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Executive Summary

. Ondanks een gedegen media campagne zijn de DNA-cleg niet of nauwelijks
bekend onder het brede publiek. Het gebruik ervan wrdt vooral gestimuleerd
door de erkende adviseurs. Gezien het belang van dekale” adviseur zijn ook
onder de adviseurs veel te weinig erkenningen (318 totaal). De maatregel zou
dus moeten ondersteund worden door een commerci&®mmunicatiecampagne
naar beide groepen, ic de adviseurs die kunnen enkd worden en de pre-starters.
Uit onderzoek blijkt dat boekhouders/accountants dor meer dan 90% van de
starters worden geconsulteerd als eerstelijnsadvise Ook bij de DNA cheques is
het administratief en financieel advies veruit de elangrijkste categorie. Er zijn
echter aanwijzingen dat in de meeste gevallen de ékhouder/accountant de rol
van doorverwijzer voor ander advies niet speelt. Hefeit dat meer dan 50% van
de adviezen in het domein “strategie en organisatidovendien geleverd worden
door één organisatie versterkt het vermoeden dat @woverwijzing een reéel
probleem vormt. Gezien het belang van boekhoudersfaountants, sociaal
secretariaat en — in mindere mate — advocaten alsmstelijnsadviseurs moet
nagedacht worden of deze personen in ruil voor erkming geen (verplichte?)
opleiding moeten kunnen voorleggen in bedrijffsbeheeom hun taak als
doorverwijzer in de domeinen die niet financieel/athinistratief/fiscaal zijn
optimaal te kunnen uitoefenen. Misschien moeten zgok daar een incentive voor
krijgen. Het systeem van erkenningen wordt trouwensls zeer positief ervearen.
De gegevensregistratie van personen die gebruik mak van DNA cheques moet
sterk verbeterd worden wil men in de toekomst een dier zicht hebben op de
bereikte populatie. Ook indien een output of impaaneting van de maatregel in
de toekomst wordt gedaan is het nodig om een linkethebben tussen de
natuurlijke personen die een aanvraag doen en hun ventuele
ondernemingsnummer bij oprichting.

Bijna alle ondervraagden hadden na gebruik van de heques ook effectief een
zaak opgestart of waren dit van plan te doen in de/olgende maanden. De
cheques zijn dus duidelijk effectief, alhoewel hatverdreven zou zijn om hier een
oorzaak-gevolg relatie aan te koppelen. Alle ondergagden zijn het er wel over
eens dat de cheques ondernemerschap in een positiifglicht stellen en zelfs
indien het al of niet toegang hebben tot dit geldelcruciale beslissingsfactor is om
een zaak op te richten, dan nog is het beleid eerexr geapprecieerde positieve
stimulans naar de would-be ondernemer.

De DNA cheques onder de huidige vorm bereiken de égniddelde” ondernemer.
Dit is zeer positief indien de maatregel bedoeld is om het
ondernemerschapsklimaat in Vlaanderen te stimulerenMen moet er zich echter
van bewust zijn dat ondernemerschap niet automatisc leidt tot economische
groei op macro-niveau, wel tot een dynamisch maatsappelijk stelsel. Voor
economische groei zorgt slechts een zeer klein gelle van de starters, met name
diegenen die een groeiambitie hebben bij opstart edeze groeiambitie laten
resulteren in export of als facilitator van exporteende Vlaamse bedrijven
optreden. Deze — statistisch kleine — categorie midavoor zover wij kunnen zien,
geen gebruik van DNA cheques. Er kunnen hier tweeptbssingen voor worden
geformuleerd: enerzijds de eerstelijnsadviseurs bet opleiden omtrent de
mogelijkheden. Anderzijds voor de groei-bedrijven en specifiek mechanisme



Evaluatie DNA Cheques : Mei 2005

opzetten waarbij DNA-cheques passen, naast adviestfues, het
innovatiefonds, ...
. Het bedrag van 5010 Euro is ruimschoots voldoende no kosten van
financieel/administratief advies te dekken en zelf@san de hoge kant. Meestal
wordt dit maximumbedrag dan ook niet opgebruikt. Daartegenover staat dat
voor marktonderzoek of strategisch advies dit bedrg ruimschoots onvoldoende
is. Ook hierin schuilt weer de tegenstelling tussengroeigeoriénteerde
ondernemingen en anderen. De eerste categorie heefielal nood aan een andere
vorm van advies dan de laatsten. Qua grootte van deag vallen DNA-cheques
een beetje tussen beiden in. Het maximumbedrag zogerust wat kunnen
verlaagd worden indien de doelstelling is het algeeme ondernemersklimaat te
stimuleren.
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1. Perceptie en probleemstelling

a. De dna-cheque: kenmerken van het instrument en kerncijfers

Op 23 april 2004 keurde de Vlaamse Regering hatibg®ed betreffende de starterscheques
voor prestarters. Het werd verder uitgevoerd menheisterieel besluit van 19 mei 2004.

De dna-cheques maken onderdeel uit van het ActiePladernemen waarmee de Vlaamse
overheid op verschillende manieren het ondernerapsail stimuleren. De dna-cheque is
bedoeld als de eerste financiéle stimulans vooamehdie van plan is een zaak op te starten
of over te nemen. Dna-cheque staat voor Durf-NaidglvDeze cheque maakt professioneel
advies goedkoop voor personen die de stap willegewa

Met dit cheque-instrument kan meer bepaald eerurgkupersoon die geen koopman is of

die geen zelfstandig beroep uitoefent en die eelermeming wil oprichten of overnemen in

het Vlaamse Gewest advies inkopen bij een erkeddiesinstantie tegen gereduceerd tarief.
Onder advies wordt verstaan schriftelijke, spekdie waardevolle en toekomstgerichte

raadgevingen en aanbevelingen en studies. Eenderlaatviesinstantie is een onafhankelijke
private dienstverlener die geheel of gedeeltelgkmecialiseerd is in het in kaart brengen en
onderzoeken van problemen betreffende het bednijtsioneren die vervolgens passende
acties kan aanbevelen en kan helpen met de imptatreeervan, en die door de minister

wordt erkend voor het systeem van de Vlaamse statlteques.

Kenmerken van de dna cheque:

e 1 dna-cheque = 30 euro

* de Vlaamse overheid betaalt 75%, de prestartealhet@ overige 25 %

* maximum per kalenderjaar = 167 dna-cheques of (5e@ito)

» dna-cheques moeten gebruikt worden bij een erkaddiesinstantie

« dna-cheques moeten eerst uiterlijk binnen de 1émag afsluiten van een contract met
een erkende adviesinstantie gereserveerd worden

» de verstrekking van het advies mag pas starter masgrvering van de cheques

» de prestarter moet minstens 10 cheques van 3Qesgoveren en bestellen

* dna-cheques kunnen enkel worden gebruikt voor tidibg van de factuur (exclusief
BTW)

» de advieskosten exclusief BTW moeten minstens 800 leedragen

* aan de dna-cheque is een uitgiftedatum verbonden

* dna-cheques moeten gebruikt worden als betaalmimdeén 14 maanden na
uitgiftedatum

Dna-cheques kunnen gebruikt worden door natuuniggesonen:
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» die een onderneming willen opstarten of overnemdret Vlaams gewest
» die geen koopman zijn en geen zelfstandig beradepfeinen

De dna-cheques kunnen gebruikt worden voor schikite specifieke, waardevolle en
toekomstgerichte raadgevingen en aanbevelingenarndrthoudend met de opstart of
overname van een onderneming zoals:

» Haalbaarheidsstudies met het oog op de opstad ofedrname van een onderneming.
» Alle adviezen die tot doel hebben om een onderngmmmte starten zoals:
» Juridisch advies, bvb. voor oprichting van een wenschap, geschikte
ondernemingsvorm, enz...
* Milieuadvies, locatieadvies
» Boekhoudkundig advies of advies inzake aanwervalgwerknemers
* Begeleiding bij opstelling van een businessplan

Deze en meer info Dbetreffende de dna-cheque is gtere vinden op
http://www.vlaanderen.be/NASApp/cs/ContentServegepame=MVG_AEO_PC/Page/Sho
wPage&id=1078417551748&diviIK=1079095957054&loggedio#9

De dna-cheques zijn nog maar in voege sinds jur®4200ndanks een gedegen
mediacampagne blijkt de kennis rond deze beleidsegel ondermaats te zijn bij de
beoogde doelgroep. Er is ook weinig cijffermaterizdchikbaar.

Actueel bestaat de dnacheque 7 maanden. Hiernarvaolg belangrijkste kerncijfers van de
maatregel (situatie van 16/12/2004):

MAAND |Aantal Aantal Aantal
Goedgekeurde [geregistreerd Gereserveerd
e
Reservaties  |adviesverstrekkers |Cheques
jun/04 4 579 217
jul/o4 12 67 993
aug/04 35 1 3739
sep/04 43 170 3436
okt/04 60 50 4864
nov/04 54 18 4174
dec/04 58 0 5311
TOTAAL 266 885 22734

b. Kernvragen van de administratie

De onderzoekers worden gevraagd hun wetenschdppetierbouwde visie te geven over de
beste aanpak voor de begeleiding van kandidaatroeohers.

Vraag 1 - Geniet een vraaggestuurde aanpak de voalr, of eerder een
aanbodgerichte?Wanneer men, in tegenstelling tot de cheques,odekeur zou geven aan
een aanbodgerichte aanpak, hoe dient dit dan ls¢&¢ be gebeuren? De aanbodzijde is zeer
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gevarieerd; Vlerick, BAN, Ondernemingsplanwedsirijdnizo, Voka, etc. Welke zijn de
kwaliteitsvolle initiatieven in Vlaanderen?

Vraag 2 — Schuilt er gevaar tot misbruik in het hudige systeem wegens het zowel privé
als publiek invulbaar zijn van het advies? De intermediairen zoals de adviesverstrekkers,
bedrijfsrevisoren fiscalisten e.d. bieden advias @a aanvaarden voor hun diensten de dna-
cheques. Dna is namelijk regulier advies, dat zoprélé als publiekelijk kan ingevuld
worden. Hierin schuilt een vergroot risico voor brisken.

Vraag 3 — Waarom blijken de dna-cheques minder aate slaan dan de adviescheques?
Zijn er hiervoor inhoudelijke, structurele of communicatie-technische redenen?De
markt van de dna-cheques heeft zich op korte tarstgrk ontwikkeld. Dankzij de soepele
overstapmodaliteiten tussen advies en dna zijn watlkerkende adviesverstrekkers op beide
segmenten actief. De vraagzijde laat het echtestreddt afweten. Waar bij de adviescheques
het omvangrijke contingent na zes maanden in 20ég! witgeput, is dit van de dna-cheques
amper aangesproken. Nochtans is het budget slealitgo hoog (7,4 versus 15 miljoen euro)
terwijl anderzijds de doelgroep potentieel als graag worden bestempeld.

Vraag 4 — Zijn er specifieke redenen waarop de klaseke mediacampagne haar doel
heeft gemist?De maatregel werd begin juni 2004 gelanceerd raptperscampagne in de
geschreven pers (kranten en tijdschriften). De @@ne was klassiek te noemen in deze zin
dat ze vergelijkbaar was met deze gehanteerd veaddiescheque, de groeipremie en de
ecologiepremie. De vraag dient gesteld of gegewematlgroep van de dna-cheques deze
campagne en de maatregel op zich de meest adegasit®e cijfers doen vermoeden dat dit
niet het geval was.
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2. Methodologie en aanpak

De aanpak bestond uit drie bewegingen. Eerst wamchaalyse uitgevoerd op de databank en
het cijffermateriaal dat bij de Vlaamse Overheidieschikking was. Op basis daarvan en op
basis van een korte studie van bestaande wetensalhikg analyses ter zake, werden een
aantal assumpties gemaakt en twee vragenlijsteastgld om een steekproef van klanten en
adviseurs te bevragen over hun tevredenheid overdha-systeem. Het betrof dus een
kwalitatief (en niet kwantitatief) stakeholderonzieek, waarbij we de verschillende
belanghebbende partijen van het systeem hebbeadgglrDit laatste gebeurde dus zowel
aan de vraag- als aan de aanbodzijde. Er werd gewet diepte-interviews en geschreven
enquétes. Tenslotte werd een vergelijking gemaakt enkele buitenlands initiatieven en
werden de aanbevelingen op kernachtige wijze gefla®end.
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3. Stap 1 — Analyse van de dna-databank en vergkling met de adviescheque
databank.

De bedoeling van deze preliminaire analyse was deken naar eventuele opvallende
verschillen tussen de dna-cheques en de adviesshegwel wat betreft de aanbodzijde, als
wat betreft de vraagzijde. Dit in het licht van ketwerven van inzichten in het waarom van
de merkelijke verschillen in succes tussen beid&iieven.

De dna-cheques onderscheiden zich van de adviaseheg volgende punten:

- waar bij adviescheques de klant een ondernemisrds, bij de dna-
cheque de kandidaat-ondernemer;

- waar bij de adviescheques enkel gespecialiseelidsaovaanmerking
komt voor steun, is dit bij de dna-cheque ook migigebor regulier
advies;

- waar de interventie vanwege de Vlaamse overheidebgdviescheque
50% bedraagt, beloopt deze bij de dna-cheque 75%;

- waar het contingent cheques per klant in het $tedsede
adviescheques 820 eenheden bedraagt, is dit bpaleheques 167
eenheden;

- voor wat betreft de erkende adviesinstanties i®egang tot het stelsel
voor de geinteresseerde adviesverlener identied migzondering: een
erkenning als lid van een beroepsorganisatie nretleentologische
code waarbij de beroepsorganisatie of het berdemdrwerd onder de
bepalingen van de kaderwet van 1 maart 1976 téementering van de
bescherming van de beroepstitel en van de uitagjeran de
dienstverlenende intellectuele beroepen of, birgleldaaraan, via een
(bijzondere) wet, geeft normaal toegang tot hdsskeonder
supplementaire verplichting.

We beschouwden enkel de opsplitsing naar hoofddant@nderstaande tabel geeft een
overzicht van de diverse hoofddomeinen die gedektien door de dna-cheques.

Hoofdomein DomeinID
Informatica & Informatiesystemen 1
Technologieen & Technieken 6
Administratie & financién 13
Marketing, Communicatie & Sales 23
Organisatie 31
HRM 43
Strategie & Management 55
a. DNA cheques

a.l. Aanbodzijde

In totaal komen er in de ons aangeleverde dataBaBkerkende instanties voor, voor het
leveren van advies via DNA cheques. De gemiddeld@ntie verstrekt advies in ongeveer 3
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hoofddomeinen. Wanneer we kijken naar het aansthainties per hoofddomein dan zien we
een licht overwicht voor Strategie & ManagementAeiministratie & financién (elk + 20%).
Het minst vertegenwoordigd zijn instanties die adwerlenen in de domeinen Informatica &
Informatiesystemen, Marketing, Communicatie & SaasTechnologien & Techniek (elk £
10%). Toch kan men stellen dat er voor elk grootiestlomein er in dezelfde grootorde
adviseurs voor handen zijn. Er zijn per domein meins 75 verschillende instanties
beschikbaar. Voor bepaalde gespecialiseerde amvikikt dit veel. Voor meer standaard
startersadvies, zoals boekhoudkundig en finan@deles kan men zich echter wel vragen
stellen bij de genoegzame geografische spreidinge¢ivoldoende aantal adviseurs. Als we
kilken naar het succes van precies dit soort adisesellicht het potentieel daar nog totaal
niet benut.
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a.2. Vraagzijde

Er werden in totaal 62.886 DNA-cheques uitgeschreasmr 762 projecten uitgevoerd bij 682
klanten. Dit wil zeggen dat slechts 1,8 miljoenceuan de 7.4 miljoen euro werd gebruikt.

Op onderstaande figuur is duidelijk te zien datleetiwendeel van de adviezen zich bevinden
in het domein van administratie en financién. Imsoge domeinen, zoals bijvoorbeeld HRM
en Informatica & Informatiesystemen, werden tothgaen bijna geen projecten uitgevoerd.
Er lijkt geen rechtstreeks verband te bestaan métniet voldoende aanwezig zijn van
adviseurs, vermits er toch even groot aantal adigséer beschikking is de domeinen die
minder goed scoren dan in deze die goed scoren.

Aantal gewaagde adviezen
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Wanneer we het hoofddomein Administratie & Financw&rder uitsplitsen stellen we vast
dat toekomstige ondernemers vooral raad inwinned bmekhouding (45%), financién (17%)
en fiscaliteit (12%). Dit ligt volledig in lijn ntede resultaten van voorgaand onderzoek
uitgevoerd door het Steunpunt Ondernemingen, Oedezrschap en Innovatie (Starterboek,
2005). Uit dit onderzoek blijkt dat meer dan 90%n\de starters in eerste instantie advies
zoekt bij de boekhouder. Het sociaal secretarinatiee advocaat volgen met iets meer dan
70% op respectabele afstand. De meest toegankelgistelijnsadviseur is dus duidelijk de
boekhouder/accountant, die financieel en andereadyeeft. Uit de databankgegevens is het
niet duidelijk in hoeverre die eerstelijnsadviseak doorverwijst naar andere. Het feit dat
zeker niet altijd het maximaal aantal cheques wadhgevraagd per project lijkt te
suggereren dat de doorverwijzing niet plaatsgrijpt.

Technologieprojecten blijken in bijna de helft @& gevallen milieuadviezen te zijn voor de
landbouwsector. Slechts in een heel beperkt aaygahllen worden andere technische
adviezen die raken aan de kern van de bedrijfsttimet de cheques gefinancierd.

Interessant is verder te kijken naar de chequgsfgroatio per hoofddomein. Hiermee
bepalen we het relatief belang van een project deorkijken hoeveel cheques het
vertegenwoordigt. Een ratio van 1 wijst erop ddtheofddomein gelijk vertegenwoordigd is
in zowel het aantal projecten als het aantal veoeiDNA cheques.

Cheques/project
Hoofdomein ratio*
Informatica & Informatiesystemen 1
Technologieen & Technieken 1,333
Administratie & financién 0,932
Marketing, Communicatie & Sales 1
Organisatie 1,5
HRM 1
Strategie & Management 1

*Deze ratio toont het verschil aan tussen besteideleten vs aangevraagde projecten. Een ratio vam de
€én toont aan dat er relatief meer middelen zigtde®l dan het aandeel in de projectaanvragen. Misre
woorden, hoe hoger de ratio, hoe groter de gendedalojectgrootte in het domein.

Uit de tabel leiden we af dat projecten in de domei Technologieén & Techniek en
Organisatie de grootste zijn. Dit lijkt enerzijdsrband te houden met het groot overwicht
aan eerder dure procedures voor het bekomen varmédmuvergunning bij het domein
Technologie en Techniek.

Bij het domein Organisatie blijkt 50% van de adeilezbij eenzelfde organisatie te zijn

genomen en systematisch voor het maximale bedragdgacheques. Deze adviseur blijkt

echter een netwerkorganisatie te zijn die een paldtet aan adviezen verleent. Dit kan aldus
een vertekend beeld geven over het relatieve belanglit of andere domeinen.

a.3. Enkele markante bevindingen.

e 123 erkende adviesinstanties op een totaal vanh&b®en nog nooit een project
uitgevoerd. Dit kan deels worden verklaard doorfagtdat een aantal instanties pas
later werden erkend.

11
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* Meer dan 80% van de actieve adviesinstanties hewfider dan 5 projecten
uitgevoerd.

 De 10% “beste” instanties vertegenwoordigen meer %290 van alle aangevraagde
adviezen (383 projecten op een totaal van 762).

* Over de aard en ambitie van de aanvragers vatteudatabank niets af te leiden. De
databank geeft spijtig genoeg geen enkel inzichtetk soort bedrijven de aanvragers
op het oog hebben: noch wat betreft de sector aradliviteiten, noch naar de
groeiambities die de ondernemers hebben. Het werdeker aanbeveling met het oog
op het verder verwerven van inzichten in de sanedimgj van de doelgroep en het
uitbreiden van de mogelijkheden tot het sturen rervaeer gegevens te verzamelen
via de aanvraagprocedure.

* In de databank blijken ook af en toe onnauwkeudghete sluipen wat betreft het
domein van het advies.

b. Adviescheques

b.1. Aanbodzijde

Voor het verstrekken van advies met behulp van ésiwheques zijn er 487 instanties
bevoegd. Gelijkaardig aan de situatie bij DNA chesjukan men terecht voor advies in
ongeveer 3 hoofddomeinen per instantie. Opnieuw we licht overwicht voor de advies
instanties op het domein van Strategie & Manager@e20%). In tegenstelling tot de DNA
cheques is het hoofddomein Administratie & Finandiét minst vertegenwoordigd (+ 10%).
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b.2 Vraagzijde

In totaal werden er 8150 adviezen aan 5431 vefend# ondernemingen gegeven met
behulp van Adviescheques. Dit aantal projecten egemwoordigt in totaal 1.970.201
cheques. Opvallend, meer dan 40% van de adviegeimziet domein van Technologieén &
Technieken. Administratie en financién kent eerdeeminiem impact. Dit betekent wellicht
dat de boekhouders en accountants niet op dezelfpigpende manier meespelen bij het
adviseren van ondernemingen in de groeifase. blirgaand onderzoek (zie Start 2003)
kwam deze tendens ook reeds naar voor. Na opssam g@ndernemingen, ook jonge,
gemakkelijker op zoek naar meer gespecialiseerteaddn wagen zij zich ook gemakkelijker
aan het inroepen van bijvoorbeeld consultants.wijgt wellicht op een verschuiving naar
meer strategisch denken na de opstart en/of tegtteigroblemen bij opschalen. De analyse
van de adviescheques behoort echter verder niatetapdracht. In elk geval blijkt uit de
gegevens ter beschikking in de dna-databank, zaeluit voorgaand onderzoek dat de
modale starter toch steeds bij de boekhouder heDmtvraag is daarbij natuurlijk of dit
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evenredig geldt voor alle soorten ondernemingen.gBgevens laten echter niet toe een
segmentering te maken tussen de eenvoudige eersafinsa anderzijds de meer complexe
bedrijven in termen van ambitie of innovativiteEen vermoeden bestaat dat dit soort
bedriven ook in de pre-opstartfase behoefte hebl@am strategisch advies of
marktonderzoek. In de interview-fase wordt extrad@eht besteed aan deze groep voor zover
mogelijk.

Aangewaagde adviezen
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Interessant is ook hier te kijken naar de chequejqt ratio per hoofddomein. Hiermee
bepalen we het relatief belang van een project dmorkijken hoeveel cheques ze
vertegenwoordigt. Een ratio van 1 wijst erop dathmofddomein gelijk vertegenwoordigt is
in zowel het aantal projecten als het aantal veoeziAdvies cheques.

Cheques/project
Hoofdomein ratio
Informatica & Informatiesystemen 1,125
Technologieen & Technieken 0,81
Administratie & financien 1,25
Marketing, Communicatie & Sales 2
Organisatie 0,895
HRM 1
Strategie & Management 1,3

Uit bovenstaande tabel kunnen we afleiden dat dgeqgten in het domein van Marketing,
Communicatie & Sales veruit de grootste zijn. Dgoia voor Technologieén & Techniek en
Organisatie leren ons dat het vaak om kleine ptejegaat. In de interviewfase trachten we
ook na te gaan of het feit dat marketing-projectexestal zeer omvangrijk zijn ook een reden
is voor het niet aanvragen van dit soort adviesdnatcheques.

b.3. Enkele markante bevindingen.

* 29 erkende adviesinstanties op 487 hebben nog @eeoiproject uitgevoerd. Dit is dus
veel minder dan bij de dna-cheques.

* Bijna de helft van de actieve adviesinstanties (AT&eft minder dan 5 projecten
uitgevoerd.
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* De 10% “beste” instanties vertegenwoordigen ook meeer dan 50% van alle
aangevraagde adviezen (4169 projecten op een teaaB150)Dit loopt dan weer
wel gelijk. Dit suggereert dat de pro-activiteitnvde adviseur een grote rol speelt bij
het al dan niet aanvragen van cheques.

Over het algemeen valt dus bij deze analyse opbijlate adviescheques meer strategisch
advies wordt genomen, daar waar bij dna voorafihahcieel-administratief advies populair
is. Voor beide instrumenten zijn ongeveer eenkgealntal adviseurs voor handen, maar trekt
een kleine groep adviseurs het laken naar zichatag het niet dezelfde groep.
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4. Stap 2 — Kwalitatieve studie van de vraagzijde

a. Populatie en selectie van de bevraagde partijen

De gegevens van de administratie rond DNA chegates lenkel een geografische opdeling
van de klanten of een opdeling per domein toeb&yat immers enkel natuurlijke personen,

zonder een referentie naar het soort bedrijf. In gmoot deel van de gevallen bevat de
databank bovendien niet de contactgegevens vaardeager, maar deze van de adviseur of
de adviseur van UNIZO, die de aanvraag indiendeaam van zijn klant. Voor het bevragen

van de vraagzijde werd een opdeling gebruikt vapagrilatie naar soort advies.

Dit onderdeel heeft als doel een idee te krijgem ¢a mate waarin de aanvragers tevreden
zZijn over het initiatief, wat hun perceptie is owlr aard van het advies, over de mate waarin
het advies voor hen cruciaal en toepasselijk waes;, de toereikendheid van het bedrag en de
vlotheid van de procedure. Voor deze doelstellimg Wet bevragen per adviesdomein en het
zoeken naar overeenkomsten in het profiel en demwedn de ondernemer per adviesdomein
zeker een interessante leerpiste. Een geografidchtdicatie leek ons daarentegen niet nuttig.

Er werd eerst gewerkt met interviews binnen declellende categorieén.

De kandidaten werden ad random uit de lijst gelemtopgebeld. Zoals bij een kwalitatief
onderzoek gebruikelijk is werd verder gewerkt t@eh samenhangend beeld ontstond voor de
spelers in het betreffende domein.

Aanvullend werden ook schriftelijke vragenlijstemodgestuurd.
In totaal bekwamen we zo een respons van een 43 mamers.

Nogmaals dient te worden benadrukt dat hier op lkeealitatieve wijze is gewerkt. De 43
ondernemers zijn dus geen representatieve stedlgmataarnaar is in dit beperkte kader ook
niet gestreefd. Het aantal werd bepaald op basisigzogenaamde exploratieve data extrusie
methode. Dit betekent dat zolang nieuwe inzichtenden bekomen bij elk extra interview,
de steekproef wordt uitgebreid. Het selecterenadiitionele elementen stopt op het moment
dat repetitiviteit in de antwoorden optreedt. Deg@ens dienen om de cijfers die in de
voorgaande stukken zijn opgenomen te interpreteren.

b. Vragenlijst
De gebruikte vragenlijst werd bijgevoegd in bijlabe

c. Resultaten en inzichten

Over de domeinen heen vallen onmiddellijk een darg#ien op in de gesprekken met
potentiéle en reeds opgestarte ondernemers.

Vermeldenswaardig is om te beginnen dat meer ddmelfevan de ondervraagden hun zaak

reeds had opgestart. Bijna alle ondervraagden waeemog steeds van zin binnen de zeer
korte termijn.
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Teleurstellend dan weer was het profiel van de oratringen. Onder de 43, was geen enkele
ondernemer met een uitgesproken groeiambitie. ldebimen advies is zeer operationeel is
van aard en trekt dus alle soorten ondernemerd-rieit dat heel veel administratief advies
hulp blijkt te betreffen bij het in orde brengemvaapierwerk staaft dit vermoeden. De DNA
cheques worden echter niet gebruikt om assumpéegabn testen van een ambitieus
bedrijfsplan. Slechts bij uitzondering wordt er dapdan nog verder gekeken dat het
uitrekenen van een financieel plan. Zelfs onderdoghein ‘marketing’ en ‘strategie’ bleken
dikwijls gewone administratieve of juridische adiea te vallen.

Slechts een enkele ondervraagde had op basis vauVies afgezien van de opstart. Dit kan
betekenen dat de meeste ondernemers vrij zekevanijmun stuk. Dat blijkt ook uit een ander
onderdeel van het interview waar de deel van deerema@agden toch stelt dat men zonder
advies ook zou zijn opgestart. Dit wil in ieder gezeggen dat weinig adviezen van die aard
zijn dat zij de ondernemer afraden om de stap gewaOok hieruit kan met afleiden dat de
ondernemingen niet echt complex zijn en dat hetalex@n operationeel advies gaat dat de
opstart versnelt of administratieve vergissingeggetgaat. Veel ondernemers duiden aan ‘dat
het hen een gerust gemoed geeft’ of ‘dat het op bhemoedigend is dat er iets voor
ondernemers wordt gedaan’. Blijkbaar hebben vedéoremers de bevestiging nodig dat een
zaak beginnen geen marginale bezigheid is, maabe&angrijk maatschappelijk gegeven dat
steun en applaus verdient.

Slechts een miniem aantal ondernemers gaf echteteaaillen groeien. Heel dikwijls ging
het om eenmanszaken en wilde de ondernemer hetzoolkouden. Meer lifestyle-
ondernemingen dus met het oog op meer persooniijffeeid en zelfstandige tewerkstelling
(self-employment), dan ambitieuze groeiondernemmngeHet merendeel betrof
dienstenbedrijven met een lokale marktfocus of wisk

Bijna alle ondernemers vinden het zeer belangmkzelf de adviseur te kunnen kiezen. In
heel veel gevallen en dan zeker in het geval vabadkhouder wordt een relatie met de
adviseur op lange termijn verwacht. Een klein dagt&interviewden heeft op zich geen
bezwaar tegen het meer in handen nemen door deesderan de adviesfunctie bij garantie
op constante kwaliteit, maar stelt zich vragen, esndindere bij de geografische
bereikbaarheid. Sommigen duiden aan te vrezen eeorte grote centralisering. Ook vraagt
men zich af of het advies enerzijds even gespeerld zou kunnen worden aangeboden en
anderzijds of een lange termijnrelatie mogelijkAan de hand van ervaringen met vrij jonge
adviseurs bij onder andere UNIZO duidt een ondeareaan dat hij toch vreest voor het
algemene ervaringsniveau en begrip voor ondernemapsop zich. Ook uit onderzoek van
het Steunpunt Ondernemingen, Ondernemerschap evdia blijkt dat de toegevoegde
waarde van overheidsadviseurs als minder ingrijpenddt ervaren dan deze van privé-
personen. Wellicht is een eerstelijnsrol als doomjeer, wegwijzer en promotor voor de
verschillende initiatieven voor de bestaande ovddugensten wel de beste rol. Daarbij
dienen deze eersteliinsmensen dan zeer goed la¢ Ioktwerk van adviseurs te kennen. Uit
het onderzoek van de aanbodzijde blijkt dat dagrsbmmige diensten nog veel aan te
verbeteren valt (zie lager). Anderzijds rekenenoddernemers wel op de overheid om de
kwaliteit van de adviseurs te bewaken. Tensloté® Zommige ondernemers precies in de
mogelijkheid voor private adviseurs op het verwarvan een nieuwe vaste klant en dus
mogelijke ‘repeat business’, een extra motiverimy de starter goed te bedienen. Slechts
enkelen van de ondervraagden maakten melding vaadaseur die een bepaald project had
geweigerd wegens te klein. Verder verklaardenaildervraagde stellig het gevoel te hebben
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even goed te zijn bediend dan andere klanten. Wett wver het algemeen ook zeer
geruststellend vindt is het feit dat alle advisedoer de overheid zijn gecontroleerd.

Bijna alle ondervraagden vinden dat de chequesnalbeizakelijke adviesdomeinen dekken.
Niemand kon een domein bedenken dat ontbrak okmaonen worden toegevoegd. De enige
uitzondering was de zeldzame technostarter die \datder naast advies ook nog andere
kosten zouden gedekt moeten worden, zoals het maekar risicokapitaal. Een enkele keer
werd ook gevraagd de pure administratieve kostdéa athaffen, zoals registratiekosten voor
het Belgische Staatsblad en de notariskosten.

Anderzijds blijkt echter ook dat zeer weinig ondeagden wisten welke domeinen er
bestaan. Wat vooral opviel was dat in de catedi8ien dan nog vooral in het subdomein 16
(boekhouding) bijna alle ondervraagden dachtenhdaisysteem enkel voor ‘papierwerk en
boekhouding’ gold. In vele gevallen hadden ze oek zelf de cheques besteld en wisten ze
er het fijne eigenlijk niet van. De boekhouder Kilidus veelal niet het volledige beeld te
schetsen. Wanneer we dan kijken naar het aantgueBedat gemiddeld werd gebruikt, dan
moeten we vaststellen dat er zeker nog ruimte ¢eeflvoor andere soorten advies. Blijkbaar
wordt er in dit adviesdomein en door deze categaiigseurs zeer pragmatisch en zeker niet
strategisch omgesprongen met cheques. Ook is h#dtzo deze categorie het bijna altijd de
boekhouder is die de klant attent maakt op de nijkbeld dna-cheques te gebruiken. Hij is
hier het enige kanaal van verspreiding en scharmele gevallen de kennis gedeeltelijk af.

De bereidheid van adviseurs om voor starters tekemewerd zoals hoger reeds vermeld
meestal zeer positief ervaren. Slechts in een eygsal vond de adviseur het bedrag te klein
of maakte hij er problemen van dat hij langer ofalbeg moet wachten. Hierop gaan we nog
dieper in in volgend onderdeel. Echter in de pdreefan de klant is dit een positief gegeven.

Bij de vraag of mensen nog andere kosten gedekierowillen zien buiten het advies, kregen
we weinig respons. De meeste bedrijven gaven aentai hebben moeten reizen in de
aanloop tot de opstart, noch zag men veel andesterkadie onder een subsidie zouden
kunnen vallen. Wel waren er sommige bedrijven th&len dat het nuttig zou zijn de inbreng
en andere administratieve kosten voor attestereggumningen tot nul te herleiden.

Bij de vraag of het aanbod en de keuze aan adgisgn@ot genoeg is, was het antwoord
volmondig positief. De aanvragers van het eerstegawven een gezonde evolutie aan ten
aanzien van de prille opstart want toen kon hetwelgeens moeilijk zijn iemand geschikt te

vinden. Bij vele respondenten is het echter zozijahiet via de cheques bij een adviseur
terecht komen, maar dat zij een adviseur kiezerdeercheques als een welkome bonus
beschouwen. Voor deze categorie, toch wel zekdretfe van de ondervraagden, is de vraag
of de keuze groot genoeg is, natuurlijk niet zevaht. Soms is het wel zo dat een adviseur
erkenning aanvraagt naar aanleiding van een vraagen klant om met dna te werken. Om
dit onderdeel goed in kaart te brengen zou er eete gcontrolegroep moeten worden

ondervraagd, maar dit is binnen het bestek en ddatptijd van deze zeer kleine studie niet

mogelijk. Zoals hoger reeds gezegd bestaat zekendrnoeden dat er nog een grote
mogelijkheid moet bestaan tot uitbreiding in hegreent van de boekhouders en accountants.

Op de vraag of het advies meer dagdagelijks daraetegjiepast en specialistisch was, waren

de antwoorden uiteenlopend. Beide komen dus aan Wadl is het zo dat hoe meer de
perceptie leeft dat het advies specifiek is, hoermeen zelf de adviseur wil kunnen kiezen.
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Over het bedrag van de steun waren de meningeruoakiem positief. Om te beginnen
waren er veel ondervraagden die niet het volledigenbedrag hadden gebruikt. Sommigen
wisten zoals reeds vermeld niet dat er nog andgterzkonden worden gevraagd. Echter de
meeste zouden het ook niet doen, wegens de peragitizij een vrij eenvoudig soort zaak
hadden. Echter ook bij degenen die het volledigkdgehadden aangewend leefde de mening
dat ‘men ook niet alles in schoot moet geworpejgé&n’. Men is vooral blij dat men een
hoger niveau van advies kan nemen of iets meereadan nemen en is men ook blij dat
ondernemen in een positiever daglicht wordt geptaat

Over de procedure is ongeveer 90% absoluut pashiéds verliep ‘viekkeloos’. Enkel bij
een paar ondervraagden waren er problemen gereaeral technische defecten of foute
leveringen. Maar telkens gaf men aan dat men pefotm dan zeer professioneel en
vriendelijk was verder geholpen en dat men de obequp een minimum van tijd ter
beschikking had gekregen. Een enkeling pleitte @naon het nog simpeler te maken en de
cheques zelf te laten vallen om te komen tot estesyn zoals bij de opleidingscheques. In de
kant moet er wel bij worden gesteld dat bij velevaagers de boekhouder of de UNIZO-
adviseur alles afhandelt. Dit is duidelijk af tédkn uit het hoge aantal contactgegevens van
adviseurs in de klantendatabank. Hierin ligt walliook een deel van het algemene gevoel
dat het gemakkelijk ging. Zoals lager blijkt zijrehalle adviseurs hierover unaniem positief.

De positieve tendens zet zich ook door ten aanvan de verstrekte informatie via de

website. Men vindt het gewoon goed. Een suggesigeam een klantenkwoteringssysteem in
te voeren en ook meer informatie te geven overateezenlijkingen en echte specialisaties
van de adviseurs. Sommige ondervraagden vondewdiemoeilijk om op de website een

adviseur uit te kiezen, wegens het gebrek eenméordaatie.

Wat betreft de manier waarop mensen in contact komet de cheques zijn er verschillende
manieren. Bijna niemand heeft rechtstreeks de djalegd tussen de reclamecampagne en
website. Wel geeft men af en toe aan dat men algemel had opgevangen ‘dat er allerlei
steun te krijgen was’. Waar men dat dan gehoordjexfien heeft weet men niet meer.
Vervolgens gaat men in een enkel geval aan heersweh komt men via de site van de
Vlaamse Overheid terecht bij de site over de chequear die toegang blijkt zeker niet
evident voor velen. Meestal gaat men eerst eensepdbij UNIZO of VOKA of bij de
adviseur en komt men zo meer te weten. Meestatiethter omgekeerd en hoort men voor
het eerst van het systeem van de adviseur zelndie los van het bestaan van de cheques
heeft gekozen en aangesproken. De aanvragers éekijkdit geval niet altijd het volledige
potentieel van de cheques en gaan ook zelden advisergelijken. Natuurlijk weet men
ergens wel dat alle erkende adviseurs een zekditéighabel hebben. Er is dus volgens ons
een duidelijke nood aan doorgedreven en herhaadencinicatie en het uitspelen van de
eerste lijn. We komen hier later nog op terug. Welet gezegd dat vooral over UNIZO er
heel positieve feedback kwam, niet zozeer als idalyi adviseur, maar wel op vlak van
eerstelijnsinformatie over het dna-systeem, alsm@ de adviseurs in de regio.

Misbruiken zien de meeste ondervraagden niet. \@ljplen wel kunnen vaststellen dat soms
te veel cheques worden aangevraagd. Oneigenlijiudelgt niet voor de hand omdat zoveel
domeinen gedekt zijn. Een ondervraagde merkt ophéatwel mogelijk is tweemaal te
registreren. In tegenstelling tot de adviseurs eonde klanten deze vraag in het algemeen
moeilijk te beantwoorden en konden zij zelfs geekete manier bedenken om misbruik te
maken.
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Tenslotte vinden de meeste respondenten dat hetsaden zeer ernstige troef is geweest in
het vermijden van fouten. Velen geven toch aan eprtet advies niet te zouden zijn
opgestart of slechts veel later. Zonder de chegueaden velen het advies dikwijls hebben
beperkt of niet genomen. Zelfs al vindt niet ie@erdet advies cruciaal en zouden velen hoe
dan ook opgestart zijn, men heeft er achteratla¢tgn positieve indruk aan overgehouden, in
de zin dat men na het advies pas ging beseffenbbtangrijk het was. Precies door het
bestaan van de cheques werd aldus het nemen veas atde hand gewerkt.

Nog enkele opmerkelijke categorie-eigen resultaterden hierna opgesomd:

Zoals hoger reeds gesteld bleken in de categec@riologie en Techniek 12 op 20 adviezen
milieuadviezen te zijn. Alle ondervraagden ondendemer milieuadvies bleken telkens een
activiteit in de landbouw te willen opzetten. Slech aanvrager bleek een technologiebedrijf
in spe te hebben opgestart. Bij nader inzien béditer de categorieaanduiding verkeerd en
betrof het toch gewoon advies op vlak van fisciliter is dus zeer weinig advies verleend in
deze categorie en hoewel we hadden verwacht in aetegorie misschien enkele
groeibedrijven aan te zullen treffen, was dit hiet geval.

Over de categorieén sales en marketing en strategfien wel enkele respondenten met een
voorzichtige groeiambitie. Verder waren de resahlaniet anders dan voor de andere
categorieén. Dikwijls bleek dat dikwijls ook een ego kritisch gesprek met de
boekhouder/accountant voor de ondernemer al viagrode noemer marktonderzoek of het
opstellen van een businessplan sorteert. Het aelht wel op dat de categorieén niet echt met
zorg worden aangegeven. Er is dikwijls een hiasgdn wat men als advies aanvraagt en wat
er dan uiteindelijk onder valt. Dit brengt ons erti@ stellen dat het aantal echte business
plannen en marktonderzoek dat onder de dna-chésjuégevoerd te verwaarlozen is.

Voor organisatie kregen wij slechts een enkeleaar YIRM kregen wij geen enkele respons.
Voor HRM waren er slechts enkele adviezen en wa& @aavan uit dat het logisch is dat dit

soort advies weinig wordt genomen door een populasin vooral eenmansbedrijven en
winkels. Dit lijkt meer iets voor de advieschegesesvoor groeibedrijven. Voor de categorie

organisatie hebben wij de informatie betrokken déaadviseur die meer dan 50% van de
adviezen in deze categorie voor zijn rekening reabgen. Hier bleek weerom dat het advies
dat hier was gegeven eerder een samengesteld gadtket dat net zo goed onder categorie
13 had kunnen vallen.
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5. Stap 3. Kwalitatieve studie van de aanbodzijde

a. Populatie en selectie van de bevraagde partijen

Er zijn 313 adviseurs in de lijst geregistreerdeizijds werden een 20-tal adviseurs ad
random geselecteerd voor de mondelinge intervigdisrbij werd een vereenvoudigde

opdeling gebruikt aangezien de meeste advisewmsrgthillende categorieén erkend zijn. We
hebben dus gekozen voor een eenvoudige opdelinghetalgemeen profiel van de adviseur.
Vooreerst wilden we een aantal zuivere boekhoudigendadviseurs en aanverwante
selecteren en te ondervragen vermits zij als categoeer veel gebruik maken van de
cheques. Er werd hierbij ook gekeken naar zoweimemszaken als iets grotere kantoren.
Daarnaast werden vertegenwoordigers geselecteerdeucategorie van eerder technische
adviezen en tenslotte werden ook een aantal kantgebeld die voor verschillende

managementcategorieén tegelijk erkend zijn. Ook bétrof het telkens zowel grotere als
kleinere bedrijven. Tenslotte werden alle bedrijdén niet telefonische geinterviewd werden,
per email gevraagd om een vragenlijst in te vulenterug te sturen. Alles bij elkaar

ontvingen we aldus feedback van een 63-tal kantoren

Ook voor dit onderdeel werd gewerkt volgens de lseegen kwalitatief/exploratief onderzoek.
We hebben de verschillende categorieén dus bevitaagen consistent en begrijpelijk beeld
ontstond.

Inhoudelijk hebben we hier vooral gepeild naar dativatie van de adviseur om met de
cheques te werken, zijn perceptie over het bedag de subsidie, de procedure en de
mogelijkheden tot misbruik. Ook hebben we getrathtde adviseurs die zowel voor dna als
voor advies erkend zijn, te weten te komen waagah verschil in succes tussen de beide
initiatieven nu eigenlijk schuilt.

b. Vragenlijst

De gebruikte vragenlijst werden opgenomen in bglag

c. Resultaten

Zoals kon worden voorspeld aan de hand van de ssmagn de databank, was de respons in
dit kwalitatieve onderdeel het grootst bij de adstnatief/financiéle adviseurs. Vele van de
ad random gecontacteerde adviseurs met een focteclopisch of strategisch advies hadden
nauwelijks reeds een aanvraag gekregen.

De meeste adviseurs vinden dat de vraaggestuurgmladoch nog steeds de beste is, al
merkten we wel dat vooral adviseurs in strategiadities niet echt een focus hebben op
starters en er dus ook niet veel op tegen zoudéieme mocht de overheid een aantal
adviestaken meer aanbodgericht zou gaan organideeemeeste adviseurs stellen zich wel
vragen bij de capaciteit van de overheid om de evaaan advies zonder de private
instellingen kwalitatief hoogstaand en gespecialde te organiseren. Hoe meer
gespecialiseerd het advies, des te groter de toegde waarde van de private adviseur, zo
klinkt het. De meeste adviseurs en dan vooral mentiieel/fiscaal georiénteerde duiden ook
wel op de vertrouwensband met de klant. De indiiiellconsultants duiden op het feit dat de
private adviseur dikwijls ooit in dezelfde positierkeerde als de opstarter en zich dus zeer
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goed kan inleven. Toch zijn er die stellen davdwybeeld voor mensen die zelfstandig
worden in bijberoep, de administratie zelf zekeldeende ondersteuning kan geven en zelfs
beter geplaatst is, omdat een privaat adviseurange termijn een te dure oplossing is en
misschien zelfs ook voor het pure initi€le advMaar in feite regelt de markt dit ook min of
meer automatisch.

Vele adviseurs hebben geen zicht op de reikwijdtede adviesdomeinen die vallen onder de
dna-cheques. Ze stellen zich tevreden met de elistgtdat hun eigen werkingsdomein er
onder valt. Degenen die zelf zeer breed adviegwern hebben echter wel degelijk de indruk
dat de cheques qua toepassingsgebied breed gesdefingeerd zijn.

Wat betreft de bedragen valt op dat het grootstiegjée van de ondervraagden stelt dat voor
het domein van advies waarin zij zelf werkzaam, Zigt bedrag voldoet om te komen tot een
zekere doorlichting van de haalbaarheid van eeerordning. Wel gaat het dan meestal over
de pure financiéle haalbaarheid en/of de admirnistra haalbaarheid. Voor het opstellen van
een business plan of het voeren van een marktomelerof voor een technische
haalbaarheidsstudie vinden de adviseurs het bedhragfest ontoereikend. Immers een
bedrijfsplan met een minimale test van assumptes kl viug 30.000 euro op de markt,
afhankelijk van de complexiteit. Dit is echter vode meeste ondervraagden een vrij
theoretische bespiegeling, want de vraag wordt dimoondernemers in spe niet frequent
gesteld. De grote advieskantoren krijgen geenestaen zoeken er ook geen te krijgen en dus
komen er zeker geen die een business plan willstelbgn. De andere adviseurs werken door
de band met zeer kleine bedrijffies die er ofwelt man denken een bedrijffsplan of
marktonderzoek op te zetten, of die menen datetijniret nodig hebben wegens de eenvoud
van het opzet van hun zaak, veelal een winkelatrgdval volstaat het bedrag van de cheques
ruimschoots om het nodige te doen voor de opstetzij op financieel vlak, hetzij op
administratief-juridisch vlak. In het algemeen wiogdsteld dat men door de cheques meer tot
de grond van de zaak kan doordringen, het adviesiitbreiden of kwalitatief kan optrekken.
Een laatste aspect dat wel af en toe werd vermealdtihet misleidend is dat de klant de BTW
zelf moet betalen, waardoor het eigenlijke gefinamle percentage niet echt 75% is, maar
eerder 50%. Men vindt dat dit transparanter diewdrden gecommuniceerd. Bij de klanten
zelf kregen wij deze feedback echter slechts ekalerkeer.

Op de vraag of men opnieuw een erkenning voor DN aanvragen is het antwoord
genuanceerd. Een zeer klein aantal van de ondgoeaaantwoordt volmondig positief.
Meestal gaat het dan ook om kantoren die zeer desféteggen op starters, meestal in
administratief en financieel advies werkzaam zima®k niet voor de adviescheques zijn
erkend. Bepaalde federaties hebben een groepsargeroor hun leden afgedwongen en bij
die groep leeft het gevoel dat erkenning krijgemakkelijk is en ook wel genoeg opbrengt.
De grootste groep heeft echter de dna-erkenninga bgutomatisch gekregen omdat zij
voordien reeds adviescheque-erkend waren. Van glesp stelt nagenoeg iedereen dat een
erkenning voor dna alleen nooit zou worden aangegxdaDe zeer grote en multi-disciplinaire
kantoren zijn hoe dan ook weinig in starters ge@sgeerd of werken af en toe pro deo voor
deze groep. Daar speelt zeker ook het lage be@mge projecten een rol.

Wat de formaliteiten betreft zijn de adviseurs raetpositief als de klanten. Vele adviseurs
vragen de cheques aan voor hun klanten en zijwekissterker geconfronteerd geworden met
de moeilijkheden bij de opstartfase (verkeerd reiggmummer bij Sodexo en het af en toe
platvallen van de website). Daarnaast vindt menuietisselen van papieren cheques een
beetje omslachtig. Toch duidt geen enkele ondegdaale procedure aan als een breekpunt.
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Wel grijpt men deze vraag steeds aan om de véekiyglife maken met de adviescheques waar
er wel behoorlijk wat ergernis leeft die men begielnals een ‘loterij’.

Wat betreft de manier waarop starters in contachéko met de adviseur, bevestigen de
adviseurs grotendeels het beeld dat we ook bij ldatén kregen: meestal zijn het de
adviseurs zelf die de klant wijzen op het bestaamde cheques. Hierbij wordt meestal direct
de link gelegd naar het concrete advies dat doddateg aan de adviseur wordt gevraagd en
gaat men weinig exploreren wat het totale pakkatraagelijkheden is. Weinig klanten zijn
via de reclamecampagne en via een keuze op detedlgsile adviseur terecht gekomen.

Adviseurs hebben de reclamecampagne wel meer opkfedas de klanten. Soms verwijzen
ze ook wel naar de communicatie per email doorwheid. Zij stellen dus zelf wel goed
geinformeerd te zijn geweest. Over de reclamecangagar de klanten toe kunnen zij zich
echter niet echt veel concreet herinneren. Er wgedteld dat naar de onervaren starters veel
frequenter moet worden gecommuniceerd. Immersessakomen er ook steeds in golven
weer bij. Het is geen constante groep. Daarnaadgen de adviseurs de rol van de eerste lijn
wel heel belangrijk. Hiermee bedoelen ze UNIZO, waasitieve feedback op komt als het op
doorverwijzen op aan komt, de kamers van koophaedealie ondernemingsloketten. Over
deze laatste komt echter de feedback dat het fegklelemaal niet goed op de hoogte waren
van de erkende adviseurs in de eigen regio. Veasaurs vinden de ondernemingsloketten
de meest natuurlijke plaats van doorverwijzing, kaln geargumenteerd worden dat
bijvoorbeeld een haalbaarheidsstudie vroeger irpstarttraject dient te worden opgezet dan
op het ogenblik waarop men al zijn BTW-nummer k@atvragen. In elk geval is iedereen
het erover eens dat de starters geen gemakkeligepgzijn om aan te spreken en dat een
doorgedreven en repetitieve communicatie nodig is.

Op de cruciale vraag waarom adviescheques meeesinabben dan de dna-cheques komt
zeer frequent en resoluut het antwoord dat hethérgrotendeels te wijten is aan het verschil

in mogelijkheden tot oneigenlijk gebruik tussendeeiinstrumenten. Sommige adviseurs

klagen ronduit over het feit dat zij door klantemder druk worden gezet om dagdagelijks

advies tot en met puur uitvoerend werk zoals drukvmeet betaling van adviescheques uit te

voeren. Dit misbruik is niet mogelijk bij de dnaetjues vermits de aanvragers particulieren
zijn en nog geen dagelijkse operatie hebben. Desadrs zijn nagenoeg unaniem over het feit
dat er weinig of niet gefraudeerd wordt of kan vesranet de dna-cheques.

Enkele adviseurs geven te kennen dat ze door datieeg ervaring met het vroegtijdig
opraken van de adviescheques ook de boot afhoumtande de dna-cheques naar de klanten
toe. Dit is echter een kleine minderheid.

Dat wil echter niet zeggen dat er niet nog andergaken worden aangegeven of paden tot
verbetering ten aanzien van het eerder lagere tgelsn de dna-cheques. Meestal duiden de
adviseurs het te weinig bekend zijn van het insamtraan als de voornaamste reden. Ze
vinden dat het logisch is dat eenzelfde soort cgmpaals voor de adviescheques naar de
starters toe niet hetzelfde resultaat gegeven .heefters een operationeel bedrijf heeft een
structuur om om te gaan met informatie. Bestaamdigijven kunnen worden gedetecteerd en
persoonlijk worden aangesproken. Bij natuurlijkespaen is dit heel wat moeilijker en de
groep verschuift ook constant zoals hoger reedsggez
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Sommige adviseurs wijten het gebrek aan succeh@areigen te vage profilering. Er werd
geopperd dat de drempel naar de algemene constotaninog vrij hoog is omdat het niet
altijd duidelijk voor de leek wat deze groep tedae heeft.

Tenslotte komt ook hier terug dat de bedragen bepaalde soorten advies gewoon manifest
te klein zijn. Eigenlijk zijn de bedragen enerzijes hoog voor het financieel basisadvies,
terwijl voor de andere belangrijke soorten adviealz het opstellen van een bedrijfsplan ze
manifest te klein zijn. Hierdoor stelt men, konet starter er niet toe, toch niet voor opstart.
Het is pas als bepaalde veronderstellingen niet gamaakt worden, dat men dan strategisch
advies gaat zoeken.

Sommige duiden er ook op dat de groep startersicp aok gewoon niet kan worden
vergeleken met de veel grotere groep bestaande KMI#& elkaar beconcurreren om de
adviescheques.

Ook werd aangegeven dat het begrip “dna” op ziclatay is. Er werd gesuggereerd om in de
cheques te differentiéren, zowel naar naam, alsbedrag. Zo zou een puur boekhoudkundig
advies ook zo moeten genoemd worden: “de boekhagpei. En een cheque voor het
opstellen van een businessplan zou dan een ‘bggpila@scheque’ worden genoemd en een
hoger bedrag dekken. Zo zou in de communicatie aieen direct op de nood worden
geappelleerd, maar zou ook een beter zicht ontsipamat er allemaal aan advies nodig is
voor de professionele opstart van een ondernentteg. andere adviseur stelt dan weer dat de
klanten nu al niet meer weten waarvoor ze wel ehiniaanmerking komen door het te veel
aan verschillende instrumenten.

Over het cruciaal zijn van het advies voor de laafbeid van de onderneming zijn alle
adviseurs het eens. Meestal beschouwen zij hevgagalvies als cruciaal. Er worden hierin
natuurlijk wel gradaties aangeduid. Zo kan een eertte vennootschapsvorm of een slechte
fiscale optimalisatie voor onvoorziene problemeadda. Af en toe zijn er adviseurs die ook
signaleren dat zij bepaalde ondernemers afgeragldmen om op te starten.

Tenslotte kan gesteld worden dat bijna alle advgseuin slagen een lange termijnrelatie met
de nieuwe klant op te bouwen. Uiteraard is dit akedijk van het soort advies.

6. Stap 4. Samenvattende conclusies uit het kwalitaf onderzoek van de vraagzijde en
de aanbodzijde

In het algemeen kan zeker worden geconcludeerdaye¢l de klanten starters, als het gros
van de adviseurs positief staan tegenover de deques.

Wel is het duidelijk dat het instrument vooral dektis om mensen te ondersteunen die in
een niet te complexe zaak stappen of zoeken n#faensployment. Voor groeibedrijven,
productiebedrijven of hoogtechnologische bedrij\saiet het instrument te kort, vooral
omwille van het te lage bedrag. Een marktonderadeket opstellen van een ernstig getest
business plan kan niet verwezenlijkt worden metulekran de dna-cheque. De dna-cheque
zal onder zijn huidige vorm dan ook niet leidenhet ontstaan van ondernemingen die ook
zorgen voor veel bijkomende toegevoegde waardgoifisante groei in tewerkstelling.
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a. De dna-cheque binnen een beperkt kader: communicatie als grootste aandachtspunt

De dna-cheque is dus het ideale instrument vooohdérsteunen van ondernemerschap in
termen van self-employment en voor financieel/adstiatief advies. Laten we eerst even
ingaan op mogelijke verbeteringen aan het systaeneb dit beperkte kader.

In voornoemde functie valt er eigenlijk zeer weirog het systeem zelf aan te merken.
Ondernemers voelen zich gesteund en zien doonitidtief dat ondernemerschap een meer
positief aura krijgt toegemeten, wat naar motivadeh niet onbelangrijk is. Ze kunnen een

vertrouwensrelatie opbouwen met een zelfgekozemsadv en voelen zich zekerder. Er is

zeker geen indicatie dat de overheid beter eencaigelolreven aanpak zou nastreven voor
zover een goede kwaliteitscontrole blijft gelden.z{n sommige adviseurs wel te vinden

voor een ernstige vereenvoudiging van het papieneqquesysteem, een breekpunt is het niet.
De ondernemers vinden het systeem zelfs rondutt telacnoemen. Ook over de bedragen
binnen het beperkte kader is iedereen zeer positi@ovendien zijn er specifiek voor de dna-
cheque weinig mogelijkheden of intentie tot mishkyim tegenstelling tot de adviescheques.

Een zeer belangrijk aandachtspunt, zelfs binnen begierkte kader blijft echter de

communicatie:

Er is een meer repetitieve campagne nodig afgestemnde steeds
hernieuwde golven kandidaat ondernemers. Men hgedh constant
aanspreekveld zoals bij het publiek voor de adWiegues en moet de
communicatie daaraan aanpassen.

De adviseurs en bij uitstek de boekhouders zoudeinzelf de enige
eerste lijn mogen vormen, omdat blijkt dat onderaem dan
gefragmenteerde informatie ontvangen en minder t@eegn over de
besteding van de cheques. De doorverwijzer zithatsware met een
conflicterend belang. Wat belangrijk blijkt is eoar te zorgen dat de
natuurlijke eerste lijn bestaande uit organisaéasoverheidsdiensten
zoals de ondernemingslokketten, UNIZO, VOKA en dueal de
notarissen en banken beter op de hoogte is vabrede aanbod. Zij
moeten ook aandacht besteden aan het zelf lereareRaran het lokale
speelveld aan adviseurs om zo efficiént en dichtdideur te kunnen
doorverwijzen. De rol van organisaties zoals UNI2® VOKA is
cruciaal omdat zij de ondernemers vroeger in hetasfproces over de
vloer krijgen dan bijvoorbeeld de ondernemingsltket Zij kunnen de
ondernemer erop wijzen een aangepast en evenvakkepaan advies
samen te stellen. In veel gevallen is het misschi@doende om alles
met de boekhouder af te handelen, maar in anderallge kan een
breder advies noodzakelijk zijn.

De communicatie mag ook helderder worden gemaa#teinin dat het
begrip ‘dna’ misschien een te grote abstractie ns echt te blijven
hangen bij kandidaat ondernemers. Wellicht moetdenrnagedacht
over een helderder terminologie die de eenmaligatktiie de starter
uiteindelijk is zonder meer duidelijk maakt wat kgn verwachten.
Tenslotte lijkt het ons ook van belang ook de aslvis te blijven
bewerken om het aanbod ook aan die kan nog opjterdr
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b. Wat met de groeibedrijven?

Zoals gezegd wensen wij even ingaan op de econbniisxh zeer belangrijke groep van
ondernemingen die door de dna-maatregel niet gekgerd blijken te worden en dat zijn de
groeiondernemingen. Ondernemingen die in staat aajnzienlijke toegevoegde waarde te
creéren en te zorgen voor tewerkstelling

b.1. Belang van groei-bedrijven

Onderstaande tabel werd door ons berekend op kasisde HITO-databank van het

Steunpunt Ondernemingen, Ondernemerschap en In@catgeeft een overzicht van de

groei van verschillende groepen startende bedrijVeor het bestuderen van de groei van elk
van deze bedrijffgroepen gebruikten de onderzoe#iersoegevoegde waarde (TW) en de
tewerkstelling (FTE), gemeten in 1997 en vijf jéster. Als populatie nemen we de bedrijven
opgestart tussen 1991 en 1997 (geboortecohori@eliabel geeft de respectievelijke waarde
per bedrijfsgroep weer.

EVOLUTIE_CH1

Innovatieve Niet innovatieve

bedrijven bedrijven

SO RBSU VC HT TRAD
Populatie 22 135 34 1913 2444
MEDIAAN 2002 SO RBSU VC HT TRAD
TW (KEuro) 522 391 1405 100 80
FTE 9 8 34 3 3
MEDIAAN 1997 SO RBSU VC HT TRAD
TW (KEuro) 2015 79,5 272 44 66,5
FTE 5 3 11 3 3
GEM JAARLIJKSE GROEI (%) SO RBSU VC HT TRAD
™™ 32 78 83 25 4
FTE 16 33 42 0 0

Uit bovenstaande tabel blijkt duidelijk dat tradriele niet innovatieve bedrijven geen

tewerkstelling creéren binnen de eerste 5 jareopsdart. Ook de creatie van toegevoegde
waarde is minimaal. Het is duidelijk dat het gres e bedrijven in de dna-databank tot deze
groep behoren. Ze maken geen nieuw product of diehgaan niet werken met een ander
bedrijfmodel en door de band mag geen echte gayehen worden verwacht.

Welke bedrijven creéren er dan wel toegevoegdedeaam tewerkstelling?

Uit de gegevens blijkt dat de niet innovatieve jeen die echter wel in de technologische
sector operationeel zijn, wel toegevoegde waar@&ren, maar geen tewerkstelling. Het
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betreft hier concultancy en engineerings bureatdés Zogenaamde R&D-boetieks). Van dit
profiel kwamen we ook maar enkele voorbeelden tégele geteste populatie.

De groep die het best scoort naar creatie van kstetling naar toegevoegde waarde en
tewerkstelling wordt gevormd door de zogenaamda-sfis (SO), de research based start-
ups (RBSU) en de Starters die met risicokapitaalrde opgestart (VC). Bij de
ondervraagden was er een bedrijf dat aangaf metkespitaal te zijn opgestart.

Op basis van deze inzichten kunnen we besluiterhdiaitvooral de verschillende soorten
innovatieve ondernemingen zijn, die van belang gar de realisatie van economische groei
(TW) en de creatie van nieuwe jobs (FTE). Dit vahter niet zeggen dat hun niet innovatieve
tegenhangers minder belangrijk zijn. Integendee, ketdrijven in de meer traditionele
sectoren (HT & TRAD) zijn door hun aantal (4357 hb@én versus 211 innovatieve
bedrijven in de geboortecohorte 1 van het deslfetreéé onderzoek naar bedrijven tussen 91
en 97 opgestart) van zeer groot belang voor hetaosch weefsel in Vlaanderen.

Aangezien deze innovatieve bedrijvensoort toch khextlpotentieel heeft naar economische
groei toe, lijkt het ons van belang naast een unsént voor traditionele bedrijven, ook te
voorzien in een instrument of meerdere instrumentardeze groep te ondersteunen. Hierna
geven we een overzicht in vogelvlucht van 2 init\aén die speciaal voor deze groep
ontwikkeld werden in het buitenland. Sleutels hiezin:

- genoeg financiéle ruimte voorzien voor strategisadvies en
marktonderzoek; deze bedrijven hebben wel degelgk bedrijfsplan
nodig;

- niet alleen kapitaal voorzien, maar ook begeleididiet zoeken naar
kapitaal

- begeleiding bij het opzetten van complementaire tirdigciplinaire
teams

- coaching

- zorgen voor een transparante workflow waarbij aslagrumenten en
het verschaffen van kapitaal in een natuurlijkegetegreerde stroom
verlopen en volgens bepaalde milestones waarbfjséhi naar de
vooruitgang van de onderneming wordt gekeken.

b.2. Benchmark: twee interessante initiatieven — CGilmers in Zweden en Sitra in
Finland

In dit gedeelte vergelijken we de DNA cheques neetritiatieven van Chalmers Innovation
in Zweden en Sitra in Finland zoals ze beschreverden in de studie van het IWT (juni,
2005). De studie is gebeurd door Prof. Clarysseverdt gepubliceerd in juni 2005. Een
electronische versie is reeds beschikbaar op dsiteelan het IWT.

De studie benadrukt dat een eerste dienst hetidigge is van de ondernemers bij hun
zoektocht naar kapitaal. Vaak hebben startendernandengen echter meer nodig dan enkel
externe financiering. Denken we hierbij aan ondensing op het gebied van intellectuele
eigendom, boekhouding en het vinden van de gepastenologie partners. Daarnaast
ontbreekt het de teams van veel startende ondenmgemiaan de noodzakelijke business én
commerciéle ervaring. Om aan deze noden van deistdegemoet te komen, hebben zowel
Sitra’s PreSeed Service als Chalmers Innovationnegéwerk van partners opgebouwd waar
deze competenties beschikbaar zijn. Het coacherdgarams gedurende de eerste jaren na
opstart is de laatste dienst die beide initiatiemetwikkelden. Het doel van de coaching is het
management team te begeleiden in het dagdagelgktuten van de onderneming. In de
volgende paragrafen bespreken we elke dienst verdistail.
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b.2.1. Financiering

Ondernemers uit de categorie van de hierboven bmsgai groeiondernemingen zijn meestal
werkzaam in een complexe bedrijfsomgving en dilsmghn bij de start in een internationale
context. Zij beschikken meestal niet over voldoeeigen middelen voor de ontwikkeling van
hun nieuwe producten en diensten. Bijgevolg moeteternemers op zoek gaan naar externe
financiering. Door het hoge risicoprofiel van hedhjf slaagt de ondernemer er vaak niet in
om potentiéle investeerders te overtuigen. Ook atevazigheid van durfkapitaal verandert
niet veel aan deze moeilijke situatie. Durfkapdin, zelfs met overheidsfinanciering, zijn
niet geneigd om in een dergelijke vroege faseuesteren.

De financiéle noden van starters kunnen in drisalgliende fasen onderscheiden worden.

In een eerste fase, de “pre-seed” fase, wordernssigngties in het businessplan getest en
geévalueerd. Deze fase komt overeen met de fasenveleadna-cheques nu spelen. Voor het
testen van de assumpties van het business plaelismaar slechts een beperkte som nodig,
maar het is toch heel wat meer dan de 5000 eurauliga dna voorhanden is. Gegeven het
zeer hoge risico in deze fase is het voor de prigékt quasi onmogelijk om op die advies- en
begeleidingsvraag in te spelen. Daarom heeft z&ied als Chalmers een subsidie voor het
verfijnen van het businessplan. In Finland, krijgedlernemers een subsidie van 20.000 Euro
van TEKES. Die som wordt aangevuld tot 40.000 Edwor Sitra. De bijdrage van Sitra is
echter geen subsidie. De ondernemer kan ervoorikiemm deze som terug te betalen
(achtergestelde lening) of om op moment van opdartaten omzetten in aandelen
(converteerbare lening). Chalmers Innovation biedlfs 3 verschillende kanalen voor
financiering in de “pre-seed” fase. Studenten eadamici die van plan zijn een onderneming
op te richten kunnen hiervoor een subsidie (10.80@0) ontvangen van de Regionale
Ontwikkelingsmaatschappij. De twee andere kanakemture Cup en Chalmers Innovation
hebben geen commerciéle doelstelling. De businasspbmpetitie Venture Cup (24.000
Euro) wordt betaald door het PR budget van de éo#alfkapitaalgemeenschap. De steun van
Chalmers Innovation (30.000 Euro) wordt gefinargtidoor een donatie van een business
angel.

Het geld dat in de pre-seed fase wordt toegekeatissluut geen durfkapitaal. Net zoals bij
de DNA cheques, kan de ondernemer vrij autonoorniskes wat hij ermee gaat doen. Om in
aanmerking te komen hoeft hij enkel een *“onkoswmplvoor te stellen aan een
selectiecomité. In dit plan moet hij motiveren waemr hij bepaalde onkosten zal maken. Dit
kunnen zowel betalingen zijn aan experten als osign voor eigen marktonderzoek.

Het is duidelijk dat dna zoals het nu voorzien iet wergelijkbaar is met wat gedaan wordt
voor groeistarters in Chalmers en Sitra, wanneeopale aan te wenden bedragen aankomt.
Wat de inhoudelijke begeleiding betreft is de a&npak hier echter vraaggestuurd. De
ondernemer kiest zelf zijn adviseurs en kan erszetfk voor kiezen bepaalde zaken zelf te
onderzoeken en de kosten hiervoor te verhalen.M@eheid bewaakt wel de milestones en de
output.

Van belang is ook dat de begeleiding via Sitra dral@ers bij dit soort groeibedrijven
voortgezet wordt na opstart en dit op een georganike manier.

Eenmaal het bedrijf formeel is opgestart spekenvae de “seed” fase. Tijdens deze fase

probeert de onderneming haar business model telkdatlen en in praktijk te brengen. De
financiéle noden worden groter, gaande van 100B@® voor de kleinere projecten tot 1
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miljoen voor de meer ambitieuze. In deze fase ruoimie subsidies plaats voor leningen en
zaaikapitaal en de spelers veranderen. In het meael Sitra, staan de business angels
centraal tijdens deze fase. Sitra gelooft dat mssirangels naast kapitaal (minimum 15.000
Euro) ook hun ervaring en netwerk aanwenden onbadtijf mee te helpen groeien. Sitra
investeert ook zelf in de ondernemingen via eewvedaerbare lening van maximum 150.000
Euro. In Zweden treden de business angels en Vanoet “soft” leningen (maximaal
200.000 Euro) naar voor als de spelers. Daarnaasten in beide initiatieven ook de lokale
zaaifondsen in het model betrokken.

Na het op punt stellen van het business model d#gtxpansiefase van het bedrijf. Het is in
deze fase dat veel bedrijven geconfronteerd wordetde zogenaamde “equity gap”. De
lokale zaaifondsen beschikken niet over voldoendeaciteit om de onderneming te
ondersteunen in haar groei. Daarnaast is het bewigt matuur genoeg voor grote,
internationale investeerders zoals bijvoorbeeldf3fenture Capital Partners. Zowel Sitra als
Chalmers beschikken over een eigen follow-up foods deze “gap” te overbruggen.
Onderstaande figuur geeft een overzicht weer varekzde instrumenten als de spelers in de
verschillende fasen van het financieren van eeteside onderneming.

Pre-seed (Initiation) |« Regional development agency: sub- * PreSeed Service: 20.000
sidy 10.000 {students & academics) | * Tekes: subsidy 20.000
* Venture Cup: 24.000
# Chalmers Innovation: 30.000

Seed (Development) * Vinnova: soft loan (max 200.000)  « BAN: min 15.000
+ Local seed funds: 80.000 + PreSeed Service: convertible loan
* BAN Connect (max 150.000)
* DIILE max 20.000
* Local seed funds

Follow-up (Growth) | * Chalmers Invest: 200.000 * Sitra Venture Capital (min 200.000)

Figuur 1: financiering

b.2.2. Networking

Algemeen wordt aanvaard dat toegang hebben tot gjtgebouwde netwerken een zeer grote
meerwaarde betekenen voor starters. Tijdens desged” fase kunnen ondernemers nog
terugvallen op hun persoonlijk netwerk. Vanaf de€®’ en vooral de expansie fase worden
gestructureerde netwerken belangrijk voor de oretaing. We onderscheiden 4 types van
netwerken. Het eerste type netwerk is het finaacié¢twerk. Daar dit uitvoerig werd
besproken in de vorige paragraaf gaan we direct ngar het tweede type: netwerk van
“human resources”. Startende ondernemingen uiieteblesproken categorie hebben het vaak
zeer moeilijk om de juiste mensen aan te trekkeyor®l het overtuigen van ervaren business
en commerciéle mensen is een groot struikelblokddg starters. Zowel Sitra als Chalmers
onderkennen de noodzaak van dergelijk netwerk. iRelij richtte Sitra “DIILI" op. DIILI

is een netwerk van product managers die opzoeknaigm een nieuwe uitdaging. Zij richten
mee het bedrijf op en treden vaak op als co-ineedé. In tegenstelling tot de business
angels spenderen de DIILI personen 100% van hdra#j de starter. Chalmers Innovation
heeft een gelijkaardig netwerk opgebouwd via eanesaverking met Chalmers School of
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Entrepreneurship. MBA studenten van de School Inetelernemers bij het opzetten van het
bedrijffsplan en hebben nadien de mogelijkheid orn beelrijf mee op te richten. Om de
bedrijven in contact te brengen met mogelijke tebdbgién werkt Sitra samen met de
regionale technologiekantoren. OM toegang te biedende laatste technologische
ontwikkelingen en advies hieromtrent werkt Chalmémsovation samen met Chalmers
University of Technology. Daarnaast hebben beidgatiBven een netwerk van meer
traditionele consultants en spelers die adviesemen in het beheer van intellectuele
eigendom, boekhouding...

Figuur 2 brengt het netwerk op elk domein van SitraChalmers in kaart.

Human resources # Chalmers School of entrepreneur- = DIILE: business developers
ship

Technology # Chalmers University of Technology | # Regional technology office
Organisational = Centre for Intellectual Property * Sitra Venture Capital
studies = Tekes

* KPMG, PWC en E&Y

Figuur 2: Netwerk

b.2.3. Coaching

Omdat de oprichters van de bedrijven in het Sitr&€balmers model de nodige management
skills ontbreken, is er nood aan een of andere wambegeleiding. Het bijbrengen van de
knepen van het vak staan hier centraal: hoe eearoeching dagdagelijks besturen? In het
Sitra model vervullen de business angels de rol a@ach. Men kan zich hierbij vragen
stellen. Business angels hebben vaak geen oplegin@rvaring in het begeleiden van
startende ondernemingen. Daarenboven zijn ze wdirggt betrokken bij de ondernemingen
waarin ze geinvesteerd hebben. Business angelmeign geschikt als klankbord dan wel als
coach. Bij Chalmers Innovation hebben ze “coachstaff” van 4 personen. Elke coach
spendeert minimaal 1 dag per week per bedrijf. Dack zorgt ervoor dat opgedane
ervaringen worden uitgewisseld tussen de bedrijven.

In elk geval springt de geintegreerde aanpak inobgt Deze twee voorbeelden tonen ook
voldoende aan dat voor een bepaald soort bedrgearaangepaste begeleiding onmisbaar is.
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7. Algemene aanbevelingen

Aanbeveling 1. Behoud van het dna-systeem voor deogp van traditionele starters, met
aanpassing van de communicatie:

- Een meer repetitieve campagne afgestemd op desstemdieuwde golven
kandidaat ondernemers.

- De communicatie moet ook met betrekking tot hetrippgnkader helderder
worden gemaakt in de zin dat het begrip ‘dna’ niigst een te grote abstractie
is om echt te blijven hangen bij kandidaat ondemrsmwWellicht moet worden
nagedacht over een helderder en concreter terngjigolo

- Verdere activering van de natuurlijke eerste lijie (ondernemingslokketten,
UNIZO, VOKA en eventueel de notarissen en bankeapansij deze beter
geinformeerd worden. Zij zouden meer aandacht mamtéwvikkelen voor het
aanwezige lokale netwerk van adviseurs en de oaders zo vroeg mogelijk
in de opstartfase attent maken op alle mogelijkhexbelat de aanwending van
de cheques evenwichtig gebeurt.

- Bovendien lijkt het ons ook van belang ook de aglvis te blijven bewerken
om het aanbod ook aan die kan nog op te drijven.

Aanbeveling 2. Herevaluatie van de bedragen met realifferentiatie naar de algemene
versus de groeigeoriénteerde starter

In principe zouden wij ook voorstander zijn van tvetrken met verschillende plafonds voor
verschillende soorten advies (lagere bedragen Wioancieel advies, maar hogere voor
marktonderzoek en bedrijfsplanontwikkeling), maatr dient af te worden gewogen ten
aanzien van het nog meer verwarrend worden vasyséeem. Een tussenoplossing kan zijn
een iets lager maximumplafond voor de algemenéestar combinatie met hogere bedragen
voor starters met een groeiambitie die voor orgdigis technologisch of strategisch advies
worden doorverwezen door de eerstelijnsadviseuezeDaatste categorie kan dan naar
analogie met het Zweedse en Finse systeem beraap @o een pre-seed kapitaalsbedrag
onder de vorm van DNA-cheque of gelijkaardig.

Aanbeveling 3. Controle

Ook zouden wij, zonder het aantasten van de vraaggele aanpak en de lichte procedure
toch ook wel een bepaalde controle ex post prom®égilicht is dat nog meer een noodzaak
voor de adviescheques, maar het moet zeker indgegehouden worden hoe de zaken over
een langere periode evolueren. We pleiten dusvomt zware rapportering of nog zwaardere
preliminaire controle, maar over gerichte contraehteraf. Uit de analyse van de databank
kan reeds een en ander worden afgeleid naar hettdetn van vermoedelijke haarden van
misbruik mochten die ondanks de positieve indisatiromenteel, in de toekomst toch

opduiken.
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Aanbeveling 4. Verzamelen van gegevens over de asayers

Zonder de procedure en aanvraagtijd op te drijyedient het toch aanbeveling om iets meer
gegevens te verzamelen over het soort bedrijf egrdeiambities van de aanvragers via de
aanvraag via de website. Dit om een meer exhauatbt te krijgen in de populatie. Ook
voor controledoeleinden kan deze eenvoudig te bekanformatie heel interessant zijn.

Aanbeveling 5. Uitbouw van een aangepast systeemovannovatieve groeibedrijven:
- Aangepaste bedragen in de pre-seed fase (30.0@0.620 euro), wel behoud

van de vraaggestuurde aanpak.
- Geintegreerde workflow: financiering, advies, coaghnetwerk.
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Bijlage 1. Vragenlijst interview klanten

Vragenlijst dna cheques - deel 2 - klanten
1. Algemene gegevens
Opgestart? Datum: Aantal wn vandaag:
Domein van advies:
Aantal adviezen:
Sector van de activiteit:
2. Rol van de adviseur

Vindt u dat er een rol is weggelegd voor privéadviseurs om aan startersbegeleiding te doen?

Zijn er bepaalde domeinen waarvan u denkt dat de overheid dat beter zelf zou aanpakken via
overheidsdiensten? Waarom? Welke diensten?

3. Inhoudelijke, structurele en communicatietechnische evaluatie van de dna-cheques
Vindt u dat alle domeinen van advies gedekt zijn door het huidige systeem?

Is er advies dat u zou willen krijgen, maar dat buiten de dekking van de cheques valt?
Hoe ervaart u de bereidheid van adviseurs om met starters te werken?

W elke soorten adviezen of andere kosten zou u idealiter gedekt hebben willen zien?
Bekijk het eens chronologisch in het licht van uw project.

Is het aanbod aan adviseurs dan inhoudelijk verscheiden en groot genoeg?
Is volgens u de behoefte groter aan dagdagelijks advies, dan wel aan gespecialiseerd advies?

Wat is het bedrag dat u in uw geval idealiter zou hebben nodig gehad om de haalbaarheid van
uw project te verifiéren en de onderneming op te starten (kosten eigen tijd uitgenomen)?

Zijn de bedragen hoog genoeg om degelijk advies te kunnen voorzien?
Zijn de bedragen hoog genoeg om in degelijke begeleiding te kunnen voorzien?

Hebt u de indruk dat de formaliteiten die moeten vervuld worden te zwaar zijn of een drempel
vormen?

Zijn er andere drempels die u ervaart, bij uzelf als klant of bij personen die advies verlenen?
Is de door de overheid versterkte informatie voldoende duidelijk en toegankelijk? Bezocht u de website?
Langs welke weg hebt u gehoord van de dna-cheques?

Zou u het betreffende advies ook zonder de cheques hebben genomen?

Hoe hebt u zelf de dna reclamecampagne ervaren?

Hebt u een idee waarom de adviescheques veel beter aanslaan dan de dna-cheques?

4. Misbruik

Ziet u mogelijkheden om de dna-cheques voor oneigenlijk gebruik wilden aanwenden?

5. Algemene perceptie rond effectiviteit

Hebt u de indruk dat uw advies de leefbaarheid van de onderneming ten goede is gekomen?
Was uw advies daarvoor cruciaal of bijkomstig geweest?

Hebt u een lange termijnrelatie met de adviseur kunnen opbouwen, of bleef het bij het ene
advies dat door de cheques gedekt was.
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Bijlage 2. Vragenlijst adviseurs

Vragenlijst dna cheques - deel 1 - adviseurs
1. Algemene gegevens
Aantal werknemers:
Domein van advies:
Erkenning:
Aantal adviezen:
2. Rol van de adviseur
Vindt u dat er een rol is weggelegd voor privéadviseurs om aan startersbegeleiding te doen?
Is er een verschil of het gaat over gespecialiseerd advies of dagelijks advies?
Zijn er bepaalde domeinen waarvan u denkt dat de overheid dat beter zelf zou aanpakken via
overheidsdiensten? Waarom? Welke diensten?
3. Inhoudelijke, structurele en communicatietechnische evaluatie van de dna-cheques
Vindt u dat alle domeinen van advies gedekt zijn door het huidige systeem?
Is er advies dat u zou willen geven, maar dat buiten de dekking van de cheques valt?
Zijn de bedragen hoog genoeg om degelijk advies te kunnen voorzien?
Voor welk advies eventueel wel of niet?

Zou u opnieuw een erkenning aanvragen of waarom heeft u geen erkenning aangevraagd?

Hebt u de indruk dat de formaliteiten die moeten vervuld worden te zwaar zijn of een drempel
vormen, hetzij voor u, hetzij voor de klant?

Zijn er andere drempels die u ervaart, bij uzelf als adviseurs of bij personen die advies zoeken?

Krijgt u veel vragen binnen? Langs welke weg komen klanten bij u terecht? Moet u daarvoor zelf
moeite doen?

Krijgt u manifest klanten die zonder de cheques niet zouden aankloppen?

Zijn er klanten die u moet weigeren? Reden?

Hoe hebt u zelf de dna reclamecampagne ervaren?

Hebt u een idee waarom de adviescheques veel beter aanslaan dan de dna-cheques

4. Misbruik

Hebt u weet van klanten die de dna-cheques voor oneigenlijk gebruik wilden aanwenden?
5. Algemene perceptie rond effectiviteit

Hebt u de indruk dat uw advies de leefbaarheid van de onderneming ten goede is gekomen?
Was uw advies daarvoor meestal cruciaal?

Hebt u meestal een lange termijnrelatie met de klant kunnen opbouwen, of bleef het bij het ene
advies dat door de cheques gedekt was.

Met gespecialiseerd advies wordt dan bedoeld heel gepersonaliseerd advies of hoog technisch advies.
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