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Noodmaatregel Overbrugging (NOW-5)

NOW-5 kan ten slotte van 17 mei 2021 tot en met 13 juni 2021worden  
aangevraagd.

Daarna waarschijnlijk geen nieuwe regeling meer

Bedrijven moeten op eigen kracht verder

Daarom NU actie ondernemen om straks niet in een faillissement terecht te  komen

Daarvoor een 3-daagse training met individuele coaching ontwikkeld om  sterk uit deze 
moeilijke tijd te komen



Active Case  
Management

ACCOUNTANT

Herstel bedrijven  
in zwaar weer

FINANCIERINGSMIJ



ACM helpt bedrijven in zwaar weer  naar 
een gezonde toekomst

Het coachen van de emoties van de ondernemer in  zwaar 
weer is het moeilijkst wat er is!!

Enkele voorbeelden van emoties

Gaat mijn bedrijf failliet?

Kan ik in mijn huis blijven wonen?

Is mijn huwelijk hiertegen bestand?

Hoe kom ik uit deze malaise?



Hoe kan ACM hulp bieden (1)?
Het herstellen van het vertrouwen in het  

eigen bedrijf in zwaar weer

Opkrikken van de eigen waarde van de onderneming in  zwaar weer

Zelfvertrouwen weer terugkrijgen

Ondernemer moet weer rationeel gaan denken zonder
emoties. WEG VAN DE EMOTIES

Hoe krijg ik weer omzet?



Hoe kan ACM hulp bieden (2)?
Het herstellen van het vertrouwen in het  

eigen bedrijf in zwaar weer

Hoe krijg ik weer omzet

Klantenanalyse

Welke klanten zijn omgevallen

Welke klanten zijn overgebleven –toepassing 80-20 regel

Welke omzet gaat hiermee gepaard

Welke invloed heeft deze omzetdaling op de kosten en  brutowinst

Welke veranderingen in de markt zijn er na de crisis

Breng de markt opnieuw in beeld



Hoe kan ACM hulp bieden (3)?
Het herstellen van het vertrouwen in het  

eigen bedrijf in zwaar weer

Waar staan we na de crisis?

Is er nog behoefte aan mijn product?

Hoe onderscheidend is mijn product nog?

Sterkte/ zwakte analyse van je onderneming

Kansen en bedreigingen –vanuit de markt gezien

Strategische visie ontwikkelen

Nieuw ondernemersplan opstellen

Financieel plan (Accountant)

Herfinanciering (Financieringsmij)

Marketing visie nader invulling geven



Hoe kan ACM hulp bieden (4)?
Het herstellen van het vertrouwen in het  

eigen bedrijf in zwaar weer

Wat is de situatie van de medewerkers

Mensen in de gelegenheid stellen hun verhaal te doen

Een nieuw elan ontwikkelen

Een boost geven aan de arbeidsvreugde

Nieuwe doelstellingen

Wij gaan er weer voor



Uitvoering en realisatie
Fase 1 – actuele situatie  

Fase 2 – na de crisis

Fase 1

Is er momenteel al sprake van paniek?

Is er behoefte aan ondersteuning van Active Case Management?

Is er behoefte aan ondersteuning van Accountant?

Is er behoefte aan ondersteuning van Financieringsmij?

Fase 2

Workshops

1 op 1 gesprekken

Teambuilding

Enz.



Invulling geven aan CANVAS Model

Aan de hand van het CANVAS Model wordt de onderneming opnieuw in  beeld gebracht

Het onderscheidend vermogen zal een belangrijk onderwerp hierin zijn

Hoe wordt uitvoering gegeven aan de conclusies uit het CANVAS Model

Implementatie



Key partners
Waardevolle partners

Key activities
Kernactiviteiten

Value propositions
Waardeproposities

Customer segments
Klantsegmenten

Channnels
Kanalen

Revenu streams
Inkomstenstromen

Wie zijn je belangrijkste
partners

Wat zijnde belangrijkste  
activiteiten in je bedrijf

Denk aan:
• Onderhoud van be-

staande klanten
• Werven van klanten
• Product onderschei- dend 

t.o.v. concurrent
• After sales service

Key resources
Hulpbronnen

Welke hulpbronnen heb  je 
nodig, denk aan:

computers/camera’s /  
Printers / mensen /  
intellectueel eigendom  etc

1. Wat is de onderschei-
dende waarde van  het
bedrijf

2. Wat zijn de verschillen  
met je concurrenten

1 Breng in beeld:
de diverse kanalen  zoals 
logistieke /ver- koop / 
administratieve  kanalen

2. Behoeft dit verbetering

Customer relationships
klantrelaties

1. Wie zijn je klanten
2. Hoe onderhoud je

de relatie met je

3. klanten
3. Hoe bewerk je je  

klanten
4. Pas de 80-20 regel  

toe

1. Wat is jouw doelgroep
2. Aan welke klanten  

kun je leveren

Cost structure
Kosten structuur

1. Hoe ziet de kostenstructuur eruit.
2. Welke kosten zijn vast(bijv. bedrijfspand / machines)), wat zijn  de 

variabele kosten (loonkosten)
3. Waar is nog schaalvoordeel behalen in het bedrijf,  

bijvoorbeeld beter benut van machines
4. Waar zijn besparingen nodig

1. Geef per klantsegment aan waar de inkomsten nu en in  de 
toekomsten vandaan komen

2. Hoeveel klanten heb je nodig /
3. Hoeveel omzet heb je nodig om winst te maken
4. Is je prijsstelling goed

9 Bouwstenen Model



Key partners
Waardevolle partners

Key activities
Kernactiviteiten

Value propositions
Waardeproposities

Customer relationships
klantrelaties

Customer segments
Klantsegmenten

Channnels
Kanalen

Revenu streams
Inkomstenstromen

• Commissaris
• Exporteur Europallets  

Oekraïne
• Active Case Management
• Financier
• Accountant

• Produceren van pallets  
o u dn i e u w

• Verkoop Europallets
• In- en Verkoop van  

gebruikte pallets
Korte termijn
• Kwaliteit boven kwantiteit
• Tevredenheids enquête
• Feestelijke opening
• Flyer etc.

Key resources
Hulpbronnen

• Medewerkers
• Productieapparatuur
• Nieuwe soort pallets
• Computer en hardware
• Administratie

• Diepgaande kennis  
palletbranche

• Snelle leveringen –
vandaag gebeld
vandaag of morgen  
geleverd

• Persoonlijk contact af-
nemers

• Prijsstelling concurrerend
• Pallets staan vnl. droog  

opgeslagen

• Distributiekanaal –eigen

heftrucks en 2vrachtauto’s
• Verkoopkanalen –

persoonlijk en telefonisch
• Content Marketing
• Opstarten online bestel-

lingen
• Middels up to date website  

administratie

• Direct 30 koester klanten  
bezoeken

• Overige klanten screenen  op 
groei en bezoeken

• Content marketing  
invullen

• Open dag organiseren  voor 

‘koester’ ennieuwe  
klanten

❖ Directe klant
❖ De handel
❖ De particulier

• 30 ‘koesterklanten’  
realiseren 80% van  de
omzet

Cost structure
Kosten structuur

• Meerjarenbegroting –omzet jaar 2: 1.7 mln; . Inkwaarde 1 mln;  
BrutoWinst: 0,6 mln; Bedrijfsresultaat 161.000 euro

• Omzet/Brutowinst/kosten/netto winst per 4 weken
• Liquiditeit volgen per week
• Dagelijks omzet rapportage incl. begroting en cumulatief

• Klanten en nieuweklanten betalen binnen afgesproken betalingstermijn
• Strak betalingsschema en debiteurenbeheer
• Regelmatig klanttevredenheid toetsen om inkomensstroom te  

waarborgen
• Na 4 jaar Vreemd Vermogen afgelost (Na 1 jaar winst 58.000 euro;
• Na 2 jaar 112.000 euro netto winst

Business model voor een palletbedrijf – CANVAS MODEL – input voor een ondernemersplan



DAG 1- plenair

Iedereen doet zijn verhaal over zijn bedrijf

In tweetallen wordt doorgevraagd over elk bedrijf aan de hand van een korte vragenlijst

Rapportage vindt plaats

Eerste conclusies uit de rapportages

CANVAS Model wordt uitgelegd

Onderscheidend vermogen van een bedrijf

Huiswerk voor de volgende keer wordt gegeven



DAG 2- plenair

Rapportages van elke deelnemer over de invulling van het CANVAS Model

Discussies over en weer

Conclusies n.a.v. de discussies

Input voor het maken van een strategisch plan

Korte inleiding door de accountant en financieringsmij

Uitleg wordt gegeven over een strategisch plan en huiswerk



DAG 3- plenair

Hoe krijg ik klanten –NETWERKEN

Gebruik van Social media –door media specialist

Brainstormen met elkaar hoe klanten worden gekregen

Onderwerpen ingebracht door de deelnemers

Afsluiting workshops



Individueel

Op verzoek van elke deelnemer kan individuele coaching plaatsvinden door coaches  van Active Case

Management

Nazorg kan ook individueel plaatsvinden



Samen klaar  
voor de  
toekomst

ACCOUNTANT

FINANCIERINGSMIJ


