





Ben jij klaar om
eindelijk door te breken?

DAG ONDERNEMER,

Ondernemen is niet simpel. Er gaan meer bedrijven failliet dan dat er blijven bestaan.
En van die bedrijven zijn er heel wat die het hoofd juist boven water kunnen houden.
De ondernemers die deze bedrijven runnen, werken keihard en hebben weinig tijd voor
vrienden en familie. Tegelijk verdienen ze veel minder dan ze zouden willen!

Herkenbaar? Dan is dit je kans om daar verandering in te brengen.

De basis van mijn businesscoaching? De vijf pijlers van topondernemen.

Het zijn de essentiéle zaken die je als ondernemer op orde moet hebben om
door te breken naar het volgende niveau.

De Business Optimization Kit bestaat uit 4 onderdelen:

e Een Business Assessment waardoor je precies zal weten waar je staat;

e Een aantal denkvragen die jou zullen helpen bij het bepalen van een strategie
en inzichten zullen geven voor het optimaliseren van je bedrijf;

e Een Whitepaper met tal van praktische tips en ideeén die je onmiddellijk
kan toepassen in jouw bedrijf om meteen resultaat te hebben;

e Een gratis strategiesessie om jou te helpen bij het toepassen van de
opgedane kennis. Tijdens deze strategiesessie krijg je waardevolle tips
om jouw bedrijf te doen groeien.

Veel succes!

Met ondernemende groet
Jarno De Smet

jarno De Smet
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Business Assessment

Strategie

Marketing

Sales

Management

Jij hebt een visie en
duidelijke doelen op

drie tot vijf jaar.

Je hebt duidelijke kpi's
waarnaar je moet streven.
Je stelt op basis van de
langetermijndoelstellingen
ook kortetermijndoel-
stellingen op. Dit wordt
geconcretiseerd in een
90 dagen actieplan.

Jij bereikt de ideale klant
met de juiste boodschap
en de gepaste kanalen.

Er zit een systeem achter
zodat je op voorspelbare
wijze de juiste leads kan
aantrekken. Dit systeem is
volledig geautomatiseerd.

Jij bent geen verkoper
maar een adviseur. Je geeft
de beste oplossing voor
jouw klanten. Dit gebeurt
niet op buikgevoel maar er
zit een systeem achter.

Er zijn scripts zodat je
iedereen kan trainen om
een succesvolle verkoop af
te ronden.

Jouw bedrijf werkt
autonoom en je bent er
eigenlijk niet meer nodig.
Jouw focus ligt op
verbeteren en
vernieuwen.

Jij weet ongeveer
waar je naartoe wilt.
Je hebt een visie in
je hoofd en je hebt
enkele doelstellingen
op lange termijn. Je
stelt sporadisch enkele
kortetermijndoelstel-
lingen op maar deze
zijn niet meetbaar. Er
is ook geen concreet
actieplan.

Jij bent bezig met
marketing maar je
weet niet welke
kanalen voor jou goed
werken. Jouw ideale
klant is nog niet zeer
duidelijk waardoor het
benaderen van deze
klant nog moeilijk
verloopt.

Jij geeft advies aan

je klanten vanuit
buikgevoel. De klanten
vertrouwen jou maar
er zit niet echt een
systeem achter. Daar-
door hangt de volledige
verkoop alleen van

jou af.

Je hebt ook geen
manier om dit proces
te verbeteren omdat er
niet echt een proces is.

Enkele uren in de week
neem je de tijd om
concreet aan jouw
bedrijf te werken.

Je weet dat je je moet
losmaken van het
operationele om jouw
bedrijf verder te doen
groeien.

Jij weet waar je naartoe
wilt maar je bent zo druk
bezig met het operationele
dat je geen tijd hebt om
strategisch na te denken.

Je bent bezig met
marketing maar maakt
veelal gebruik van
mond-aan-mondreclame.
Jij denkt dat jouw ideale
klant ‘iedereen’ is waar-
door je eigenlijk niemand
aantrekt.

Jij bent een krak in je vak
maar je hebt het moeilijk
om dit te vertalen naar
oplossingen voor jouw
klanten. Daardoor is er
vaak geen behoefte van
de klanten om met jou in
zee te gaan.

Jij werkt enorm hard in
jouw bedrijf en je weet
dat je aan jouw bedrijf
zou moeten werken.
Maar je weet niet precies
hoe je dit moet doen.

Jij doet maar wat in

de hoop dat het goed zal
werken. Je hebt geen
strategie en weet eigenlijk
niet waar je naartoe wilt.

Jij bent totaal niet bezig
met marketing. Je leeft van
dag tot dag en hoopt dat
jouw klanten vanzelf zullen
komen.

Als de klant een vraag stelt
dan geef je een antwoord.
Je zoekt niet mee naar een
oplossing. Je besteedt veel
tijd aan het maken van
offertes waarvan je nooit
meer iets terug hoort.

Jouw bedrijf en jij zijn

één en hetzelfde. Als jij je
minder voelt dan draait
jouw bedrijf minder. Als jij
er niet bent dan is er geen
bedrijf.
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Cashflow

Jouw cashflow-beheer
staat volledig op punt.

Je hebt een duidelijk over-
zicht van de liquide
middelen die binnen
komen en buiten gaan.

Er is een prognose voor
minimaal het eerst-
volgende kwartaal.

Er zijn budgetten bepaald
voor investeringen en
grote uitgaven.

Alles wat met cashflow te

Jij hebt enig inzicht in

jouw liquide middelen.

Er zijn budgetten voor
bepaalde zaken. Er is
echter geen prognose
voor de komende
maanden.

De cashflow is wel
geoptimaliseerd dus
in normale omstan-
digheden kan je jouw
leveranciers op tijd
betalen.

Je hebt geen cashflow
systeem. Er is vaak te veel
maand op het einde van
het geld. Je hebt continu
het gevoel dat als de
economie een beetje zal
vertragen, er te weinig
geld zal zijn om de zaak
draaiende te houden.

Je bent begonnen met

een hoop schulden op

te bouwen om het
operationele draaiende

te houden. Je staat met je
rug tegen de muur en hebt
geen benul hoe je daaruit
moet geraken.

maken heeft, is dermate
geoptimaliseerd zodat je
steeds je facturen op tijd
kan betalen.

Totaalscore /20

Jouw score:

20:

8-12:

< 8:

Jij doet het uitstekend. Je hebt een duidelijke visie voor ogen en je weet waar je naartoe wilt. Je bereikt je ideale
klanten op de correcte manier en tijdens het verkoopgesprek adviseer je in plaats van te verkopen.

Als ondernemer ben je niet meer bezig met het blussen van brandjes maar heb je tijd om jouw bedrijf

te verbeteren en te vernieuwen. Tot slot heb je geen financiéle zorgen en kan je alles op tijd betalen.

: Jij doet je best en het lukt aardig, toch is er nog enige ruimte voor verbetering. Het is belangrijk om aan jouw

visie en strategisch plan te werken. Bijkomend moeten de puntjes op de i gezet worden, zodat jij jouw tijd op
een correcte manier kan indelen. Momenteel ben je nog te vaak bezig met het blussen van brandjes waardoor
je te veel in jouw bedrijf werkt en te weinig aan jouw bedrijf.

Het is belangrijk om een tandje bij te steken om zo jouw bedrijf te redden. Je bent momenteel nog te weinig
met het strategische aspect bezig, waardoor je vele kansen laat liggen. Bijkomend staat jouw marketing niet
op punt en trek je de foute klanten aan. Hierdoor verloopt jouw verkoop ook niet zeer vlot. Je wilt wel aan je
bedrijf werken maar eigenlijk weet je niet hoe je hieraan moet beginnen.

Je zal wel goed zijn in jouw vak maar om een onderneming uit te bouwen, is er meer nodig dan enkel
vakkennis. Met de juiste kennis en vaardigheden zal je merken dat je op termijn minder hard zal moeten
werken en meer zal kunnen verdienen. Focus je op het vak ondernemen en je bedrijf zal meer en meer op
zichzelf draaien, zonder dat je alles zelf moet doen.
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Start nu met werken aan jouw bedrijt!

Door middel van enkele vragen kan jij jouw bedrijf optimaliseren. Deze vragen lijken
misschien simpel maar het is zeer belangrijk om er lang genoeg bij stil te staan.
Neem even een pauze van al het werk en focus je op deze opdrachten want je zal zeker
enkele inzichten verwerven.

1. Werk aan jouw strategie

A. Wat zijn jouw kernwaarden? Waar sta jij voor als bedrijf? TIP: Gebruik geen loze woorden maar maak er krachtige
zinnen van. Maximaal 5. Voor elke kernwaarde moeten er voorbeelden zijn uit de dagdagelijkse praktijk.

Vb. We gaan voor wow service. Verhaal uit de praktijk: Een klant kocht iets en kreeg veel meer dan hij / zij had
verwacht waardoor er heel wat doorverwijzingen kwamen.

B. Waar wil je heen? Waar zou jij graag binnen dit en 10 jaar staan? Wat is de grote droom die je wilt
verwezenlijken? Dit moet je warm maken, drijven als het ware. Zorg dat de doelstelling groot genoeg is
zodat je ook tijdens moeilijke tijden kan doorzetten.

C. Waarom doe je wat je doet? Wat is jouw missie?

D. Waar wil je binnen 3 jaar staan? Welke omzet wil je behalen? Welke winst?

E. Wat zijn de zaken die moeten worden verwezenlijkt om deze doelstellingen te bereiken?
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F. Watis de doelstelling voor dit jaar? Welke acties moeten worden genomen om deze doelstellingen te bereiken?

G. Wat zijn de doelstellingen voor dit kwartaal? Welke acties moeten worden genomen om deze te bereiken?

2. Creéer een systeem om ideale klanten aan te trekken

A. Wieis jouw ideale klant? Formuleer hier welke doelgroep jij het liefst wil aantrekken. Wees specifiek.
TIP: Loop niet in de val door voor iedereen alles te zijn. Hoe specifieker je bent, hoe meer je van deze klanten
zal aantrekken.

B. Welke boodschap stuur je naar je potentiéle klant? Een simpele formule om jouw
boodschap te formuleren, is deze:
1. Wat is het probleem van jouw klant?
2. Wat is de unieke oplossing voor dit probleem?
3. Hoe ziet het leven van jouw klant er uit nadat het probleem is opgelost?
4. Voeg deze samen tot een krachtige oneliner en je zal een krachtige boodschap hebben.

C. Welke kanalen gaan we gebruiken om de klant te bereiken? Hoe zullen we deze kanalen inzetten? Je kan perfect
de juiste kanalen gebruiken maar deze verkeerd inzetten. Belangrijk om te begrijpen, is dat elke potentiéle klant
door een customer journey gaat. Meer informatie daarover vind je hier:
https://jarnodesmet.be/rock-your-business/customer-life-cycle/
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. Creéer een systeem om vlot te verkopen

A. Verkopen is behoefte creéren. Dit wordt gecreéerd door vragen te stellen.

A.

1. Welke vragen kan jij stellen aan jouw potentiéle klant om behoefte te creéren?
Bedenk een aantal vragen die het probleem dat ze hebben, kan uitvergroten of bepaalde zaken die jouw klant
over het hoofd had gezien, duidelijk te maken.

Naast behoefte creéren moet er ook gepresenteerd worden en daarna wordt er afgesloten.

1. Welke zijn de grootste belemmeringen waarom klanten NIET van jou kopen?

2. Wat kan je zeggen zodat deze belemmeringen verwijderd worden?

. Creéer een management systeem

Welke taken die jij doet, brengen het meeste op?

Waar kruipt heel wat tijd in maar brengt jouw bedrijf niet naar de volgende stap?

Welke taken moet je delegeren?

START NU MET WERKEN AAN JOUW BEDRUF! [03]



D. Voorzie je op vaste tijdstippen tijd om aan jouw bedrijf te werken? Zo nee, wanneer plan je dit in?

E. Zijn er vaste tijdstippen om gestructureerde teammeetings te houden? Zo nee, wanneer plan je dit in?
Wat zal er worden besproken?

5. Beheer jouw cashflow

A. Wanneer moet jij jouw leveranciers betalen?

B. Wanneer betalen jouw klanten jou?

C. Hoe vang je deze cash gap op?

D. Een goede tool is het cashflow afschrift. Dit kan je gratis downloaden via deze link:
https://templates.office.com/nl-be/cashflowoverzicht-tm03107637

Vul het document in voor de afgelopen 3 maanden en maak vervolgens een prognose voor de komende
3 maanden. Zo zal je een goed idee hebben van waar je staat en wat je moet doen om jouw situatie te verbeteren.
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Optimaliseer aan de hand van
de 5 pijlers: praktische tips

Ondernemers zijn echte bezige bijen. Vaak hebben ze het zo druk dat ze geen stap terug
nemen om een overzicht van hun bedrijf te krijgen en bij te sturen waar nodig. Met andere
woorden: ze werken in hun bedrijf en niet aan hun bedrijf.

Alles begint met een concrete en
duidelijke strategie: waar wil jij naar-
toe en hoe plan je dat te doen? Een
strategie spreidt zich van jouw visie
tot de doelen die jij op korte termijn
wilt behalen.

Jouw visie is waar je binnen dit en tien
jaar wilt staan. Wat is de toekomst-
droom van jouw onderneming en
welke bijdrage wil je leveren aan de
maatschappij?

Als jij jouw visie klaar en duidelijk
hebt, is het belangrijk deze om te
gaan zetten naar doelen op drie tot
vijf jaar. Deze doelen zijn concreter
en je zal jouw KPI's of beter bekend
als de Key Performance Indicators
vaststellen.

Nadat je jouw doelstellingen op drie
tot vijf jaar duidelijk hebt gesteld
zal je deze gaan vertalen in doelen
op één jaar. Deze doelen zijn zeer
concreet en ook hier zal je gebruik
maken van KPI's. Tot slot ga je een
90-dagen actieplan opstellen zodat
je weet wat er binnen een korte tijd
bereikt moet worden.

Zoals je ziet, is het zeer belangrijk om
voldoende aan jouw bedrijf te werken,
want de grootste resultaten boek je
niet met hard werken alleen.

Dat zou zijn alsof iedereen de Ronde
van Vlaanderen kon winnen, als hij
maar hard genoeg trapte. Denk eerst
even na over je groeistrategie.

Hoe doe je dat concreet? Er zijn drie
variabelen die je kunt verhogen om te
groeien:

1. Je aantal nieuwe klanten;

2. Je transactiewaarde per klant;

3. Het aantal aankopen per klant.

Met die variabelen wordt Dbij-
voorbeeld 33% meer omzet halen
behoorlijk eenvoudig:

1. Verbeter je marketing
voor 10% meer klanten.

Nieuwe klanten vind je altijd via mar-
keting, dus bekijk hoe je die kunt ver-
beteren.

Hoe presteert je online marketing
bijvoorbeeld? Ben je niet alleen
actief op sociale media maar genereer
je er ook nieuwe klanten mee? Doe je
aan direct mail en zo ja, wat kun je
daar nog verbeteren? Hetzelfde met
advertenties: wat doe je momenteel
en hoe kan het beter?

Als jij nu denkt: mijn marketing draait
perfect, kijk dan nog eens goed. Alle
bedrijven die ik tegenkom, hebben
nog marge om te groeien. ledereen
heeft ruimte om 10% meer nieuwe
klanten aan te trekken.
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2. Verhoog je gemiddelde
transactiewaarde met 10%.

Voor hoeveel euro verkoop je gemid-
deld per keer? Dat is je gemiddelde
transactiewaarde.

Ook die gaan we boosten met 10%,
bijvoorbeeld van 100 naar 110 euro.

Hoe doe je dat? Meestal niet door
botweg je prijzen met 10% te
verhogen - dan ontstaat de perceptie
dat je duur bent. Nee, je bekijkt waar
je waarde kan toevoegen. Waar je
een extra service kunt aanbieden. Of
kan je bepaalde producten bundelen?

Eén van mijn klanten verkoopt gras-
maaiers. Om zijn prijs te kunnen ver-
hogen, bundelde hij die machines met
accessoires: gehoorbeschermers, een
snoeischaar, handschoenen,....
Datpakketverkooptalszoetebroodjes
en levert hem 10% meer transactie-
waarde op.

3. Verhoog het aantal
aankopen per klant
met 10%.

Het is makkelijker om aan een
bestaande klant te verkopen dan aan
een nieuwe. En dus moet 10% meer
aankopen door bestaande klanten
ook wel lukken.

Hoe? Met een klantenkaart, bijvoor-
beeld. Je kan wie een tweede keer
komt al een korting geven. Of bied
klanten na hun aankoop een gerela-
teerd(e) product of dienst aan. Denk
maar aan hoe Amazon altijd sug-
gesties heeft voor jouw volgende
aankoop.
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Het resultaat:
33% omzetgroei!

Je ziet, een stijging van 10% op deze
drie gebieden kan elke ondernemer
realiseren. En kijk dan eens naar het
effect op je omzet:

Voor: 10 klanten kopen voor gemid-
deld 100 euro per keer. Gemiddeld
kopen ze twee keer bij jou: dat is
10*100*2 = 2000 euro omzet.

Na: 11 klanten kopen voor gemiddeld
110 euro per keer en ze kopen 2,2
keer bij jou: datis 11*110*2,2 = 2662
euro omzet.

Inderdaad: dat is een stijging van
33%.

Natuurlijk bepaal je zelf aan welke
knoppen je draait en hoeveel. Je kan
gaan voor een totale groei van 10%
maar ook van 50%. Het belangrijkste
om te onthouden: verschillende kleine
aanpassingen leiden tot flinke groei!



Genereer zelf waardevolle leads
door iets weg te geven

Hoe kom jij aan nieuwe klanten? Vooral via via?

Als je antwoord ja is, dan ben jij zoals
heel wat andere kmo's en zelfstan-
digen. Niet dat daar iets mee mis is,
integendeel. Maar je wilt er niet van
afhankelijk zijn. De realiteit is dat de
meeste bedrijven niet gezond kunnen
groeien van mond-tot-mondreclame
alleen.

Snelgroeiende bedrijven
doen aan leadgeneratie

Dat wil zeggen: ze benaderen proac-
tief mensen in hun doelgroep met de
bedoeling om ze klant te maken.

Hoe doe je dat? Ten eerste meestal
niet door leads te kopen. Dat zie ik
in de bouw vaak gebeuren maar dat
levert zelden waardevolle leads op.

Je kan natuurlijk reclame maken voor
je product of dienst. Maar dat spreekt
alleen de mensen aan die daar toe-
vallig op dat moment op zitten te
wachten. De mensen die een minder
urgente behoefte hebben, dat is een
veel grotere groep. Hoe benader je
die?

Werk met een weggever

Wat vandaag heel goed werkt om die
groep te bereiken, is een ‘weggever’.
Dat is een e-boek of een whitepaper
dat je doelgroep gratis kan down-
loaden in ruil voor hun e-mailadres.
Vervolgens volg je die contacten
op met een aantal mailtjes zodat ze
(hopelijk) klant worden.

Waar gaat je weggever over? Be-
denk eens welk probleem je product
of dienst oplost. Waar lopen mensen
tegenaan? Wat zijn valkuilen die ze
tegenkomen? Als je ervaring hebt in
een markt dan weet je wat de meest
gestelde vragen zijn. Jouw weggever
biedt een antwoord op één of meer-
dere van die vragen. Dat bouwt ook
aan jouw reputatie van expert.

Zo publiceerde een vochtbestrijder
waarmee ik werk een e-boek over het
herkennen en oplossen van vocht-
problemen. Op die manier genereert
hij vandaag zo’'n 150 leads per maand
- meer dan zijn salesteam aankan.

Besteed voldoende aandacht
aan je weggever

Een tip wanneer je een weggever
maakt: dit is de eerste indruk die
nieuwe contacten van jou krijgen,
dus ga professioneel te werk. Zorg
dat hij piekfijn geschreven en vorm-
gegeven is.

Zo nodig schakel je er een freelancer
of communicatiebureau voor in. Ja,
dat zijn kosten, maar het mooie aan
een goede weggever is: als hij er een-
maal staat, heb je er geen omkijken
meer aan. Dan kan je beginnen met
leads genereren zodat je weggever
zich binnen de kortste keren terug-
verdient.

Bonustip: gebruik een CRM

Wanneer je een groot volume aan
leads binnenkrijgt, is een CRM-
systeem eigenlijk onmisbaar. Wat dat
is? Het staat voor Customer Relation-
ship Management en je moet het
zien als een uitgebreid adresboek.
Een database met je contacten dus,
inclusief je leads en wat hun status is
op dit moment. Zulke systemen zijn
vandaag heel betaalbaar en enorm
tijdsbesparend!
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Creéer een gestroomlijnd salesproces

Niet alleen het genereren van leads verdient je aandacht - ook wat je ermee doet in het

verkoopproces dat volgt.

‘Verkoop’ heeft een negatieve
bijklank voor veel mensen maar dat is
totaal niet nodig. Verkopen is simpel-
weg ervoor zorgen dat iemand met
jou in zee gaat, zodat jullie er beiden
beter van worden. Je klant omdat
hij waarde haalt uit jouw product of
dienst, jij omdat je er winst mee
genereert. Verkoop is daarom mis-
schien wel de belangrijkste functie
binnen een bedrijff. Pak het dus
systematisch aan.

Stap 1: Leads kwalificeren

Eerst probeer je een lead zo goed
mogelijk te kwalificeren. lk zie helaas
veel bedrijven heel wat tijd investeren
in leads die uiteindelijk niets aanko-
pen. Dat kan je voorkomen door een
aantal dingen te checken. Zit je in
b2b, kijk dan eens op Trends Top. Zit
het bedrijf niet in slechte papieren?
Surf ook eens naar de website om
meer te weten te komen.

In b2c raad ik soms aan om mensen
eerst even te leren kennen via mail
of telefoon. Stel, je verkoopt luxe
vastgoed. Wil iemand dat mooie
pand bezoeken met een echte koop-
intentie?

Of gewoon om het eens van binnen
te zien?

Stap 2: Het verkoopgesprek

Bij een goede lead is de volgende
stap vaak het plannen van een
verkoopgesprek. Zorg dat je dat ook
systematisch aanpakt. Verkoop is een
kunst en hoe je het precies aanpakt,
verschilt per sector en per product
of dienst. Een vuistregel is wel altijd
dat je vooral heel goed luistert. In een
geslaagd verkoopgesprek is de klant
veel meer aan het woord dan jij. Pas

als je iemands behoeftes goed kent,
kun je ook een geschikt aanbod doen.

Stap 3: De offerte

Veel ondernemers maken een offerte
op maat. Verzeker je er eerst van
dat je klant serieus op zoek is. Ik zie
teveel ondernemers een dag kostbare
tijd in een offerte steken, om daar-
na te moeten constateren dat hun
prospect maar aan het prijs-shoppen
was.

Een simpele manier om te testen hoe
serieus een prospect is: vraag hem
wanneer het past om de offerte langs
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te brengen. Wie dan zegt ‘zet het
maar op mail’, die heeft niet veel in-
tentie om echt klant te worden.

Een paar aandachtspunten wanneer

je een offerte maakt:

e Doe hem zo snel mogelijk de
deur uit.

e Een offerte is een verkoop-
document. Zet er niet enkel de
prijs op maar kader je aanbod
in een verhaal op basis van het
verkoopgesprek.

e \Volg offertes altijd op. Zeg bij
het versturen of brengen van je
offerte ook wanneer je precies
gaat bellen om op te volgen. (Ook
hier komt een CRM erg van pas!)

Wanneer maak je beter geen offerte
op maat? Als je producten goed-
koop zijn of je winstmarges laag. Met
de tijd die je in een offerte steekt,
verbrand je je marges. Beter werk
je dan met standaard prijzen per
product of productpakket, zodat je
offertes in een handomdraai gemaakt
zijn.



Maak een plan om nooit
zonder cash te vallen

Als ik ondernemers vraag: ‘Wat gaat er fout in je bedrijf?’,
dan is dat heel vaak de cashflow.

Ondernemers kijken graag naar hun
resultatenrekening, dus naar wat
er gefactureerd is. Maar dat vertelt
je weinig over hoeveel geld er op
je bankrekening staat. En daarmee
moet je je personeel, leveranciers en
kosten betalen.

Mijn advies: maak een
cash-planning

Bereken eens wat er de komende
zes maanden binnenkomt en wat er
buitengaat aan cash. Baseer je daarbij
op de afgelopen zes maanden. Wees
heel conservatief in je berekeningen.
Ondernemers hebben soms de neig-
ing om zich te snel rijk te rekenen,
bijvoorbeeld omdat ze een nieuwe
marketingtechniek gaan proberen.

Met zo'n cash-planning kun je actie
ondernemen om te voorkomen dat
je op zwart zaad komt te zitten. Die
acties kunnen zijn:

Je facturen nauwkeuriger opvolgen.
Niet het plezantste om te doen maar
het is cruciaal dat je goed bijhoudt
wie er te laat betaalt én dat je onmid-
dellijk een (vriendelijke) herinnering
stuurt.

Je facturatie automatiseren. Er is
vandaag heel betaalbare software
op de markt waarmee je je facturen
automatisch kunt opvolgen, o.a. door
gestructureerde mededelingen te ge-
bruiken.

Betalingstermijnen op elkaar
afstemmen. Je leveranciers moeten
betalen terwijl je klant dat nog niet
heeft gedaan: geen goed idee voor je
cashflow. Probeer het zo te regelen
dat de Dbetalingstermijn aan je
leveranciers langer is dat de termijn
die je je klanten oplegt.

Klanten om vooruitbetaling of
een voorschot vragen. Stel je bakker
eens voor om je pistolets over
60 dagen te komen betalen. Hij zal
raar opkijken! Waarom zouden jouw
klanten dat dan wel mogen ver-
wachten? |k geef toe: in sommige
sectoren heb je weinig keuze. Maar
een voorschot is vaak wel te onder-
handelen.

Je investeringen goed timen. Ziet
je resultatenrekening er goed uit?
Dan lijkt het misschien logisch om
nu die ene grote aankoop te doen.
Maar kan je cashflow dat wel aan?
Wanneer je geen planning hebt
gemaakt, heb je geen idee!

Tip: maak elke maand zo'n cash-
planning en speel kort op de bal. Zo
belangrijk is het om niet zonder cash
te vallen.
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Wees doordacht bij het aanwerven
en het managen van je personeel

Wil je een bedrijf creéren dat harder werkt voor jou dan jij voor het bedrijf?
Dan heb je een team nodig. En dan zul je de juiste mensen op de juiste plaats

moeten zetten.

Het aanwerven van de juiste mensen,
daar mag je niet licht over gaan. Want
als iemand toch geen match blijkt te
zijn met jouw bedrijf, dan levert dat
vooral gedoe op. Dit zijn mijn belang-
rijkste tips:

Wacht niet met aanwerven
tot het laatste moment

Wat ik vaak zie, is dat ondernemers
pas iemand gaan zoeken wanneer ze
echt niet meer anders kunnen. Dat is
zonde, want dan kun je niet rustig op
zoek gaan naar je ideale kandidaat.
Mijn advies is dus: begin goed op tijd
met aanwerven. Zo kan je kiezen uit
meer kandidaten en dus een betere
keuze maken.

Neem de sollicitatie-
procedure serieus

Ga niet alleen op je buikgevoel af.
Zorg dat een kandidaat bijvoorbeeld
drie mensen binnen je bedrijf ont-
moet, zodat je de beslissing niet al-
leen hoeft te maken. Een andere tip
is om een kandidaat een dag te laten
proefdraaien en hem of haar goed te
observeren.

Stuur je team —
het gaat niet vanzelf

Geschikte  kandidaat gevonden?
Mooi! Maar eigenlijk begint je
personeelsbeheer nu pas! Lang
niet alle ondernemers beseffen
dat: ze gaan ervan uit dat hun per-
soneel even gedreven is als zijzelf. In
werkelijkheid is het jouw taak (of
die van je manager) om je personeel
gemotiveerd te houden. Twee
elementen zijn heel belangrijk:

e Creéer een sterke visie en missie
waar ze zich bij kunnen aan-
sluiten. Zorg met andere woorden
dat je je waarden kent en dat je
weet waar je naartoe wilt. En
maak je werknemers daar voort-
durend bewust van, in team
meetings en in de dagelijkse
omgang.

e Spreektargets metjewerknemers
af. Dat gebeurt vaak al voor
verkopers maar ook met andere
profielen kan je afspraken maken
over het werk dat moet worden
geleverd. Afspraken werken altijd
beter dan individuele  ver-
wachtingen - die willen namelijk
nog wel eens van elkaar verschillen!
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Nog een laatste bedenking als het
over je team gaat. Sta je nog niet te
springen om vaste mensen aan te
werven, dan hoeft dat geen probleem
te zijn. Ook met onderaannemers en
freelancers kun je een team vormen.



Tijd om in
actie te komen!

MAAR WAAR BEGIN JE?

Ziezo: je kent nu de vijf pijlers van topondernemen.
En alle transformatie begint met informatie.

Maar pas door de principes toe te passen maak je
van je onderneming een absolute cashmachine.

Waar begin je? Waar ligt voor jou de snelste en grootste winst?
Dat ontdek je tijdens een gratis strategiesessie.

Tijdens deze strategiesessie ga jij samen met Jarno kijken:

e Hoe jij jouw bedrijf kan optimaliseren en maximaliseren;

e Waar je nu staat, welke opportuniteiten er zijn en met
welke valkuilen je rekening moet houden;

e \Waar je tegenaan loopt in het optimalisatieproces.

Daarnaast zal je vele nieuwe inzichten verwerven die van
enorme waarde zijn voor jou en jouw onderneming.

Meer info en een aanvraagformulier vind je op
jarnodesmet.be/strategiesessie-aanvraagformulier/

Wij kunnen alvast niet wachten om met jou aan de slag te gaan!

Ondernemende groeten,
Het Jarno De Smet Team

JARNO I DE SMET n o m
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