijp intussen alle opportuniteiten die zich aanbieden om uw ondernemingsinstinct aan te scherpen, zij het als “intrapreneur” of in bijberoep. Als de kriebel blijft om het heft in eigen handen te nemen, kan ik u enkel adviseren de sprong te wagen. Als u dit alles goed doordenkt, zijn de verbonden risico’s bovendien aanvaardbaar of alleszins te verminderen.




  Ondernemen is een people business




  Eens u besloten hebt de sprong te wagen, is het zaak u met een sterk team te omringen. Dit is in de eerste plaats het thuisfront. Ik denk dat een start-up oprichten niet kan zonder expliciete steun van uw partner of gezin. Dit is niet “zomaar van werk veranderen”. Uiteindelijk heeft Sara, mijn vrouw, ook haar werk opgegeven en heeft ze InvestSuite als COO vervoegd.




  Denk verder goed na over eventuele medeoprichters. Studies wijzen uit dat eenpersoonsstart-ups het vaak minder goed doen. Ga dus op zoek naar één, idealiter twee compagnons de route. Mik hierbij op diverse, maar complementaire profielen. Drie consultants met eenzelfde MBA-profiel vind ik bijvoorbeeld geen goed idee. Bij InvestSuite zijn we hier gelukkig goed in geslaagd.




  Samen met de co­founders komt u al een heel eind, maar vroeg of laat zal u zich genoodzaakt zien om ook nieuwe krachten aan te werven. In het ideale scenario kan u met een minimumaantal personen, al dan niet ondersteund door freelancers, een product ontwikkelen en in de markt zetten, wat tractie krijgen en op basis daarvan financiering krijgen. Daarna verdient het aanbeveling om uit te breiden en op sleutelposities eigen mensen en experten te verzamelen. Voor ons waren die cruciale functies die van (scala, python en flutter) developers, functionele analisten, productmanagers, designers en een paar topverkopers. Een beslagen accountant/officemanager en een financieel expert/manager bleek ook vanaf dag één een goede investering.




  Wat organisatiestructuur betreft, kiest u best voor een los en agile team. Flexibiliteit en adaptiviteit zijn twee van de grootste troeven van start-ups. Tegelijk is het uitgesloten op een goede manier te grœien zonder een solide basisstructuur en de juiste hoeveelheid processen, afspraken en meetings. Het vinden van de juiste balans is dus cruciaal. Voor ons bleek een matrixstructuur, waarbij we een functionele en productorganisatie combineren en we experten experten laten aansturen, deze balans het best te weerspiegelen.




  Uiteindelijk is uw team het meest waardevolle kapitaal waarover u beschikt. Ondernemen is een people business. Neem uw medewerkers daarom mee in uw “verhaal”. Deel en herhaal uw visie. Betrek uw mensen bij de bedrijfsvoering. Organiseer wekelijkse “townhall meetings”, dagelijkse stand-ups. Wees open en eerlijk over de “runway”. Uw mensen hebben het recht om te weten waar ze staan en waar het bedrijf staat. Bij InvestSuite hebben we vanaf dag één getracht een aantal beproefde concepten en principes te integreren en uit te werken ook al waren we maar met een paar mensen, zoals een Visie, Waarden, Missie, en uiteraard de Strategie.




  Geld ophalen: 1, 2, 3… kapitaalrondes




  Een laatste onderwerp waarover ik het met u wil hebben: geld ophalen. De meeste start-upondernemers zullen vroeg of laat bij investeerders aankloppen voor externe financiering. Zij het omdat ze startkapitaal nodig hebben, zij het omdat ze op een gegeven moment versneld willen grœien. In principe (en ik zeg doelbewust in principe) kijken professionele investeerders bij een eerste kapitaalronde naar de volgende zaken: a) uw idee of product (en het unieke karakter ervan), b) de grootte van de markt waarin u actief bent en c) het team. Zorg bijgevolg dat deze drie elementen bij aanvang kloppen.




  Dit bleek bij InvestSuite alvast initieel zo te zijn. Hoewel we nog geen afgewerkt product hadden, konden we de investeerders vlot overtuigen van ons idee en de markt die daarvoor bestond. We hadden bovendien een ervaren team dat al elders naam had gemaakt. Hierdoor kwamen investeerders vaak zelf naar ons toe: “ah, u bent de man achter Bolero. We willen graag investeren.” Zo konden we initieel vlot geld ophalen.




  Het stopt echter niet na de eerste kapitaalronde. Vaak volgt er een tweede, derde of vierde ronde. Voor een start-up die externe financiering heeft gekregen, is “grœi” immers de belangrijkste metric. Die grœi moet gefinancierd worden. Waar deze financiering in toenemende mate uit de opbrengst gepuurd zal moeten worden, blijft externe financiering een belangrijke rol spelen omdat het toelaat sneller te schalen. Opnieuw geld ophalen dus. Bij een tweede kapitaalronde moet u echter toch al het een en ander bewezen hebben en al wat resultaten kunnen voorleggen. Tractie – het kwantitatieve bewijs dat er in de markt interesse is voor uw product of dienst – is het toverwoord hier. “Recurring revenue” of “annual recurring revenue” (ARR) is hier een goede indicator voor. Investeerders willen immers terugkerende omzet zien, die dan ook nog eens stevig grœit. Stevig in de eerste jaren betekent meer dan 100 % per jaar!




  Dit maakt geld ophalen toch een pak lastiger en zet onmiddellijk wat meer druk op de ketel. Het is immers zo dat uw bedrijf elke “zes maanden” kan ophouden te bestaan. Zeker als u mensen hebt aangeworven en salarissen te betalen hebt (dit is uw “burnrate”: hoeveel cash gaat er elke maand uit). Veel start-ups hebben een runway van minder dan een jaar. Als u in die zes maanden geen extra geld ophaalt en/of niet voldoende omzet draait, is uw verhaal voorbij. U moet als ondernemer dan ook een beetje een speciaal karakter hebben om hiermee om te gaan. Stel u dus de vraag: kan ik dat aan? Zelf hebben we dit bij InvestSuite al drie keer meegemaakt. Ik kan u verzekeren, dat is niet leuk, maar wel de realiteit.




  Laat u echter niet ontmoedigen. Hou uw ogen op het doel gericht. Denk vooral op korte termijn (zeker wanneer het op uw cash aankomt), maar verlies ook de lange termijn niet uit het oog. Maak drie-, zesen twaalfmaandenplannen. Zorg goed voor uzelf en uw naasten. En vooral, go for it! “I am very glad I took the other road, less travelled by…”




  BART VANHAEREN
CEO EN CO-FOUNDER INVESTSUITE




  ELKE JEURISSEN




  

    [image: Partie 2]

  




  Soms hoor ik mensen zeggen dat ze ook ondernemer willen worden. Alleen, ze weten niet zo goed in wat. Dat ene, unieke, oorspronkelijke idee, daar wachten ze op. Wist je dat 99 % van alle ideeën al eens eerder door iemand anders bedacht zijn? Een idee hebben is niet de essentie van ondernemerschap. Het is zelfs vaak bijzaak.




  Wat dan wel? De meeste ondernemers die ik ken, zien een probleem (of een uitdaging zoals dat tegenwoordig heet) en willen dat oplossen. Op een manier die hun de juiste lijkt. Ze zijn zonder uitzondering eigenwijs en koppig. Ze worden weleens mœilijk genoemd. Zo ging het ook bij mij, toen partner Carine en ik in 2001 zo eigenwijs waren om te starten met een public relations & public affairs-agentschap. Dat konden we toch veel beter dan de grote Amerikaanse consultants, niet? Microsoft werd onze eerste klant, omdat er een nieuwe General Manager zat die in ons geloofde. Ondernemen gaat over mensen die je kansen geven, dat ontdekte ik al heel vroeg. Ik was toen 29 jaar en had 7 jaar voor fijne bazen gewerkt.




  Aan meningen is er nooit gebrek




  Wat mij altijd enorm vooruitgeholpen heeft in die 20 jaar als ondernemer, is negatieve commentaar scheiden van nuttig advies. Naar constructieve kritiek die je vooruithelpt, leerde ik luisteren. Je omringen met mensen die je met liefde de waarheid zeggen is het mooiste cadeau aan jezelf. Let wel op voor de azijnpissers op je weg. Ze staan altijd klaar met een ongezouten mening, maar geven nooit een positieve tip of concrete hulp. Niet zelden gaat het om mensen die gewoon jaloers zijn en zelf al jaren dromen van het ondernemerschap maar de stap niet durven zetten. Gewoon schrappen uit je leven.




  Op mijn middelbare school vonden ze universiteit niet echt iets voor mij. 10 % slaagkans, klonk het bij de dame van het CLB. Dus deed ik het toch. Mijn vader vond Hasselt ver genoeg (ik kom van het dorp Zonhoven net ernaast), maar ik wilde naar Leuven, de wijde wereld in. Mama vond dat een topidee. “Je kan het niet” was altijd een heel sterke motivator om toch naar Leuven te gaan, toch een job als woordvoerder van een minister te aanvaarden op mijn 27e, met dank aan mijn mentor Monique. Weer een fijn mens, dat ik ontmoet had als klant in de job ervoor. Zij geloofde in mij, toen ik zelf dacht dat ik er nog niet klaar voor was.




  Punten op school zeggen echt niet alles. Ik moest keihard werken voor de zesjescultuur waar sommige politici hun neus voor ophalen. Dat was zo in het middelbaar, en later ook in Leuven.




  De sleutels tot succes: talent, hard werk en de moed om te durven springen




  In de eerste plaats talent. Je wordt er gewoon mee geboren en hebt er dus geen enkele verdienste aan. Ontdekken wat je talent precies is, is niet zo makkelijk. Verbaast het jou dat ik op mijn twaalfde elke parochiezaal in Limburg aandeed om mee te doen aan de lokale playbackshows? Mijn eerste studiekeuze was studio Herman Teirlinck, maar “dat kon later nog” vond mijn moeder. Die podiumervaring kwam later wel van pas tijdens de vele keynotes en workshops die ik geef. Hoe meer je iets doet, hoe beter je er in wordt, en hoe comfortabeler het voelt.




  Weten wat je talent is, is niet genoeg. Hard werken, dat zie ik ook bij alle succesvolle ondernemers die ik ken. Mijn broer verklaarde me gek toen ik in augustus de hele maand moest blokken voor de herexamens. Elk jaar ging wel beter. Studeren kan je leren. Maar een topper was ik niet. Dus de grote bedrijven stonden niet in lijn te wachten toen ik afstudeerde. Een vol jaar heb ik naar een job gezocht. Het werd Field & Concept, een klein reclamebureautje in de Congolese Matongéwijk in Brussel, tussen de kappers, schoenwinkels en Afrikaanse kruideniers. Samen met Cato Léonard reden we het hele land af op zoek naar nieuwe klanten. Door hard werken lukte het ook nog en haalden we toppers binnen als Coca-Cola, Nintendo, Unilever… de bedrijven waar ik nooit voorbij een sollicitatieronde zou raken met mijn “zesjes”.




  Naast talent en hard werken is het allerbelangrijkste misschien wel de moed om te durven springen, gekoppeld aan een grote portie geluk. Als je niet begint, lukt het nooit. Hoe ouder ik word, hoe meer ik zie dat toeval ongelooflijk bepaalt hoe je leven loopt. Wist je dat ongeveer 50 % van mijn projecten bij de start van elk jaar ongekend zijn? Zo kom je de leukste mensen tegen en de tofste projecten. Op voorwaarde dat je ernaar op zoek gaat. En op een trein springt als die voorbijrijdt. JA zeggen en gewoon springen. Het toeval een handje helpen, quoi!




  “Il nous fallut bien du talent pour être vieux sans être adulte”




  Wat houd ik van dat zinnetje uit het lied “La chanson des vieux amants”, één van de mooiste chansons van Jacques Brel. Ondernemen is voor alles spelen. Spelen, dat is vrij je gedachten laten lopen, zonder angst dingen testen, niet te veel nadenken voor je iets probeert, vooral doen, en je niks aantrekken van wat anderen denken. Alle kinderen zijn speelvogels. We kunnen dat van nature heel goed. Alleen, moeten we het soms terugvinden. Om ondernemend te zijn moet je ook geen ondernemer zijn. Het is een mindset.




  In 2022 startten mijn fifties. Al lang geen kind meer. En toch. Mijn bompa, die 89 werd, is altijd een kind gebleven. Het eerste deel van zijn leven was hij ondernemer, samen met zijn twee broers runden ze het bedrijf Jeurcloo, in ramen, poorten en schoolbanken. De naam kwam van Jeurissen en Cloostermans, de naam van mijn overgrootmoeder, die naar verluidt evenveel in de pap te brokken had als haar man. Ze deden het samen, zoals wel vaker in familiebedrijven.




  Na de verkoop van hun bedrijf bleef bompa altijd een bezige bij. We hebben ontelbare uren gespendeerd aan hun keukentafel, met de kaarten gespeeld op het plastic tafellaken met bloemetjes. Er kwam enorm veel volk over de vloer. Hij was zo’n personage dat iedereen in het dorp hielp als het nodig was. Toen sprak je nog niet af om langs te komen, je stond gewoon voor de deur. Meestal rond een uur of 12. Dan werd het stukje vlees in twee, of drie gesneden. We aten’s middags nog warm eten. Op woensdag zaten mijn broer en ik mee aan tafel en was er altijd kip uit de oven met currysaus en verse frietjes. Voor schooltijd stopten we even met de fiets om een speculoosje te soppen in koffie. Heerlijke tijden.




  Hij leerde op zijn zestigste koken omdat moeke ziek werd. Tot dan had zij het altijd gedaan. Niet zomaar een croque-monsieur of spaghetti, al kan dat enorm smaken. Mijn grootvader ging meteen 5 jaar naar de koksschool en maakte vanaf dan elk jaar op nieuwjaarsdag een zevengangenmenu voor de 13-koppige familie. Tussendoor maakte hij ook onze familiestamboom die meer dan 200 jaar teruggaat. Was het door zijn kookkunsten dat moeke ook weer genas?




  Hij leerde op zijn zeventigste video’s maken met een VHS-camera en fotograferen met een professionele Canon. Herinneringen vastleggen op beeld deed hij al veel langer, op van die grote spoelen die we in zijn kelder, ingericht als bar, bekeken. Zo begon zijn nieuwe hobby, het maken van reportages over alle events in het dorp. Hij had ook journalist kunnen zijn als ik erover nadenk. Ik ook. Nieuwsgierig, altijd en overal.




  Hij nam op zijn tachtigste een Facebook-account, want wilde precies weten hoe dat ging. Het minikantoor met printer, cd-roms met zijn films en de doos met 100 usb-sticks vol foto’s sierde de living. Nu noemen we dat telewerken.




  Veel willen komt vooral neer op veel doen




  Eraan beginnen. Fouten maken in het begin. Daar niet te zwaar aan tillen. Verder doen. Plezier vinden in wat je doet. Ermee stoppen als je het niet leuk vind. Nooit echt volwassen worden, ook niet als je 89 word, zoals bompa deed. Tot het laatste moment had hij de twinkel in zijn ogen van een kwajongen. Echt oud ben je pas als je geen plannen meer hebt. Bompa had er altijd en overal. Ik ook. Het is mijn grootste valkuil. Altijd maar nieuwe projecten opstarten, en soms te weinig focussen op het uitbouwen en schalen van projecten die al draaien. Ik denk dat ik daarom nooit medewerkers heb aangeworven en een echt bedrijf heb uitgebouwd. Twintig jaar vond ik mezelf in mijn hoofd daarom geen echte ondernemer. Want een ondernemer, die heeft veel personeel, toch? Niet noodzakelijk. Ik deed en doe waar ik gelukkig van word. En dat is, bœiende projecten opstarten met telkens andere mensen, niet in vast dienstverband.




  Stopt het dan nooit, die stroom ideeën in je hoofd? Eigenlijk niet. Dankzij het boek Rusteloosheid van filosoof Ignaasch Devisch ontdekte ik dat het geen probleem hoeft te zijn. Zolang je maar bewust kiest wat je vastpakt en wat niet.




  Weet je al welk idee jij gaat vast pakken als ondernemer?




  Of liever welk probleem? Soms zie je verbanden die anderen nog niet zien. Een vraagstuk dat je wil oplossen. Een opportuniteit die je ziet. Eerst zien, en dan vooral doen.




  Een idee zonder een plan blijft slechts een droom, zei Antoine de Saint-Exupéry al. Je weet wel, de auteur van het prachtige Le Petit Prince. Ga dus voor je droom. Zoek geen 10 redenen om niet te starten, zoek er eentje om dat wel te doen. Durf je buikgevoel volgen. En omring je met de juiste tribe. Dan komt alles goed.




  ELKE JEURISSEN
INCLUSIVE LEADERSHIP EXPERT
OPRICHTER FIERCE LADIES
AUTEUR
FOUNDER 72HOURS RELOAD
VOORZITTER VDAB
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  De stap naar ondernemerschap zetten, of die toch minstens overwegen, vergt moed. Je gaat een bœiende uitdaging tegemoet, waarvan je niet helemaal weet wat je te wachten staat. Misschien soms maar goed ook. Doorheen je ondernemersreis zal je talloze obstakels, uitdagingen en onverwachte zaken tegenkomen, maar ook ontzettend bœiende mensen leren kennen, jezelf verrijken als persoon en kunnen bouwen aan jouw bedrijf.




  Zelf beschouw ik me niet als ondernemer. Ik heb (nog?) niet jouw creativiteit om met een vernieuwend concept of product op de proppen te komen en om de veilige haven van mijn vaste job te verlaten naar een onbekende bestemming. Toch hoop ik je enigszins te mogen inspireren, door de meer dan 260 verhalen van echte ondernemers en startups waar ik tot nog toe deel van heb mogen uitmaken met het imec.istart-acceleratieprogramma, en ook een klein beetje door de eigen ervaringen om een organisatie van nul mee uit te bouwen tot een grœiend team dat veel gelijkenissen vertoont met een scaleup als het op grœipijnen aankomt. Grœi en de daarbij behorende grœipijnen vormen de rode draad doorheen deze brief. Die grœi heeft betrekking op meerdere dimensies: grœi van je idee of concept naar een marktklaar product, grœi van je organisatie en ook grœi van jezelf als ondernemer of onderneemster, waarbij je jezelf gedurende het proces voortdurend moet heruitvinden.




  Grœi van 0 naar 1




  Bij de voorbereiding en opstart van je onderneming moet je (bijna) letterlijk alles zelf doen. Van het praten met je mogelijke eerste klanten tot het aankopen van papier voor de printer (tenzij je in een incubator kan werken), van het schrijven van software of het bouwen van je eerste hardware prototype tot het regelen van broodjes voor een lunchvergadering. Je bent als startende ondernemer alles tegelijk, van topmanager tot je eigen secretaris of secretaresse. Zeker als dit je eerste ondernemerstraject is, ontdek je tijdens deze beginfase welke zaken je energie geven en welke je energie kosten om uit te voeren. Dit ontdekkingsproces kan je helpen bepalen waarop je je later meer wil toeleggen, en dus onrechtstreeks ook welke profielen je eerst wil aanwerven om je te ondersteunen bij aspecten van het ondernemersbestaan die je het meeste energie kosten.




  Tegelijk evolueer je van idee naar een eerste prototype of proof-of-concept, om te bewijzen dat je idee werkt, in de eerste plaats aan jezelf, maar ook aan andere relevante stakeholders. Dat prototype of die eerste proof-of-concept zullen je helpen om het geloof in je eigen reis te versterken, feedback te verzamelen en eventueel ook eerste “believers” aan te trekken in de vorm van pilootklanten of investeerders. De focus in deze eerste fase van je onderneming ligt veelal op het valideren van je beoogde waardepropositie. Kan je (toekomstige) product de uitdagingen van je klanten oplossen? Zijn zij mogelijk geinteresseerd in je oplossing, en idealiter ook bereid er voor te betalen? Welke functionaliteit ontwikkel je idealiter eerst? Dit zijn je eerste stappen van ondernemer naar onderneming, zeker wanneer je ook je onderneming officieel opricht bij de notaris. Je grœit van idee naar bedrijf, en van bedenker naar ondernemer.




  Grœi van 1 naar 10




  In de tweede grœifase gaat je onderneming van prototype naar een eerste betalende klant, gevolgd door een tweede, en derde en hopelijk nog veel meer. Die eerste successen moet je vieren! Je onderneming evolueert ook. Uit die eerste contractonderhandelingen met je klanten leer je veel. Over welke argumenten en functionaliteit hen over de streep trokken. Over je prijszetting en businessmodel. Als ze zonder weerstand akkoord gingen met je prijs, is die misschien wat aan de lage kant. Over jezelf als ondernemer ook. Voel je jezelf comfortabel bij het voeren van dergelijke gesprekken en het overtuigen van mensen om te betalen voor je product, hoewel je mogelijk weet dat er in de eerste versie nog onvolmaaktheden zitten?




  Tijdens die tweede fase grœit je onderneming vaak. Je moet beslissingen nemen met een langetermijnimpact, zoals de aanwerving van je eerste werknemer of werkneemster. Je evolueert naar een echt team. Dat betekent meteen ook dat je bepaalde aspecten van je bedrijfsvoering moet leren delegeren of uit handen geven. Van manus-je-doe-alles begin je je stilaan iets meer toe te leggen op bepaalde domeinen, en voor andere domeinen te (leren) vertrouwen op leden van je team. Dat leren loslaten is zeker ook een grote stap, die je verderop in het grœiproces nog veel meer zal nodig hebben.




  De eerste echte grœistappen van je onderneming dwingen je ook om qua denkpatroon een niveau hoger te schakelen. Uit alle experimenten die je gevoerd hebt, zowel product-technisch als richting de markt (bv. rond functionaliteit, prijszetting of eerste marketingacties), moet je leren om patronen te herkennen. Op die manier kan je toevalstreffers beginnen onderscheiden van succesvolle strategieën die je kan herhalen, hopelijk op grotere schaal.




  Grœi van 10 naar 100




  Een derde grœifase wordt gekenmerkt door opschaling. Opschaling van je eerste klanten naar je eerste tientallen of honderden klanten. Opschaling van het redelijk manueel bouwen van je eerste batchproducten naar een meer geïndustrialiseerd productieproces. Ook opschaling van salesen marketingprocessen. Je evolueert van startup naar scale-up. Evolueren van patronen naar processen vergt ook de nodige aanpassingen aan je organisatie, en van jouw rol daarin. Je begint stilaan te evolueren van ondernemer naar manager, waarmee ik niet wil gezegd hebben dat managers van scale-ups en grœibedrijven geen ondernemers meer zijn. Ook in die grœispurt moet je blijvende aandacht voor de “basics” blijven hebben, zoals in gesprek blijven gaan met je klanten om hun (soms veranderende) noden goed te blijven begrijpen.




  Dergelijke grœi, zeker indien die relatief snel gaat, zal je onderneming en team soms in alle voegen doen kraken. Dit kan ertoe leiden dat jouw leiderschap eventueel in vraag gesteld wordt, door anderen of door jezelf. Ben ik wel nog de juiste persoon om mijn team door deze grœifase te leiden? Heb ik daarvoor wel de juiste kwaliteiten? Een periode van onzekerheid is zeker niet abnormaal. Velen gingen je daarin voor. Laat je daarin zeker ook bijstaan indien twijfels de kop opsteken, door mentoren, coaches of anders ondernemers. Wat de uitkomst ook is, er is geen goed of slecht. Sommige ondernemers slagen erin succesvol door te grœien en hun eigen bedrijf te blijven leiden, anderen zetten een stapje terug naar een andere rol binnen de onderneming, en nog andere verlaten de onderneming zelfs helemaal en geven het stokje door. Alle scenario’s kunnen goed zijn voor de onderneming, en geen van de drie mogelijke uitkomsten zijn iets om je voor te schamen. Ken je sterktes én je zwaktes, en doe vooral waar je energie van blijft krijgen. Je onderneming tot in deze grœifase krijgen, is al een prestatie op zich waar je trots op moet zijn.




  In deze fase moet je als ondernemer ook erg vaak zaken uit handen beginnen geven en strategische keuzes maken. Gaan we internationaliseren? Indien ja, naar welke landen en met welke strategie? Gaan we lokaal een eigen team uitbouwen of via partners werken? Om (nog) sneller te gaan, breiden we het team uit? Moeten er dan extra developers of technische mensen aangetrokken worden om nog sneller meer functionaliteit te ontwikkelen? Of eerder een customer success manager, die er mee voor moet zorgen dat we de bestaande klanten gelukkig houden zodat ze bij ons komen aankloppen om opnieuw te kopen, contracten te hernieuwen of zelfs meer van ons af te nemen? Bestaande klanten aan boord houden is immers meestal goedkoper dan nieuwe te moeten aantrekken. En vaak een van de grootste uitdagingen bij opschaling: hoe ga je van “founder-led sales” naar een verkoopteam? Niemand die het product en de historiek erachter beter kent dan jij als ondernemer. En dus vaak ook niets zo mœilijk als die achtergrondkennis en overtuigingskracht over te dragen aan nieuwe mensen in je team. Besteed zeker de nodige aandacht aan het documenteren en overdragen van dergelijke kennis. Het kan je verdere succes mee helpen bepalen.




  Grœien als ondernemer




  Een gezegde dat vaak gebruikt wordt in ondernemerskringen, luidt: “If you want to go fast, go alone. If you want to go far, go together.” Vanuit imec.istart raden we ondernemers daarom steeds aan hun reis niet alleen aan te vatten, maar met minstens 1 co-founder. Een “compagnon de route” brengt immers erg veel bij. Je co-founder brengt hoe dan ook extra kennis rond de tafel. Het maakt je onderneming, en dus ook jou, slimmer. Bovendien zorgt je co-founder voor een klankbord en dient die als sparring partner waaraan je voortdurend ideeën en reflecties kan voorleggen. Last but not least, het is ook een persoon waarmee je lief en leed kan delen tijdens jullie grœitraject. Je gaat hopelijk veel momenten tegemoet waarin je successen boekt, groot en klein, zoals je eerste betalende klant die tekent, het nieuws krijgen dat een subsidie wordt toegekend, een technische uitdaging waar je al lang tegenaan loopt en die je opgelost krijg, een topprofiel dat beslist bij jullie te komen werken of het succesvol afsluiten van een investeringsronde. Op zulke momenten wil je dat meteen aan iemand kunnen vertellen om samen te vieren. Tegelijk zul je ook veel tegenslagen te verwerken krijgen. Ook op die momenten wil je dat met iemand kunnen delen. Niet alleen om je verhaal kwijt te kunnen, maar ook om te helpen relativeren, samen naar oplossingen te zoeken, te leren om het in de toekomst anders of beter aan te pakken… Door al die momenten samen met een of meerdere co-founders te kunnen delen, zul je ontzettend veel bijleren en grœien als ondernemer.




  Je grœi als ondernemer wordt overigens niet alleen gestimuleerd door co-founders, en bij uitbreiding later door teamleden. Rondom jouw onderneming kan je ook veel wijsheid verzamelen, waar je op kan steunen doorheen je grœitraject en die je zal helpen te grœien als ondernemer. Zo kan je werken met een adviesraad, waarin je mensen met meer en/of complementaire ervaringen kan aantrekken om jullie met raad en daad bij te staan. Dat bijstaan hoeft niet enkel betrekking te hebben op de inhoud, maar kan zeker ook betrekking hebben op het proces. Als je een adviesraad te zwaar vindt, kan je ook werken met één of enkele mentoren. Mensen waar je naar opkijkt, mensen die bepaalde levensof ondernemerservaring hebben en waar je steeds terechtkan met twijfels, vragen of onzekerheden, maar zeker ook die je met je voeten op de grond kunnen houden als je grote doorbraken realiseert. Ook coaches, bijvoorbeeld tijdens een acceleratieprogramma zoals imec.istart, experten waarvan je workshops volgt of investeerders in je raad van bestuur kunnen je grœiproces helpen versnellen en verrijken. Kijk dus zeker in je bredere netwerk om mensen rondom je te verzamelen die je kunnen helpen in je grœitraject.
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