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DECISION MAKERS IN HET MKB (2-99 WERKNEMERS)

De ondernemerspagina MIjn Bedrijf verschijnt wekelijks op vrijdag als onderdeel van De Financiële Telegraaf. 
De pagina bevat nieuws en praktische tips van en voor ondernemers binnen het MKB. De informatie wordt 
gepresenteerd vanuit de belevingssfeer van de ondernemer en is direct te linken aan de dagelijkse praktijk.

REDACTIONEEL
Naast wekelijkse informatie en tips over praktisch 
en inspirerend ondernemerschap, schenkt de re-
dactie aandacht aan onderwerpen als  huisvesting, 
personeelsbeleid, bedrijfsopvolging, wet- en regel-
geving, � scale en bancaire zaken. Elke week wordt 
een startende ondernemer voorgesteld in de rubriek 
Starter van de Week. Columnisten van o.a. BDO, MKB 
Nederland, Grant Thornton en Bencom zorgen voor 
interessante invalshoeken.

BEREIK UW DOELGROEP
Met 1 inschakeling van De Telegraaf bereikt u:

120.000 zakelijke beslissers in het MKB (2 - 99 • 
werknemers) en zelfs ruim 124.000 zakelijke 
beslissers MKB+ (2 - 200 werknemers)
Ruim 30% van de directeuren/eigenaren/vennoten• 
1 op de 5 ZZP-ers (Zelfstandigen Zonder Personeel) • 

De Telegraaf bereikt van alle dag- en management-
bladen verreweg de meeste zakelijke beslissers in 
het MKB!

NIEUW: MIJNBEDRIJF.NL!
Op 6 april heeft Loek Hermans (voorzitter MKB 
Nederland) het startschot gegeven voor mijnbedrijf.nl. 
(Zie artikel op achterpagina). Deze nieuwe online 
omgeving voor MKB-ers wil binnen een jaar mini-
maal 150.000 unieke bezoekers per maand bereiken.
De voornaamste doelgroepen van mijnbedrijf.nl
zijn:

1) Werkzaam in het MKB (o�  ciële de� nitie: tot 99
 werknemers), focus ligt op tot 50 werknemers! 
2) ZZP-ers (vooral op “ambitieuze, ondernemende
 ZZP-ers”).

MEER INFORMATIE? 
Bel uw accountmanager of afdeling Binnendienst 
           020.585 9100 
           informatie@telegraafmedia.nl 

MIJN BEDRIJF.
AANDACHT VOOR MKB IN PRINT EN ONLINE.
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aan afnemers gesteld mogen
worden, deze staan op een
zwarte lijst (zie illustratie).
„Nu geldt een strikt totaalver-
bod voor die afspraken, maar
waarschijnlijk wordt daar van-
af de zomer soepeler mee om-
gegaan”, weet Singeling. „Als
je kunt aantonen dat een ’ver-
boden’ afspraak uiteindelijk
goed is voor de marktwerking,
bijvoorbeeld bij een marktin-
troductie, dan wordt zo’n
zwartelijstafspraak wellicht
toegestaan.”

Een andere wijziging die de-
ze zomer waarschijnlijk van
kracht wordt, betreft grens-
overschrijdende internettran-
sacties. Nu mag een leveran-
cier zijn afnemers nooit ver-
bieden klanten te accepteren
die – uit eigen beweging – van-
uit het buitenland bij hen aan-
kloppen. „Maar als een fabri-
kant straks een nieuwe markt
betreedt en een lokale distri-
buteur fors moet investeren,
dan mag gedurende twee jaar
de verkoop via (web)winkels
in die nieuwe markt worden
beperkt.”

Jongen. Volgens de branche-
vereniging is de maatregel
juist oneerlijk. „Ook webwin-
keliers plegen forse investe-
ringen.”

Groothandelaar Gerritsen is
overigens niet van plan de le-
vering aan webwinkels te sta-
ken: „Maar ik denk er wel over
om eisen te stellen aan het ge-
bruik van ons logo en onze tek-
sten – dat moet het ergste leed
verzachten.”

In het mededingingsrecht,
dat in heel Europa geldt, is
vastgelegd welke eisen niet

„Je kunt dan criteria voor
afnemers hanteren, mits die
voor iedereen hetzelfde zijn”,
stelt Singeling. Die criteria
kunnen onder meer gaan over
de locatie, de omvang van de
winkel en het kennisniveau
van de afnemer, maar ook de
afstand tot een andere geselec-
teerde dealer. „Met de eisen
kunnen distributeurs schui-
ven, zodat ze de klanten over-
houden die ze zelf willen heb-
ben. Voldoet iemand echter
aan de criteria, dan ben je wel
verplicht te leveren. Boven-
dien moeten de eisen redelijk
zijn, een grachtenpand als
voorwaarde stellen om com-
puters te mogen verkopen, zal
voor de rechter geen stand
houden.”

Wat vooralsnog niet mag, is
weigeren te leveren aan inter-
netwinkels. Als het aan de Eu-
ropese Commissie ligt, wordt
dat in de loop van dit jaar an-
ders: fabrikanten die een se-
lectief dealernetwerk hebben,
mogen hun producten ontzeg-
gen aan webwinkels die niet
óók een fysieke winkel bezit-
ten.

De branchevereniging van
webwinkeliers, Thuiswin-
kel.org, protesteert hevig te-
gen het ophanden zijnde plan.
„De regels zouden oneerlijke
concurrentie moeten tegen-
gaan omdat webwinkels geen
kosten voor een fysieke win-
kel en personeel zouden heb-
ben”, zegt directeur Wijnand

zzp’ers op de beurs informatie
in over hoe om te gaan met hun
financiën en hoe ze hun (digi-
tale) netwerk kunnen vergro-
ten. „Ik blijf altijd op zoek naar
nieuwe contacten en uitbrei-
dingsmogelijkheden”, zegt in-
ternetondernemer John Zut.
Vijf jaar geleden was hij nog
navigatiespecialist bij een
luchtvaartmaatschappij, maar
het leven als eenpitter bevalt
hem uitstekend. „Ik heb een
marktplaats voor busverhuur
opgezet, daar kan ik prima van
leven.”

„Ik ben te eigenwijs om
voor een baas te werken en
heb geen zin in de sores van
personeel”, vertelt Marc van
Opbergen. Hij is onder meer
personal coach voor bankdi-
recteuren. „Hen leer ik wat
ondernemers van nature heb-
ben: authenticiteit.”

Ondanks de crisis was afge-
lopen jaar voor Van Opbergen
„heel redelijk”. „En dat is geen
ondernemerssynoniem voor
dat het best wel slecht ging”,
verzekert hij. Het enige min-
puntje zijn de trage betalers.
Hij heeft er een tactiek op ver-
zonnen, die hij elke onderne-
mer kan aanbevelen: „Ik
spreek ze er persoonlijk op
aan, dat vinden ze vervelend.”

Boventallig
Christina Andrienscu heeft

met die problematiek nog niet
te maken. Begin dit jaar is ze
begonnen als zelfstandig mar-
ketingadviseur. „Deze week
heb ik de eerste offerte uitge-
stuurd.” Andrienscu, die vo-
rig jaar bij Schiphol bovental-
lig werd verklaard, wilde al-
tijd al eigen baas zijn. „Dat ik
een zakje met geld meekreeg,
was een mooi begin.”

Ze netwerkt zich een slag in
de rondte om aan klanten te
komen. „Ik ga naar congressen
en seminars en heb zelfs mee-
gedaan aan een business boot
camp, waar je twee dagen ach-
tereen van ’s ochtends vroeg
tot ’s avonds laat klaarge-
stoomd wordt voor het echte
werk. Dat heeft zeker zin, mijn
eerste potentiële klant is eruit
voortgekomen.”

Liena van Oijen gelooft juist
niet in acquisitie. Nieuwe
klanten komen bij de juridisch
vertaler („alleen van Neder-
lands naar Engels, dat is mijn
moedertaal”) via mond-tot-
mondreclame. „Als je je werk
goed doet, gebeurt dat vanzelf
en hoef je geen tijd en geld te
steken in klantenwerving. Bo-
vendien hoef ik geen werkwe-
ken van zestig uur meer te
draaien.”

Een aantal zzp’ers verlaat de
Dag van de Zelfstandige vroeg-
tijdig. „Het ambitieniveau ligt
me wat te laag. Ach, hier heb ik
ook weer wat van geleerd: ik
moet kritischer zijn op welke
evenementen ik bezoek.”

PZO-voorzitter Esther
Raats-Coster, die in 2006
werd uitgeroepen tot zaken-
vrouw van het jaar, kijkt te-
vreden terug: „Het liep
storm met aanmeldingen, er
was zelfs een wachtlijst.”
Niet geheel onlogisch: het
aantal zelfstandig onderne-
mers in Nederland blijft
groeien, inmiddels zijn het
er een kleine miljoen. „Nie-
mand kan meer om zzp’ers
heen.”

Volgende maand treedt
Raats namens alle zzp’ers
toe tot de Sociaal-Economi-
sche Raad (SER), werkge-
versorganisaties VNO-NCW
en MKB-Nederland stellen
een zetel aan haar beschik-
baar. Linde Gonggrijp van
FNV Zelfstandigen noemt
dat een „ontzettend goede”
ontwikkeling, al is ze wel te-
leurgesteld dat vanuit vak-
bondshoek niet óók een
zzp’er de SER in wordt ge-
schoven. „Maar daar wordt
nog wel over gesproken”,
stelt ze.

Onderwijl winnen de
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De gemiddelde onderne-
mer met een familiebedrijf is
55 jaar oud – tijd dus om na
te denken over bedrijfsopvol-
ging. Het succes van een op-
volging wordt bepaald door

vele factoren. Op www.score-
cardopvolging.nl kunnen op-
volgers, overdragers en fami-
lieleden eenvoudig (en koste-
loos) testen wat ze nog moe-
ten doen om tot een
geslaagde bedrijfsopvolging
te komen. De test wordt aan-
geboden door het Centrum
van het Familiebedrijf.

Test de opvolger

TELETIP

Grootmoedig kondigde de-
missionair minister van Fi-
nanciën De Jager tijdens de
Dag van de Zelfstandige aan
dat hij zzp’ers tegemoet komt
in tijden dat de opdrachtpor-
tefeuilles niet bepaald vol zit-
ten. Een zaal vol eenpitters
rechtte de rug en spitste de o-
ren in de hoop iets radicaal
nieuws te horen. „Voor 2009
en 2010 mogen de uren die
worden besteed aan acquisi-
tie, boekhouding, reistijd en
het maken van een website
worden meegeteld met het
urencriterium!”, zei De Jager
glunderend.
Een halfzacht applausje en

wat geroezemoes volgde. Ie-
dereen die zich wel eens heeft
gebogen over het urencriteri-
um – om voor ondernemers-
aftrek in aanmerking te ko-
men, moet op jaarbasis mini-
maal 1225 uur aan het bedrijf
worden besteed – zag dat de
in Kapelle
geboren
minister
met
Zeeuwse
zuinigheid
de zzp’ers
een sigaar
uit eigen
doos pre-
senteerde.
Uit ju-

risprudentie blijkt namelijk
al jaren dat álle zakelijke uren
mogen worden meegeteld.
Ook de uren die een onderne-
mer bij gebrek aan opdrach-
ten volgens de minister aan
acquisitie zou besteden. Feite-
lijk verandert er dus helemaal
niets, in ieder geval niet voor
ondernemers die hun uren-
staat kunnen bewijzen.
Er verandert wél wat voor

zzp’ers die (net) niet aan de
1225 uur komen. Die krijgen
van De Jager min of meer een
vrijbrief om te rommelen met
hun uren: hij geeft de fiscus
de instructie om het stand-
punt van de ondernemer op
diens blauwe ogen te geloven.
Dus wie claimt 300 uur te
hebben besteed aan de ont-
wikkeling van zijn website,
krijgt geen scheve blikken
van de belastinginspecteur –
tenzij de laatste fraude ver-
moedt.
Het is de vraag hoe snel in-

specteurs iets als fraude zul-
len bestempelen. In het recen-
te verleden traden sommige
inspecteurs nogal ambtelijk
op. Dat ondernemers ook ’s
avonds en in het weekend aan
hun administratie kunnen
werken, konden ze niet be-
grijpen – urenstaten werden
plompverloren afgekeurd.
In de Staatscourant draagt

De Jager de fiscus op „enige
soepelheid” te betrachten als
een urendeclaratie niet aan-
nemelijk wordt geacht. Maar
sommige ambtenaren zijn nu
eenmaal weinig buigzaam –
en dan blijft een ondernemer
de sigaar.

Arnoud Breitbarth is verslaggever
bij De Financiële Telegraaf.
abreitbarth@telegraaf.nl

SIGAAR

VEEL NETWERKEN OP DAG
VAN DE ZELFSTANDIGE
Om zzp’ers kan

niemand meer heen
Van een onzer verslaggevers

AMSTERDAM – Zet vierhonderd zzp’ers bij elkaar, en de
kansen, ambities,mogelijkheden envisitekaartjes vliegen je
om de oren. De voor de derdemaal door PZO (PlatformZelf-
standig Ondernemers) georganiseerde Dag van de Zelfstan-
digewas afgelopenwoensdag één groot netwerkevenement.

•

•

•

•

Ondernemende scholieren
EIGENLIJK ZIJN het

nog gewoon studenten,
Jordy Schaaf, Hugo Al-

derse Baas, Margot van Lies-
hout en hun zes klasgenoten.
Maar een opdracht om een ei-
gen bedrijf te beginnen tij-
dens hun studie Small Busi-
ness en Retail Management
liep dermate uit de hand, dat
de studenten van de Hoge-
school Inholland besloten om
serieus een eigen onderne-
ming uit de grond te stampen.

Hun beoogde klanten zijn de
babyboomers. Wordt deze
groep de laatste tijd nogal eens
verantwoordelijk gehouden
voor allerlei ellende als stij-
gende pensioenpremies en op-
lopende kosten van de gezond-
heidszorg, de studenten zien
de vergrijzing juist als een gou-
den kans. Hun bedrijf Inn Pro-
ducts wil gemaksvriendelijke
huishoudelijke artikelen ont-
wikkelen.

Sterke vent
Schaaf legt uit: „Een pot au-

gurken of appelmoes is soms
slechts met de grootse moeite
open te krijgen. Of zelfs hele-
maal niet. En niet iedereen
heeft een sterke vent in de
buurt die dat dan even kan
doen.” Mensen die niet geze-
gend zijn met ferme biceps,

hoeven niet langer te wanho-
pen. Met de potopener van de
studenten uit Diemen-Zuid
kan zelfs oma van 90 makke-
lijk de deksel van het glas wip-
pen.

Ook aan de eigenwijze
man,wiens trots hemniet toe-
staat een potdeksel anders
dan met brute kracht los te
draaien, is gedacht. Om hem
over de streep te trekken zit er
ook een flesopener aan het ge-
reedschap.VoorE 9,95 kanhij

zijn vrouw of moeder er een-
tje cadeau doen.

Om startkapitaal te verga-
ren, schreven de jongelui aan-
delen uit van E 20 per stuk. Zo
werd een bedrag van E 2300
opgehaald.

De studenten hebben nog
geen eigen registratie bij de
KvK, maar werken via de
Stichting Jong Ondernemen.
Na afloop van het schooljaar
gaat het bedrijf onder de vleu-
gels van de stichting vandaan.

•

FOTO: ANKO STOFFELS

HANDELSRELATIE MET PRIJSSTUNTER IS NIET ZOMAAR TE STOPPEN

Bescherm de markt

„Maar lever ik niet meer aan
de internetwinkels, dan ver-
lies ik ook een substantieel
deel van mijn omzet”, rekent
Gerritsen voor. Tot nu toe wa-
ren de webwinkels nog wel be-
reid de prijzen na een tele-
foontje aan te passen, maar
hoe lang dat stand blijft hou-
den, is de vraag.

„Je kunt je vaste afnemers
in ieder geval niet zomaar wei-
geren te leveren”, weet de in
mededingingsrecht gespeciali-
seerde Merel Singeling van
Van der Steenhoven advoca-
ten. „Je mag de handelsover-
eenkomst niet stoppen omdat
je het niet eens bent met de la-
ge prijzen die de internetwin-
kel hanteert. Wat wel kan, is
eisen stellen aan de inrichting
van de website.”

Selectief
Een andere oplossing is het

opzetten van een selectief dea-
lernetwerkdat aanvaste eisen
moet voldoen. De voorwaar-
den hiervan moeten wel vast-
liggen en voor iedereen te
raadplegen zijn.

Oneerlijke concur-
rentie door inter-

netverkoop? Als fabri-
kant is daar tegen op
te treden – maar een-
voudig is het niet.

� door ARNOUD BREITBARTH

Leverancier mag
niet zomaar staken

Al dertig jaar verkoopt
Hans Weber* schoenen in
zijn buurtwinkel. Van de
omzet kan hij aardig leven,
al loopt het geen storm. Een
grote schoenenfabrikant,
die vanaf het begin een

groot deel van het as-
sortiment levert,
heeft vorige week la-
ten weten met in-
gang van april niet
meer te willen leve-

ren: de afzet bij Weber
is volgens de fabrikant
te laag. „Mag dat zo-
maar?”, vraagt de
schoenenverkoper.

Volgens advocate
Merel Singeling is de
handelwijze van de fa-
brikant dubieus. „Je
mag een handelsrelatie
beëindigen als dat niet
tegen eerdere afspra-
ken ingaat, maar dat
moet wel met een rede-

lijke overgangstermijn –
een maand is in dit geval
echt te kort.”

De duur van de opzeg-
termijn hangt onder meer
af van hoe lang de relatie
heeft geduurd en hoe af-
hankelijk de verkoper is
van de fabrikant. „Als tach-
tig procent van de collectie
van de verkoper uit artike-
len van deze fabrikant be-
staat, kan de opzegtermijn
snel langer dan zes maan-
den zijn”, aldus Singeling.
De verkoper moet vol-
doende tijd krijgen om een
andere gelijkwaardige le-

verancier te vinden. Dat kost
nu eenmaal meer tijd als hij
in grote mate afhankelijk is
van de leverancier.

* = gefingeerde naam

AMSTERDAM – Internet-
verkoop verpest demarkt. Als
groothandelaar in caravanac-
cessoires constateert Ed Ger-
ritsen, directeur van Defa Eu-
rope, dat bijna dagelijks. Zijn
klanten in de reguliere detail-
handel – het grootste deel van
zijn omzet – klagendat de con-
currentie op internet fors lage-
re prijzen hanteert en dreigen
de handelsrelatie op te zeg-
gen.

•

Dit jaar zullen pakweg 20.000
scholieren en studenten on-
der schooltijd ervaren hoe het
is om een eigen bedrijf te lei-
den. Dat is nodig, want
slechts 3% van de afgestu-
deerde Nederlandse jongeren
wordt eigen baas.
Daarmee zijn onze jeugdigen
het minst bedrijvig van Euro-
pa. Onder toeziend oog van
Stichting Jong Ondernemen
wordt geprobeerd de Holland-
se ondernemersgeest meer
leven in te blazen door de
scholieren een eigen bedrijf
op te laten zetten.
Komende weken breekt een
van de belangrijkste fases
aan: studenten zullen op ver-
schillende data tussen 10 en
17 uur in winkelcentra in het
land hun ontwikkelde produc-
ten of diensten aan het pu-
bliek proberen te verkopen.
Wie wil kijken wat het aan-
stormend ondernemend ta-
lent van Nederland te bieden
heeft, kan in de volgende
plaatsen terecht:
�

�

�

�

Het nieuwe

pinnen?

U kunt er maar beter

snel mee beginnen.

Vanaf 2012 kunnen uw klanten

niet meer via de magneetstrip

op hun betaalpas pinnen. Het

merk PIN verdwijnt, hier komen

Maestro en V PAY voor in de

plaats. Klanten kunnen dan

alleen nog maar pinnen via de

EMV-chip op hun pas. Zorg dat

uw betaalautomaat en bank-

contract geschikt zijn voor het

nieuwe pinnen. Check direct de

Sloopregeling Betaalautomaten

en Vroege Vogelkorting. Wees er

op tijd bij want OP=OP! Kijk op

www.hetnieuwepinnen.nl.

Pas op tijd uw betaalautomaat en bankcontract aan!

Life’s too short to ignore
business opportunities

korting op de eerste 6maanden van
een 2-jarige OndernemersBundel,
in combinatie met bijvoorbeeld de
nieuwe Nokia E72.

50%
Kijk op vodafone.nl/business
of ga naar de Vodafone winkel.

Scannen, mailen, klaar.

Ontdek het
gemak van yuki
boekhouden!

Gratis proberen?
Ga naar yuki.nl
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Dag van de Zelfstandige vroeg-
tijdig. „Het ambitieniveau ligt
me wat te laag. Ach, hier heb ik
ook weer wat van geleerd: ik
moet kritischer zijn op welke
evenementen ik bezoek.”

zzp’ers
toe tot de Sociaal-Economi-
sche Raad (SER), werkge-
versorganisaties VNO-NCW
en MKB-Nederland stellen
een zetel aan haar beschik-
baar. Linde Gonggrijp van
FNV Zelfstandigen noemt
dat een „ontzettend goede”
ontwikkeling, al is ze wel te-
leurgesteld dat vanuit vak-
bondshoek niet óók een
zzp’er de SER in wordt ge-
schoven. „Maar daar wordt
nog wel over gesproken”,
stelt ze.

Onderwijl winnen de
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verga-
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vleu-
vandaan.

STOFFELS

hankelijk de verkoper is
van de fabrikant. „Als tach-
tig procent van de collectie
van de verkoper uit artike-
len van deze fabrikant be-
staat, kan de opzegtermijn
snel langer dan zes maan-
den zijn”, aldus Singeling.
De verkoper moet vol-
doende tijd krijgen om een
andere gelijkwaardige le-

verancier te vinden. Dat kost
nu eenmaal meer tijd als hij
in grote mate afhankelijk is
van de leverancier.

* = gefingeerde naam

•

Dit jaar zullen pakweg 20.000
scholieren en studenten on-
der schooltijd ervaren hoe het
is om een eigen bedrijf te lei-
den. Dat is nodig, want
slechts 3% van de afgestu-
deerde Nederlandse jongeren
wordt eigen baas.
Daarmee zijn onze jeugdigen
het minst bedrijvig van Euro-
pa. Onder toeziend oog van
Stichting Jong Ondernemen
wordt geprobeerd de Holland-
se ondernemersgeest meer
leven in te blazen door de
scholieren een eigen bedrijf
op te laten zetten.
Komende weken breekt een
van de belangrijkste fases
aan: studenten zullen op ver-
schillende data tussen 10 en
17 uur in winkelcentra in het
land hun ontwikkelde produc-
ten of diensten aan het pu-
bliek proberen te verkopen.
Wie wil kijken wat het aan-
stormend ondernemend ta-
lent van Nederland te bieden
heeft, kan in de volgende
plaatsen terecht:
�

�

�

�

Het nieuwuwe

pinnen?

U kunt er maarmaar beter

snel mee begininnen.

Vanaf 2012 kunnen uw klanten

niet meer via de magneetstrip

op hun betaalpas pinnen. Het

merk PIN verdwijnt, hier komen

Maestro en V PAY voor in de

plaats. Klanten kunnen dan

alleen nog maar pinnen via de

EMV-chip op hun pas. Zorg dat

uw betaalautomaat en bank-

contract geschikt zijn voor het

nieuwe pinnen. Check direct de

Sloopregeling Betaalautomaten

en Vroege Vogelkorting. Wees er

op tijd bij want OP=OP! Kijk op

www.hetnieuwepinnen.nl.

Pas op tijd uw betaalautomaat en bankcontract aan!

Life’Life’Lif s too short to ignore
business opportunities

korting op de eerste 6maanden van
een 2-jarige OndernemersBundel,
in combinatie met bijvoorbeeld de
nieuwe Nokia E72.

50%
Kijk op vodafondafondaf e.nl/business
of ga naar de Vodafonedafonedaf winkel.
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