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Inleiding

Wist jij dat de businesscase van toekomstbestendige ondernemin-
gen veel beter is? Volgens Harvard is dat zo’n 4,8% meer rendement 
per jaar!

Wil jij ook gaan ondernemen en heb jij een idee waarvan je denkt: dit moet 
er gewoon komen? Wil je iets doen wat echt van jou is, waar je je energie 
in kwijt kunt en waar je een goed inkomen mee verdient?

Dan zit je hier goed om toekomstbestendig te gaan ondernemen. Jij ziet 
namelijk kansen en dit boek helpt je om die kansen om te zetten in een 
succesvol bedrijf. Je leest hoe succesvolle ondernemers het aanpakken. 
Inspirerende voorbeelden laten zien hoe je niet alleen meer waarde kunt 
creëren, maar ook kunt winnen. Een goed idee is namelijk pas het begin. 
De ondernemers die het goed doen bouwen hun bedrijf niet alleen op 
creativiteit, maar vooral op slimme en onderbouwde keuzes.

Succesvolle ondernemers zijn vaak pioniers die nieuwe terreinen verken-
nen. Ze komen met nieuwe producten en diensten en met technologieën 
waarmee ze bijdragen aan maatschappelijke vooruitgang. Als startende 
ondernemer zie jij kansen die anderen niet zien. Je komt met frisse ideeën, 
stelt bestaande gewoontes ter discussie en bedenkt oplossingen waar de 
markt echt op zit te wachten.

Er zijn veel manieren om een succesvol bedrijf te starten. Geen route is 
hetzelfde, maar er zijn wel een paar uitspraken die we met zekerheid 
kunnen doen:
1.	 Veel succesvolle ondernemers hebben één ding gemeen: ze zijn begon-

nen zonder perfecte plannen, maar met een sterke motivatie. Ze denken 
niet alleen groot, ze doen, zonder bang te zijn om fouten te maken. Ze 
starten niet met het perfecte idee of een strak plan. Ze denken niet 
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in problemen, maar in kansen en ze starten bij zichzelf, met wat ze 
weten, wie ze zijn en wie ze kennen.

2.	 Je bent pas echt ondernemer als een klant bereid is te betalen voor wat 
jij aanbiedt. En dat gebeurt alleen als je waarde creëert voor die klant. 
Als je waarde creëert voor die klant en je doet dat beter dan je concur-
rent, dan ben je goed op weg. Wat succesvolle ondernemers gemeen 
hebben, is hun vermogen om waarde te creëren op meerdere vlakken: niet 
alleen voor de klant, maar ook voor zichzelf, voor partners en voor de 
samenleving. Ze bewegen continu mee met de wereld om hen heen 
en spelen in op verandering. Ze nemen stakeholders serieus: van 
klant tot leveranciers, van medewerker tot samenleving en planeet. 
Zo creëren ze een voorsprong en dat levert financiële voordelen op.

3.	 Je hoeft geen ‘geboren ondernemer’ te zijn. Ondernemen kun je leren. 
En hoe meer je leert over jezelf, je talenten, interesses en manier van 
werken, hoe slimmer je keuzes maakt. Door te doen, te experimente-
ren en daarvan te leren kom je steeds een stap verder. Dit boek helpt 
je daarbij.

Ben jij ook een beetje klaar met al die doemverhalen over de wereld die 
in brand staat en dat jij ‘moet’ verduurzamen? Snappen we. Je moet hele-
maal niks.

Als je nuchter naar de feiten kijkt, zie je iets anders: dit is geen moeten, 
dit is gewoon slim ondernemen. De regels worden strenger, grondstof-
fen worden schaarser en klanten kiezen steeds vaker voor producten die 
socialer, eerlijker of schoner zijn. Wil jij straks nog in business zijn – en 
blijven – dan wil je dus mee. Niet uit schuld of schaamte, maar omdat 
het kansen biedt.

Ondernemers die meer waarde creëren lopen voor op de markt. Ze creëren 
een voorsprong op concurrenten, zijn aantrekkelijker voor investeerders 
en bouwen sterkere merken. Sterker nog: ze zijn wendbaarder en beter 
voorbereid op alles wat er op hen afkomt. Of zoals Peter Bakker (voor-
malig CEO van TNT en nu voorzitter van de World Business Council for 
Sustainable Development) zegt:
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‘Business as usual is dead. If you are not part of the solution, you 
are part of the problem.’

De vraag is dus niet of je meer waarde wilt creëren, maar: hoe maak je 
er een businesscase van? Hoe draai je een maatschappelijke ontwikke-
ling tot een commercieel voordeel? Hoe creëer je waarde voor de klant 
en ben je onderscheidend ten opzichte van je concurrenten? Waar ga 
jij het verschil maken? Door innovatie, door een slimme keten, of door 
reststromen in waarde om te zetten?

Toekomstbestendig ondernemen is geen kostenpost, maar een groeistra-
tegie met een goede businesscase. Door toekomstbestendig te onderne-
men kun je meer winst maken en de wereld helpen. De Britse hoogleraar 
Finance aan de London Business School Alex Edmans onderzocht dit en 
concludeert:

‘Meer waarde creëren leidt niet alleen tot meer winst, maar ook 
tot meer groei. Gemiddeld tot bijna 4% per jaar.’

Dus: wat houdt jou nog tegen om toekomstbestendig te gaan ondernemen? 
Zoals een circulaire sloper ooit zei:

‘Begin gewoon. De rest leer je onderweg wel.’

En weet: elke stap telt. Toekomstbestendig ondernemen begint met meer 
waarde creëren op thema’s waarmee jij het verschil wilt en kunt maken. 
Je kunt ook een sociale onderneming starten, je neemt dan meer waarde 
als kern van je businessidee. Maar je hoeft geen sociale onderneming te 
starten om slim en toekomstbestendig te ondernemen. Als je maar start.

Drie voorbeelden van ondernemers die slim en 
toekomstbestendig pionieren

Upfront – Wat echt is, wint!
Mark, Harro en Nick, drie vrienden met een missie, begonnen Upfront 
vanuit frustratie over de ondoorzichtige wereld van voedingsmiddelen. 
Hun aanpak? Radicale transparantie. Voedingswaarden staan niet 
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verstopt op de achterkant, maar gewoon voorop. En de ingrediënten? 
Simpel en gezond. Inmiddels werken er meer dan dertig mensen aan 
hun droom: een eerlijk alternatief voor de traditionele big food-industrie. 
Ze laten zien dat je ook in een taaie markt verschil kunt maken en 
succesvol kunt zijn.

Arkive – Van verspilling naar waardevolle reststromen
Sinem Tuncer zag hoeveel verzorgingsproducten ongebruikt worden 
weggegooid. Haar antwoord? Arkive: een datagedreven platform dat 
restvoorraden van grote cosmeticamerken een tweede leven geeft. 
Met behulp van blockchain wordt de keten efficiënter en transparan-
ter. Resultaat: minder waste, lagere kosten, en meer klantloyaliteit. 
Vanuit de opgebouwde kennis met het platform ontwikkelt ArkiveDPP 
nu digitale product paspoorten (DPP). Een DPP is een digitale identiteits-
kaart voor fysieke producten dat inzicht geeft in de gehele levenscyclus 
van een product.

iWell – zorgt dat het licht blijft branden als energie schaars wordt
De energiemarkt kampt met flinke uitdagingen: stijgende prijzen, volle 
netten en bedrijven die geen stroom meer krijgen op hun nieuwe locaties. 
iWell springt daar slim op in met hun innovatieve batterijen en software. 
Hun belofte? ‘Wij zorgen dat het licht blijft branden.’ Dat is pas een 
waardepropositie die raakt.

Je ziet: al deze ondernemers begonnen met een probleem, een frustratie, 
of een vraag. Daar ligt ook voor jou de sleutel. Wat stoort jou? Wat kan 
er beter? En hoe kun jij daar een oplossing voor bieden?

Nieuwe technologieën zoals AI, blockchain en 3D-printing maken het 
mogelijk om snel te schakelen en vernieuwend te werken. En de markt? 
Die beweegt mee. Steeds meer klanten en investeerders kiezen bewust 
voor bedrijven die winst combineren met positieve impact.
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Ondernemen = waarde creëren
Dit boek helpt jou om gerichte en passende keuzes te maken. Je leert hoe 
je een bedrijf opzet dat meer oplevert dan alleen omzet; niet door harder 
te werken, maar door slimmer te kijken: naar jezelf, naar je klanten en 
naar de wereld om je heen.

Ondernemen is een leerproces. Je mag vallen, fouten maken, opnieuw 
beginnen. Zolang je blijft leren en bouwen, blijf je groeien.

In de komende hoofdstukken nemen we je stap voor stap mee in de suc-
cesfactoren van slimme en toekomstbestendige ondernemers; van starten 
vanuit jezelf tot het scherp krijgen van je idee en het bouwen van een 
toekomstbestendig businessmodel. Zodat jij straks niet alleen doet wat 
bij je past, maar ook wat werkt, voor jou en voor anderen.

Dit boek is gebouwd op een stevig fundament van praktijkervaring en 
wetenschappelijke inzichten. We putten uit jarenlange ervaring met 
ondernemerschapsonderwijs en schreven eerder het succesvolle boek Van 
idee naar start-up. Voor dit boek spraken we met tientallen ondernemers, 
experts uit het werkveld en communicatie-experts. Ook onderzochten 
we wat startende ondernemers motiveert, waar ze op afhaken en welke 
aanpak wel werkt. De inzichten die we daaruit leerden hebben we ver-
werkt in dit boek.

Daarnaast is de inhoud gebaseerd op toonaangevende literatuur en onder-
zoek uit binnen- en buitenland. Denk aan:

•	 de kernprincipes uit Design Thinking, de Lean Start-up-methode 
(Ries) en Effectuation-theorie (Sarasvathy);

•	 faal- en succesfactoren uit onderzoeken van onder andere Harvard 
Business School en MIT;

•	 actuele kennis over meervoudige waardecreatie en duurzaam ver-
dienvermogen;

•	 wetenschappelijke inzichten over gedragsverandering, motivatie en 
besluitvorming;

•	 onze eigen analyse van businesscases waarin toekomstbestendig 
ondernemen leidde tot financieel en maatschappelijk succes.
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