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Professioneel 
hobbyen

50 Procent van de startende ondernemers stopt binnen vijf jaar. Marja van der Ende schrok zo van dat cijfer 
dat ze daar iets aan wilde doen. “Het is toch vreselijk zonde van de energie die erin is gestopt? Als u duidelijke 
doelstellingen heeft en geniet van de stappen die genomen moeten worden om een solide eigen bedrijf neer te 
zetten, dan krijgt u eerder helder wat er zoal nodig is. Door te leren van ervaringen van anderen, kunt u 
uw bedrijf efficiënter opzetten. Ondernemen moet vooral leuk blijven én goed geregeld zijn.”

Professioneel hobbyen, zo noemt masseur, ondernemer en erva-
ringsdeskundige Marja van der Ende uit ’s-Gravenzande haar 
startersgids en -cursus. De basis daarvan is het stappenplan van 
de Kamer van Koophandel (KvK), maar dan in een andere - en vol-
gens haar meer logische - volgorde. “Zo behandel ik bijvoorbeeld 
stap twee van de KvK, over de verplichtingen en vergunningen, 
een stuk later. Want het is naar mijn idee veel handiger om daar 
pas aandacht aan te besteden als u eerst weet welke rechtsvorm 
u het best kunt kiezen.” 

Bekwaamheid
Als ondernemer zou u volgens Marja vooral lol kunnen hebben, 
ook in het zetten van de stappen die leiden naar een eigen bedrijf. 
“Weet waarmee u bezig bent en geniet er bovendien van”, is 
haar credo. Dat is ook een van de redenen om te starten: “U wilt 
van uw hobby uw werk maken, er geld mee verdienen. Andere 
belangrijke drijfveren kunnen meer vrijheid, voldoening of ver-
antwoordelijkheid zijn. Een goed begin is daarbij wel het halve 
werk. Onvoldoende voorbereiding, te weinig bluf, een verkeerde 
huisvesting, een gebrekkige administratie, geen of te weinig 
rekening houden met de af te dragen belastingen, tegenvallende 
verkoop, een inbreuk op het sociale leven, wanbetalers of gedoe 
met personeel kan ertoe leiden dat u moet stoppen met uw 
onderneming.” Marja heeft daarvoor twee oplossingen: “Besteed 
datgene wat niet goed gaat uit aan een ander of volg een cursus 
om u er zelf in te bekwamen.” Indien u voor dat laatste kiest, dan 
komt er in de starterscursus informatie aan de orde die zowel zij-
zelf als diverse collega’s nodig hadden, en soms misten, in de eer-
ste anderhalf jaar nadat ze zijn gestart. Daarbij komen drie fasen 
aan de orde: de informatie-, keuze- en actiefase.

Informatiefase
De belangrijkste stap in de informatiefase is de oriëntatie. Marja: 
“Voordat u met een salon kunt starten, is het fijn te overleggen 
met familie en vrienden. Praat zoveel mogelijk over uw plannen 
en overleg of het haalbaar zou kunnen zijn. Als bijvoorbeeld uw 
partner er niets in ziet, dan is de kans groot dat of uw instituut 
of uw relatie strandt.” Pas als degenen die voor u belangrijk zijn 
het erover eens zijn dat uw plan kans van slagen heeft, volgt ‘het 
echte werk’: “Voor steun kunt u niet alleen bij uw naasten terecht, 
maar zeker ook bij talloze officiële instanties. Denk daarbij onder 
meer aan de KvK, met de landelijke Startersdag en andere bijeen-
komsten of persoonlijke adviesgesprekken, aan diverse beroeps-
organisaties en aan de Belastingdienst, die ook een starterspak-
ket heeft.” Velen krijgen een punthoofd van de aandacht die ze 

aan de belasting moe-
ten besteden. Marja: 
“Bovendien willen ze 
er eigenlijk niets over 
weten. Het is echter 
wel essentieel om van 
het een en ander ken-
nis te nemen, om zo 
goed voorbereid te zijn 
op datgene wat u moet 
gaan betalen. Want als 
u hiervoor niets, of te 
weinig, reserveert, kunt 
u zelfs failliet gaan.” Marja licht toe dat er eigenlijk maar twee 
belastingsoorten belangrijk zijn: de btw en de inkomstenbelas-
ting. “Voor dat laatste zijn er aantrekkelijke aftrekposten, zoals 
de Startersaftrek. Deze kunt u alleen tijdens de eerste drie jaar 
van uw ondernemerschap hanteren.” Met een rekenvoorbeeld 
verheldert zij het een en ander. Maar, mocht u er echt niet in geïn-
teresseerd zijn, dan kunt u deze lastige klus altijd uitbesteden aan 
een boekhouder.

Marketingplan
Het schrijven van een marketingplan is een volgende en veelom-
vattende stap. Marja: “Wat daarbij in ieder geval belangrijk is, is dat 
u weet welke positie u in de markt inneemt en welke boodschap u 
wilt uitdragen. Waarin wilt u zich onderscheiden van collega’s bij u 
in de buurt en hoe prikkelt u potentiële cliënten?” Stap 4 gaat over 
de huisvesting. Marja: “Het succes van uw onderneming staat of 
valt bij de keuze van een ruimte. Deze moet passen bij de uitstra-
ling die u voor ogen heeft. Als u een ruimte heeft gevonden, stelt 
u zich dan voor hoe het is om daarin aan het werk te zijn. Voelt dat 
goed of zijn er elementen die weerstand oproepen? Onderzoek in 
het laatste geval eerst of daar iets aan gedaan kan worden.” Marja 
benoemt de voor- en nadelen van het werken in onder meer een 
salon aan huis of een eigen werkruimte elders: “Zo is in het eerste 
geval geen sprake van een reistijd, maar kan minder privacy soms 
ook de gezinsleden opbreken.” Verder komen aan bod het huren of 
kopen van een ruimte en ambulant werken. Dan gaat het niet alleen 
om de verschillende kostenaspecten, maar ook om het tevreden 
stellen van de cliënt: “Sommigen, vooral ouderen en mensen die 
slecht ter been zijn, vinden het fijn als u bij hen langs komt. Maar 
voor u kan het een nadeel zijn dat u steeds de benodigdheden voor 
de behandeling mee moet nemen. Ook kan het soms lastig zijn om 
te voldoen aan onder meer de hygiënevoorschriften.”
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Marja van der Ende 
(links) adviseert een 
starter. 
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Personeel
“Hoewel bij de start zeker niet altijd aan het aannemen van perso-
neel wordt gedacht, bent u als zelfstandig ondernemer wel uw eigen 
personeel”, benadruk Marja. “Vandaar dat u onder meer stil moet 
staan welke stappen u in geval van ziekte kunt zetten.” Bovendien 
komen andere zaken als het genereren van een zogenaamd passief 
inkomen aan bod. “Denk daarbij onder meer aan het inhuren van 
een collega met een margeafspraak, aan de verkoop van producten 
of aan een samenwerkingsovereenkomst met een bepaalde com-
missie.” Indien het aannemen van personeel aan de orde is, of het 
kopen van een pand, dan zou het volgens Marja interessant kunnen 
zijn om een Besloten Vennootschap (BV) op te richten. In andere 
gevallen kan een eenmanszaak, een Vennootschap Onder Firma of 
een Maatschap aantrekkelijk zijn (afhankelijk van de specifieke situ-
atie). Na het bespreken van deze rechtsvormen gaat zij over op de 
administratie; een belangrijke stap omdat er nogal wat papierwerk 
zeven (!) jaar bewaard moet blijven. Dan gaat het er onder meer om 
dat u kunt aantonen dat u het urencriterium van 1.225 gewerkte uren 
per kalenderjaar haalt. Dat is nodig om door de belastingdienst als 
ondernemer gezien te worden en zo in aanmerking te komen voor 
onder andere de zelfstandigenaftrek. Digitaliseren van de adminis-
tratie kan volgens Marja zeker lonen: “Zelf ben ik achttien maanden 
na mijn start overgegaan naar een professioneel softwareprogram-
ma en het scheelt mij heel veel tijd.” Nadenken over verschillende 
bedrijfs- en persoonlijke verzekeringen is de laatste stap die thuis 
hoort in de informatiefase. Haar advies: “Ga in gesprek met een ver-
zekeringstussenpersoon om de voor u belangrijke verzekeringen te 
kunnen bespreken en ze met elkaar te vergelijken.”

Keuzefase
Na de oriënterende fase weet u wat u wilt, welke behandelingen u 
wilt geven en hoe u zich daarin gaat onderscheiden. Dan volgt de 
keuzefase waarin financiën het belangrijkste onderwerp zijn zodat u 
een bewuste keuze kunt maken voordat u daadwerkelijk start. Marja: 
“Het is handig en verstandig om een goed overzicht te hebben van 
de toekomstige investeringen, kosten, omzet en mogelijke winst. Er 
is eveneens een plan op te stellen over hoe u uw praktijk wilt financie-
ren. Uw privésituatie zult u er bovendien bij moeten betrekken. Bent 
u kostwinner of bent u gedeeltelijk afhankelijk van het inkomen uit 
uw salon?” Voor het investeringsplan moet u nadenken over wat u 
allemaal nodig heeft om uw salon te starten. Denk dan onder andere 
aan een behandelstoel, handdoeken, telefoon, vakliteratuur, voor-
raad van producten en aan bedrijfskleding. U kunt zich ook beperken 
tot de meest noodzakelijke investeringen en dit gefaseerd invoe-
ren.” Door voor zichzelf haar financiën inzichtelijk te maken, bleek 
dat Marja geld beschikbaar had voor het volgen van opleidingen en 
het doen van investeringen voor haar praktijk, terwijl zij aanvankelijk 
dacht daarvoor geen middelen te hebben. Dan volgt de eerste stap in 
de actiefase: de verplichtingen en vergunningen. Marja geeft aan dat 
in ieder geval de inschrijving in het handelsregister van de KvK gere-
geld moet worden, dat er bij de Belastingdienst een opgaaf gedaan 
moet worden van het starten van de onderneming en dat u via uw 
inschrijving bij de KvK aangemeld wordt bij de Sena. “Tenminste, 
als u muziek wilt draaien in uw instituut. Want dan is een wettelijk 
verplichte licentie noodzakelijk waarvoor u een vergoeding dient 
te betalen.” Met de hiervoor genoemde stappen kunt u een mooi 
bestaan opbouwen als zelfstandig professional. Toch kunnen er 
allerlei gedachten en emoties opkomen, die dat blokkeren. Daarover 
schreef Marja het boek ‘Vrij en blij zelfstandig ondernemen, blokka-
des doorbreken door middel van Multikracht’. In een volgend artikel 
gaat zij daar nader op in.

Specifieke doelgroep 

Joyce Blok werkte jarenlang als begeleidster in de psychiatrie. Maar gaande-

weg kwam zij erachter dat ze dat werk niet haar hele leven wilde doen en dat 

ze eigenlijk een andere droom wilde verwezenlijken: het starten van een eigen 

instituut. Ze had daarin echter geen enkele ervaring en volgde een starterscur-

sus. “De tips van Marja hebben mij heel ver gebracht. Binnen het jaar ben ik al 

naar een grotere locatie verhuisd.” Niet alleen is zij een jaar na dato nog steeds 

aan het werk in haar wellnesspraktijk ‘Ki & Sento’ in Rijswijk, maar het aantal 

cliënten stijgt ook nog steeds gestaag. Joyce leerde dat het belangrijk is om zich 

op een bepaalde doelgroep te richten. “Ik wil alleen vrouwen behandelen omdat 

ik dat leuker en prettiger vind. Bovendien mogen vrouwen naar mijn mening veel 

meer aandacht aan zichzelf besteden.” Het blijkt een gouden greep. “Mijn marke-

ting stem ik vooral af op vrouwen tussen de dertig en zestig jaar.” Joyce biedt 

naast massages ook afslank- en gelaatsbehandelingen. “Zeker nu de zomer weer 

in aantocht is, komen er steeds nieuwe cliënten op dit aanbod af.” Zij lezen over 

de bijzondere afslankbehandeling in de flyers die Joyce in Rijswijk en omgeving 

verspreidt. “Bovendien vertelde Marja dat ik via social media en een website mijn 

naamsbekendheid kan vergroten. Hierdoor heb ik eveneens al veel nieuwe cliën-

ten aangetrokken. Ik heb voor de website en flyers een professionele grafisch 

ontwerper ingehuurd. Als ik iets aanpak, dan moet dat wel professioneel gebeu-

ren.” Waar Joyce bovendien heel blij mee is, is het speciale programma dat zij voor 

haar administratie heeft aangeschaft: dit maakt het voor mij veel eenvoudiger, 

maar ook voor de cliënt, want die kan online een afspraak maken. Het maken 

van persberichten is tijdens de cursus eveneens aan bod gekomen. “Hierdoor heb 

ik al heel wat free publicity, en daardoor ook weer positieve reacties, gekregen.”

Voor meer informatie: www.kisento.nl.

Elements to SuXeed

Marja van der Ende startte in 2005 

haar eigen praktijk voor mas-

sagetherapie. Zij zag zichzelf als 

professioneel ondernemer, maar 

een collega-ondernemer maakte 

haar er op attent dat ze eigenlijk 

toch meer aan het hobbyen was. 

“Door mijn positieve en zakelijke 

gereedschappen meer te gebrui-

ken voor mijn instituut, kon ik 

professioneler aan de slag.” 

Haar eigen ervaringen bij het 

starten van een onderneming, de 

valkuilen en de wijze lessen van 

haar en haar collega’s komen bij 

haar trainingen aan bod. “Het is 

zonde om het wiel opnieuw uit te 

moeten vinden. Doe uw voordeel 

met de ondervindingen van erva-

ren collega’s bij het doorlopen 

van dit proces.” Haar bedrijf ‘Ele-

ments to SuXeed’ biedt naast mas-

sages ook begeleiding in onder 

meer ondernemersvaardigheden 

(www.suxeed.nl). Marja geeft 

onder meer bij Zonnevlecht Oplei-

dingen een driedaagse onderne-

merscursus, waarin het boven-

staande nog uitgebreider wordt 

besproken. Wanneer u zich aan-

meldt via redactie@esthéticienne.

nl, krijgt u tien procent korting.

Praktijkruimte.

Pand.

ES130622 STARTEN.indd   47 30-05-13   13:34




