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Inleiding 
 
Met dit boek hoop ik zowel startende als bestaande ondernemers te helpen 
door mijn ervaringen als ondernemer en kennis te delen. De insteek van dit 
boek is vooral praktisch en praktijkgericht. Daarom wordt de theorie beperkt 
behandeld en nagenoeg meteen doorgeschakeld naar praktische en hopelijk 
herkenbare situaties. 
 
De voorbeelden, die in het boek staan, ben ik voor het grootste gedeelte in 
de  praktijk  allemaal  tegengekomen.  De  meeste  voorbeelden  betreffen 
klanten of kennissen. Soms zijn het situaties, die algemeen bekend kunnen 
zijn. En waar nodig, heb ik de voorbeelden er bij bedacht. 
 
Startende ondernemers kunnen dit boek gebruiken als een vertrekpunt voor 
hun onderneming. Als alle vragen zijn beantwoord en alle opdrachten zijn 
uitgevoerd,  heb  je  aan  het  eind  van  het  boek  een  weloverwogen 
ondernemingsplan. 
 
Bestaande ondernemers  kunnen dit boek gebruiken als naslagwerk en  zo 
misschien hun eigen kennis vergroten of vragen, die zij hebben, beantwoord 
zien. 
 
Daarnaast is het boek ook opgezet met een onderwijsdoel en kan het wellicht 
gebruikt worden in het beroepsonderwijs. 
 
Ik ben geen schrijver, maar  ik ben wel sinds 1996 een ondernemer en een 
ondernemer “doet”. Met vallen en opstaan heb ik dit boek geschreven en er 
zijn  ongetwijfeld  verbeterpunten.  Door  het  schrijven  heb  ik  echter  mijn 
kennis weer opgehaald en veel plezier gehad  in het ontwikkelen van een 
nieuwe vaardigheid.  
 
Ik hoop dat jullie net zoveel plezier hebben  in het  lezen van dit boek als  ik 
had in het schrijven ervan. 
 
 
Geertjan Groot 
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