
De activiteitencoöperaties

Principes en werking

Intro

In Europa starten gemiddeld 5.2 volwassenen op 100 met een onderneming. In België is dat slechts 3.7 procent. Naast structurele maatregelen die het starten van een eigen onderneming aantrekkelijk maken zijn competentieontwikkeling, begeleiding en opleiding belangrijke factoren bij het stimuleren van ondernemerschap. 
Er bestaan tal van diensten en organisaties met als doelstelling de startende ondernemer te ondersteunen. De activiteitencoöperaties hebben in dit landschap een unieke plaats omdat zij een persoonlijke en groepsgerichte intense begeleiding aanbieden aan werkzoekenden die een eigen zaak willen starten. Deze begeleiding wordt aangeboden alvorens hij/zij de onderneming start. Het geeft de starters de kans op een veilige manier hun ondernemerschap te testen en daarin te groeien. Ze kunnen onder de vleugels en met het ondernemingsnummer van de ac’s hun activiteiten opstarten voor dat ze zich als zelfstandige vestigen. De participatieve groepsaanpak creëert leerkansen maar legt tevens de fundamenten voor het coöperatief ondernemen. 
De  ‘Activiteitencoöperatie’ ontstond onder het motto “Als je geen werk vind, creëer dan je eigen baan!”. Voor een goed begrip van wat een activiteitencoöperatie is (en wil zijn), is het belangrijk te weten dat het creëren van je eigen baan niet noodzakelijk wil zeggen ‘wordt zelfstandige’. De coaching vanuit een activiteitencoöperatie is evenzeer succesvol indien ze een werkzoekende activeert en ondernemerszin bijbrengt die uitmondt in een baan in loondienst op maat van de kandidaat-ondernemer.
Wat verwachten we ivm de uitstroom van een ac? 

Ofwel wordt de persoon geheroriënteerd, ofwel start hij of zij in loondienst ofwel vestigt de kandidaat-ondernemer zich als zelfstandige. 

Voor wie zijn de ac’s er? (doelgroep)
Elke werkzoekende kan terecht bij een activiteitencoöperatie ongeacht de duurtijd van de werkloosheid of de scholingsgraad. De capaciteiten van een ondernemer zijn immers niet te vatten in een diploma. 

Recent kregen de ac’s een uniek werkinstrument dat werd ontwikkeld door de Entre-werkgroep (VDAB, Syntra, Unizo, Agora en CSCAP KU-Leuven): de entre-spiegel.

Het is een zelfbeoordelinginstrument dat in een beschermde gespreksomgeving wordt aangeboden en dat de bedoeling heeft de gebruiker bewust te maken van het feit dat ondernemerscompetenties bestaan, dat ze noodzakelijk en onmisbaar zijn, dat ze ontwikkeld/aangeleerd of verbeterd kunnen worden en dat ze in bepaalde mate aanwezig moeten zijn om als ondernemer succesvol te worden. Het resulteert in een ontwikkelingsrapport waarin de screeningsresultaten beschreven worden door middel van een spinnenwebstructuur waarin de resultaten van de aanwezige  ondernemerscompetenties van de gebruiker worden vergeleken met deze van een succesvol ervaren ondernemer. Elke werkzoekende die droomt van een eigen zaak kan  deze test gratis afleggen bij de VDAB consultent. De begeleiders en verantwoordelijken van de ac’s worden opgeleid om de test te interpreteren. 

Er werd een competentieprofiel ontwikkeld en op basis daarvan het screeningsinstrument van generieke (dus sector ongebonden) ondernemerschapscompetenties voor starters. Er werden twaalf competenties weerhouden, onderverdeeld in 7 velden. 

1. Ondernemen met volle inzet

a. doorzettingsvermogen 

b. zelfkennis

2. Organiserend ondernemen

a. besef van rendement
b. besluitvaardigheid

3. Doordacht ondernemen

a. Zelfstandigheid

b. Toekomstgericht plannen
4. Samenwerkend ondernemen

a. Overtuigingskracht

b. Netwerken vormen

5. Kansen grijpen

a. Kansen zien 

b. Zicht op de markt

6. Maatschappelijk verantwoord ondernemen

a. Solidair en milieubewust handelen

7. Vooruitziend ondernemen

a. Gerichtheid op leren

Deze competenties zijn individueel, sociaal en cultureel gebonden. Het klassieke onderwijs is weinig gericht op deze competenties. Het is vooral gericht op kennis overdracht en niet zozeer op ‘houding en competentie’. Alhoewel hierin de laatste jaren beweging komt, geldt voor de huidige kandidaat-ondernemers dat het objectief binnen hun onderwijsloopbaan vooral het herproduceren was van wat werd verteld. Daarom is het ook niet zo belangrijk welk diploma de toekomstige starter heeft maar wel welke competenties hij via zijn vroegere werkervaringen en zijn levenservaring heeft ontwikkeld.
Daarom is het noodzakelijk dat niet enkel de kandidaat wordt gescreend maar ook begeleid om de nodige competenties op te bouwen. Dat kan door gebruik te maken van de kracht van groepsdynamica, individuele opvolging en ervaringsgericht leren in een veilige experimenteerruimte. De doelgroep wordt dus niet bepaald op basis van diploma, leeftijd of burgerlijke staat maar op basis van de competenties tav een succesvol ondernemersprofiel. Zij die over de juiste competenties beschikken zullen geen nood hebben aan de ondersteuning zoals de ac’s ze aanbieden maar reeds geholpen zijn door de info loketten, korte specifiek opleidingen rond specifieke thema’s (bv boekhouding voor de startende ondernemer van Unizo , 4 avonden), technisch advies,… 
De ac’s richtten zich op die werkzoekenden die nood hebben aan begeleiding om hun ondernemerscompetenties  verder te ontwikkelen,  terwijl ze hun ondernemersidee testen. 

Wat bieden de ac’s? (methodiek en structuur)
De kernwoorden zijn:

· individuele begeleiding en coaching van de kandidaatondernemer

· gebruik maken van groepsdynamiek (leergroepen) voor ontwikkeling specifieke vaardigheden; ervaringsuitwisseling, motivatie en veiligheidsgevoel. 

· Ervaringsgericht leren door mogelijkheid te bieden te experimenteren in een reële context maar beperkt risico. 

· Professionele begeleiding en ondersteuning op juridisch, boekhoudkundig en financieel vlak

Het traject bestaat uit 4 fases: 


1. Intake

2. Verkenning

3. Prospectie

4. Facturatie 

De twee eerste fases zorgen ervoor dat het projectidee wordt omgezet in een ondernemingsplan. De twee volgende fases zorgen ervoor dat met men het plan test aan de realiteit. 
Fase 1: Eerste contact                                                         Op verhaal komen
Het eerste contact is gericht op de kandidaat ondernemer als persoon. Zijn of haar ondernemersidee geniet er aandacht, doch staat niet op de eerste plaats, wel het ondernemerschap. 

Het luisteren naar het verhaal van de kandidaat en het waarderen van de persoon staat centraal. De resultaten van de entre-spiegel worden als rode draad in de gesprekken gebruikt.  

Doelstelling

· Voortgezette informatie verschaffen aan de deelnemer over de werking van de activiteitencoöperatie en het zelfstandig ondernemen enerzijds en anderzijds het gestructureerd in kaart brengen van informatie over de deelnemer en zijn of haar idee. 
· De ondernemer informeert zich over het zelfstandig onder-nemen, zijn persoonlijke doelen en zijn ondernemingsidee zodanig dat hij of zij in staat is (om al dan niet) te opteren voor de overstap naar de volgende fase.

· Coach en kandidaat ondernemer tasten het ondernemingsidee af en komen tot een gedeeld begrip van het ondernemingsidee. 

Acties en actievormen:

· Individueel gesprek

· Opmaak persoonlijk dossier 

· Opmaak POP (persoonlijk ontwikkelingsplan) aan de hand van resultaten van de entre-spiegel

Fase 2: De Verkenning                                                           Kleine stappen zetten
Ondernemerschap ontwikkelen is een proces doorlopen dat leidt tot doelgerichte en duurzame gedragsverandering. In de activiteitencoöperatie gaan we ervan uit dat dit voor onze starters best gebeurt aan de hand van kleine concrete stappen. Hier werken we met kleine concrete opdrachten die tot tastbare resultaten leiden zo dat het ondernemersidee concreter wordt. Ook hier neemt de coach een niet oordelende, maar meekijkende en stimulerende houding aan. In deze fase wordt de kandidaatondernemer in een groep geplaatst die zijn leergroep wordt en waardoor hij zijn persoonlijke groei en ondernemingsidee zal versterken.
Doelstelling:

· Het komt er op aan een leerruimte te creëren waarin de kandidaat ondernemer met steun van zijn coach, zichzelf en zijn leergroep persoonlijk groeit en zijn ondernemersidee verder kan uitwerken.  
Acties en actievormen:

· Individuele gesprekken en collectieve sessies in de leergroep 

· Diverse specifieke opleidingsmodules op maat die georganiseerd worden door derden in overleg met de ac
· Verfijning en concretisering van het ondernemingsidee: aanmaak naamkaartjes, folder, website, productenlijst, prijslijst e.d.

Fase 3: De Prospectie                                                               Naar buiten stappen
Net zoals de vorige fase is deze fase gericht op het zetten van kleine stappen, maar niet langer intern, maar gericht op de buitenwereld, zijn markt.
In deze fase zet de kandidaat ondernemer concrete stappen richting klanten, leveranciers, beurzen, veilingen en bouwt hij aan een eigen netwerk. De vertrouwde coach en de leergroep blijven zijn ankerpunt. Daarnaast legt hij waar nodig contacten met andere meer vakgerichte experts of vormt hij een nieuwe groep met andere kandidaten die willen werken of reeds werken in dezelfde sector. 
Doelstelling

· Het komt er op aan een ervaringsgerichte leerruimte te creëren waarin de kandidaat ondernemer met steun van zijn coach en leergroep op prospectie gaat. 
· De kandidaat ondernemer kan aantonen dat er een markt is, dat er geïnteresseerden zijn voor de aangeboden dienst of producten, of dat hij of zij contracten kan binnen halen.  

Acties en actievormen:

· Diverse prospectieactiviteiten: contacten leggen met klanten, beurzen bezoeken, offertes en prijscalculaties maken, …

· Diverse specifieke opleidingsmodules op maat

· Individuele gesprekken en collectieve sessies

De fases 1 tem 3 nemen maximaal 6 maanden in beslag
Fase 4: De facturatie                                                        Een resultaat neerzetten
Deze fase staat centraal in het traject van de kandidaat ondernemers. Nu gaat de ondernemer werkelijk van start. Dit wil zeggen dat de kandidaten de kans krijgen om effectieve klanten voor hun aanbod te winnen en diensten of producten te leveren volgens eigen verkoopstechniek en aan marktconforme voorwaarden. Het is pas door het te doen, dat de kandidaat leert omgaan met klanten, dat hij of zij beseft wat het is om als zelfstandige door het leven te gaan. Dat dit gebeurt met gissen en missen is geen probleem. In dit laatste geval is de kandidaat een illusie armer maar een (werk)ervaring rijker. 

In deze fase worden de stappen herhaaldelijk gezet, steeds opnieuw wordt er een resultaat neergezet waardoor én de kandidaatondernemer én de klanten geloven in het project. De juridische context kan verschillen omdat er nog geen duidelijke regelgeving is op federaal vlak. De uitgangspunten zijn: 

- De werkzoekende is gedurende de volledige tijd dat hij of zij verbonden is met de activiteitencoöperatie vrijgesteld in het kader van hun opleiding tot zelfstandig ondernemen.

- De kandidaatondernemer kan zijn activiteiten werkelijk opstarten in een veilig kader. 
Tot nu toe was dat als loontrekkende van de ac. Maar binnenkort zal dat gebeuren via een overeenkomst waardoor de kandidaatondernemer zijn werkloosheidsvergoeding of leefloon behoudt en daarnaast maximum 2€ per uur extra kan verdienen op basis van de opbrengst die zijn activiteit genereert. Eenmaal de omzet  hoog genoeg is kunnen ze dan starten als zelfstandige met een eigen ondernemingsnummer. 

Doelstelling

· Persoonlijk groei en versterken van de ondernemingszin, middels het al doende ondernemen en zich voorbereiden op de volgende stap zijnde een leven buiten de activiteitencoöperatie, al dan niet als zelfstandige.

· De ultieme haalbaarheidstoets van het ondernemingsidee en de ondernemer. 

Acties en actievormen:

· Individuele gesprekken en collectieve sessies

· Facturatie en boekhoudkundige ondersteuning

Duur: 
Maximum 12 maanden 

Resultaten: 

· De kandidaat ondernemer is goed voorbereid op het zelfstandig ondernemen en stapt over naar het zelfstandig ondernemerschap. Er zijn objectieven en leerpunten gesteld ten aanzien van zowel de wenselijke nazorg in termen van de persoon van de kandidaat ondernemer als in termen van het ondernemingsplan. Hij of zij heeft ervaring en inzichten verworven.
De organisatieondersteuning              Loskomen en nieuwe horizonten opzoeken

Antwoorden op de vraag wat organistatieondersteuning ‘niet is’ is makkelijk. Het heeft geen betrekking op het verlenen van support en diensten zoals gebruikelijk door sociale secretariaten, boekhoudkantoren, werkgeversorganisaties. Het is ook iets wat eigenlijk los staat van de ac.
Nazorg krijgt hier een rol die voortvloeit uit de centrale bekommernis van de voorbije doorlopen fases: een kandidaat ondernemer coachen in leren ondernemen en het ontwikkelen van ondernemerszin. Net zoals zulk een coachingsrelatie niet op één dag tot stand komt, zo ook wordt ze niet afgebroken op de dag dat de kandidaatsondernemer de activiteiten coöperatie verlaat.

De ondernemer heeft ook leren ondernemen via zijn leergroep en eventueel ook via een groep ondernemers werkzaam in dezelfde sector. Op basis van deze ervaringen kan de ondernemer beslissen niet alleen op te starten maar binnen een ondernemerscoöperatie (la coopérative d’emplois) verder te gaan.   Omdat de ac’s nog erg jong zijn is dit traject het minst uitgebouwd, maar er wordt wel in geëxperimenteerd ,juridische vormen worden bekeken (langs beide zijden van de taalgrens) en analyses gemaakt. Met de huidige personeelsbezetting is het echter niet mogelijk om deze ondersteuning uit te bouwen. Indien men wil dat de ac’s hier het verschil maken zal men de komende jaren hierop extra investeren.  
Toekomstmuziek

In de volgende jaren moet de aandacht liggen op 

· Een stabiel omkaderingsteam in elke ac dat uit minstens drie personen bestaat (een coördinator, een coach en een administratieve kracht ter ondersteuning) Hiervoor is er nood aan een structurele en voldoende hoge subsidiering. 

· Het extra vormen van de begeleiders ivm groepsleren en individuele begeleidingsgesprekken
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