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Bedrijven in de sector van reparatie van metaalproducten, machines en apparatuur
zijn gespecialiseerd in het onderhoud en herstel van uiteenlopende industriële en
commerciële uitrustingen. Dit omvat alles van het repareren van zware machines en
landbouwapparatuur tot het herstellen van industriële machines en
metaalconstructies. Het doel is om de levensduur van deze producten te verlengen
en hun prestaties te optimaliseren.

De klantenkring van deze bedrijven bestaat voornamelijk uit industriële
ondernemingen, landbouwbedrijven en andere bedrijven die afhankelijk zijn van
goed functionerende machines en apparatuur. Deze klanten vereisen vaak snelle en
efficiënte service om stilstand en productieverlies te minimaliseren. De markt is
voornamelijk lokaal en regionaal georiënteerd, met een focus op langdurige
klantrelaties en servicecontracten.

De marktomgeving kenmerkt zich door technologische ontwikkelingen en strenge
regelgeving op het gebied van veiligheid en milieu. Ondernemingen in deze sector
moeten zich voortdurend aanpassen aan nieuwe technieken en materialen, evenals
aan veranderende wet- en regelgeving. Dit vereist een focus op continue training en
ontwikkeling van personeel om concurrerend te blijven en aan de verwachtingen van
de klant te voldoen.

Branche-gemiddelde brutomarge in deze sector: 58.5% (CBS-data, FirmFocus
brancheinformatie).
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1. De onderneming

Bedrijfsidee

Ons bedrijf biedt hoogwaardige reparatiediensten aan voor metaalproducten, machines en
industriële apparatuur, gericht op middelgrote en grote productiebedrijven in de
maakindustrie. We specialiseren ons in het herstellen van slijtage, beschadigingen en
mechanische storingen, waardoor de levensduur van machines aanzienlijk wordt verlengd
en kostbare stilstand wordt geminimaliseerd. Met een team van ervaren technici en
geavanceerde diagnostische apparatuur, garanderen we snelle en efficiënte service ter
plaatse of in onze volledig uitgeruste werkplaats. Onze diensten omvatten lasreparaties,
vervanging van defecte onderdelen, en preventief onderhoud om de operationele
efficiëntie te waarborgen. Door nauwe samenwerking met onze klanten, bieden we op
maat gemaakte oplossingen die voldoen aan specifieke industriële behoeften, waardoor
hun productiviteit en winstgevendheid worden verbeterd.

Missie

Onze missie is om hoogwaardige reparatiediensten te leveren voor metalen producten,
machines en apparatuur, met een focus op duurzaamheid en betrouwbaarheid. Door
gebruik te maken van geavanceerde technieken en ervaren vakmensen, streven we
ernaar om de levensduur van industriële en commerciële installaties te verlengen. We
zetten ons in om onze klanten te ondersteunen bij het minimaliseren van stilstand en het
maximaliseren van efficiëntie, terwijl we tegelijkertijd bijdragen aan een circulaire
economie door reparatie boven vervanging te verkiezen.



Visie

Onze onderneming voorziet een toekomst waarin duurzaamheid en innovatie centraal
staan in de reparatie van metaalproducten, machines en apparatuur. We streven ernaar
om door middel van geavanceerde technologieën, zoals predictive maintenance en
automatisering, de levensduur van apparatuur te verlengen en onderhoudskosten voor
onze klanten te verlagen. Wij willen een toonaangevende rol spelen in de transitie naar
een circulaire economie door efficiënte en milieuvriendelijke reparatiediensten te bieden.
Door te investeren in de ontwikkeling van onze medewerkers en samen te werken met
toonaangevende leveranciers, willen we de hoogste kwaliteitsnormen handhaven en
bijdragen aan de betrouwbaarheid en efficiëntie van industriële processen.

2. De ondernemer

Sterktes

De ondernemer beschikt over een uitgebreide technische expertise en praktische ervaring
in de reparatie van metaalproducten, machines en apparatuur. Met een diepgaand inzicht
in mechanische systemen en lastechnieken, kan hij complexe problemen snel
diagnosticeren en oplossen. Zijn gedetailleerde kennis van de laatste technologische
ontwikkelingen in de industrie stelt hem in staat om innovatieve oplossingen te bieden die
de efficiëntie en levensduur van machines verbeteren. Daarnaast heeft hij sterke
organisatorische vaardigheden, waardoor hij effectief projecten kan plannen en beheren.
Zijn vermogen om langdurige relaties op te bouwen met leveranciers en klanten is een
belangrijke troef, evenals zijn toewijding aan kwaliteitscontrole en klanttevredenheid. Deze
kwaliteiten maken hem tot een betrouwbare en gerespecteerde leider in de branche.

Aandachtspunten

Een zwakte van de ondernemer in de branche van reparatie van metaalproducten,
machines en apparatuur kan zijn beperkte administratieve vaardigheden. Veel
ondernemers in deze sector zijn technisch zeer bekwaam, maar kunnen moeite hebben
met het bijhouden van de boekhouding, voorraadbeheer en het naleven van wettelijke
vereisten. Dit kan leiden tot inefficiënties en financiële problemen. Daarnaast kan er een
gebrek aan strategische planning zijn, wat de groei van de onderneming kan belemmeren.
Ook kan het ontbreken van een marketingstrategie ervoor zorgen dat nieuwe klanten



moeilijker worden bereikt, waardoor de onderneming afhankelijk blijft van een beperkt
klantenbestand.

Branche-ervaring

Onze onderneming bouwt voort op meer dan 15 jaar ervaring in de metaalreparatie- en
machine-industrie. De oprichter heeft een achtergrond in werktuigbouwkunde met een
bacheloropleiding aan de Technische Universiteit Delft. Na zijn opleiding heeft hij gewerkt
bij een toonaangevend reparatiebedrijf, waar hij uitgebreide kennis heeft opgedaan in de
reparatie van industriële machines en apparatuur. Ons team bestaat uit technici die
gecertificeerd zijn in las- en bewerkingstechnieken, cruciaal voor het herstellen van
metaalstructuren. We hebben sterke connecties met leveranciers van hoogwaardige
metalen en machine-onderdelen, wat ons in staat stelt om snel en efficiënt te opereren.
Daarnaast onderhouden we nauwe relaties met brancheverenigingen en zijn we
regelmatig aanwezig op vakbeurzen om op de hoogte te blijven van de nieuwste
technologieën en innovaties.

3. De markt

Marktbeschrijving

De markt voor reparatie van metalen producten, machines en apparatuur (SBI 33.1) is een
essentieel onderdeel van de industriële sector, met een aanzienlijke omvang binnen de
Europese economie. Deze markt kenmerkt zich door een stabiele vraag, aangedreven door
de behoefte aan onderhoud en reparatie van industriële machines, die essentieel zijn voor
continuïteit in de productieprocessen. De groei wordt gestimuleerd door technologische
innovaties en de toenemende complexiteit van machines, wat leidt tot een grotere vraag
naar gespecialiseerde reparatiediensten. Trends zoals duurzaamheid en kostenbesparing
zorgen ervoor dat bedrijven vaker kiezen voor reparatie in plaats van vervanging.
Belangrijke spelers in deze markt zijn middelgrote en grote reparatiebedrijven die vaak
een breed scala aan diensten aanbieden, variërend van eenvoudige reparaties tot
complexe revisies van machines. De concurrentie is stevig, met een focus op kwaliteit,
snelheid en kostenefficiëntie om klanttevredenheid te waarborgen. Innovatie in
reparatietechnieken en digitalisering zijn cruciaal voor het behouden van
concurrentievoordeel.



Marktsegmentatie

De marktsegmentatie voor de reparatie van producten van metaal, machines en
apparatuur kan worden onderverdeeld in drie hoofdsegmenten. Ten eerste, de industriële
klanten, waaronder productiebedrijven en fabrieken die afhankelijk zijn van zware
machines voor hun operationele processen. Zij hebben behoefte aan snelle en
betrouwbare reparatiediensten om stilstand te minimaliseren. Ten tweede, de agrarische
sector, met boeren en landbouwbedrijven die machines zoals tractoren en ploegen
gebruiken. Hun behoefte ligt voornamelijk bij het verlengen van de levensduur van
apparatuur en het waarborgen van seizoensgebonden operationele beschikbaarheid. Ten
derde, de bouwsector, waarbij aannemers en bouwbedrijven regelmatig onderhoud en
reparaties nodig hebben voor bouwmachines en gereedschap. Dit segment vereist
flexibiliteit en snelheid om projecten binnen de tijdschema's te houden. Elk segment
vraagt om gespecialiseerde kennis en servicegerichtheid.

Locatie en distributie

De onderneming is gevestigd op een industrieterrein met goede bereikbaarheid via
hoofdwegen en nabijheid van logistieke knooppunten. Dit biedt gemakkelijke toegang voor
vrachtwagens en transportdiensten, essentieel voor het aan- en afvoeren van zware
machines en apparatuur. De locatie beschikt over voldoende parkeergelegenheid voor
personeel en klanten. De werkplaats is ruim opgezet en voorzien van hoge plafonds en
zware vloerbelastbaarheid, wat noodzakelijk is voor het veilig en efficiënt uitvoeren van
reparatiewerkzaamheden aan grote metaalproducten en machines. Nabijheid van
leveranciers van metalen en machineonderdelen is een voordeel, evenals de
beschikbaarheid van gekwalificeerde arbeidskrachten in de regio. De aanwezigheid van
andere technische bedrijven in de omgeving kan synergieën en
samenwerkingsmogelijkheden bevorderen.

Distributie- en verkoopkanalen

In de branche van reparatie van metaalproducten, machines en apparatuur zijn directe
verkoopkanalen zoals een eigen verkoopteam essentieel om klanten direct te benaderen
en maatwerkoplossingen te bieden. Daarnaast spelen zakelijke partners en netwerken een
cruciale rol. Samenwerkingen met leveranciers van machines en apparatuur kunnen leiden



tot wederzijdse klantdoorverwijzingen. Online platforms en zakelijke marktplaatsen zijn
nuttig voor het bereiken van een breder publiek en het presenteren van diensten.
Deelname aan beurzen en branche-evenementen biedt mogelijkheden om zichtbaarheid te
vergroten en nieuwe klanten aan te trekken. Lokale distributiekanalen, zoals
gespecialiseerde winkels die reserveonderdelen verkopen, kunnen ook nuttig zijn om
naamsbekendheid te vergroten en serviceaanvragen te genereren. Tot slot is het
belangrijk om een sterke online aanwezigheid te hebben, inclusief een goed onderhouden
website en actieve sociale media.

4. De organisatie

Organisatiestructuur

Een onderneming in de branche 'reparatie van producten van metaal, machines en
apparatuur' is vaak georganiseerd als een besloten vennootschap (BV) vanwege de
beperkte aansprakelijkheid en de mogelijkheid om kapitaal aan te trekken. De
organisatiestructuur bestaat doorgaans uit een directeur-eigenaar die de algemene leiding
heeft en verantwoordelijk is voor strategische beslissingen. Onder de directeur vallen
verschillende afdelingen, waaronder:

1. **Operationeel management:** Verantwoordelijk voor de dagelijkse gang van zaken,
inclusief planning en toezicht op de reparatieprocessen.

2. **Technische afdeling:** Bestaat uit ervaren monteurs en technici die de daadwerkelijke
reparaties uitvoeren. Deze afdeling wordt geleid door een hoofd technische dienst.

3. **Kwaliteitscontrole:** Zorgt ervoor dat alle gerepareerde producten voldoen aan de
industriestandaarden en klantverwachtingen.

4. **Verkoop en klantenservice:** Beheert klantrelaties, behandelt offertes en zorgt voor
after-sales ondersteuning.

5. **Administratie en financiën:** Verantwoordelijk voor boekhouding, facturatie en
financieel beheer.

Deze structuur zorgt voor efficiëntie en een duidelijke verdeling van
verantwoordelijkheden binnen de organisatie.



Bedrijfsprocessen

Binnen de branche van reparatie van producten van metaal, machines en apparatuur zijn
de bedrijfsprocessen gericht op efficiëntie en kwaliteit. Het inkoopproces omvat het
selecteren van betrouwbare leveranciers voor hoogwaardige onderdelen en materialen die
nodig zijn voor reparaties. Dit vereist een nauwkeurige inventarisatie van voorraadniveaus
om tijdige levering te garanderen en stilstand te minimaliseren.

Het productie- en dienstverleningsproces begint met een grondige inspectie en diagnose
van de te repareren apparatuur. Na vaststelling van de benodigde reparaties, worden de
werkzaamheden uitgevoerd door gekwalificeerde technici, waarbij gebruik wordt gemaakt
van gespecialiseerde gereedschappen en technieken. Kwaliteitscontrole is essentieel om
ervoor te zorgen dat elke reparatie voldoet aan de industriestandaarden en
klantverwachtingen.

Het verkoopproces richt zich op het onderhouden van sterke klantrelaties en het bieden
van transparante offertes en nazorg. Dit omvat ook het bevorderen van aanvullende
diensten zoals onderhoudscontracten.

De administratie ondersteunt de operationele processen door nauwkeurige facturatie,
boekhouding en rapportage. Dit proces omvat ook het beheer van klant- en
leveranciersgegevens, evenals het naleven van wettelijke en veiligheidsvoorschriften, om
een gestroomlijnde bedrijfsvoering te waarborgen.

Inkoop en leveranciers

In de branche van reparatie van metaalproducten, machines en apparatuur is een
efficiënte inkoopstrategie essentieel. Materialen zoals staal, aluminium, en koper worden
vaak rechtstreeks ingekocht bij groothandels en gespecialiseerde metaalleveranciers. Het
is cruciaal om langdurige relaties op te bouwen met betrouwbare leveranciers die
consistent hoge kwaliteit en concurrerende prijzen bieden. Daarnaast worden
componenten zoals lagers, afdichtingen en hydraulische onderdelen vaak betrokken van
specifieke technische groothandels. Aangezien de beschikbaarheid van onderdelen en
materialen direct invloed heeft op de reparatietijd en klanttevredenheid, zijn flexibiliteit en
leverbetrouwbaarheid van leveranciers van groot belang. Het onderhouden van nauwe
communicatie en periodieke evaluaties van leveranciersprestaties kan helpen bij het



optimaliseren van de inkoopprocessen en het minimaliseren van stilstand door
materiaaltekorten.

Vergunningen en registraties

Voor een onderneming in de reparatie van producten van metaal, machines en apparatuur
(SBI 33.1) zijn diverse vergunningen en registraties relevant. Allereerst moet de
onderneming geregistreerd zijn bij de Kamer van Koophandel (KvK). Daarnaast is een VCA-
certificering aan te raden voor veilig werken, vooral als er werkzaamheden op locatie
plaatsvinden. Als er met gevaarlijke stoffen wordt gewerkt, kan een milieuvergunning of
melding noodzakelijk zijn. Indien er specifieke werkzaamheden aan gas- of elektrische
installaties worden uitgevoerd, zijn certificeringen zoals een STEK-erkenning voor
koeltechniek of NEN 3140 voor elektrische installaties vereist. Verder kunnen CE-
markeringen relevant zijn voor gerepareerde machines.

5. Risico's en kwaliteit

Risico's

In de reparatiebranche van metaalproducten, machines en apparatuur zijn er diverse
risico's waarmee rekening moet worden gehouden. Operationeel gezien bestaat er een
aanzienlijk risico op stilstand door technische storingen of een tekort aan gekwalificeerd
personeel, wat de dienstverlening kan vertragen. Daarnaast kan er gevaar bestaan voor
arbeidsongevallen, gezien de aard van het werk met zware en complexe machines.

Op de markt speelt het risico van toenemende concurrentie, zowel nationaal als
internationaal, wat kan leiden tot prijsdruk en een verminderde winstmarge.
Technologische veranderingen en innovatie binnen de sector kunnen bedrijven dwingen te
investeren in nieuwe technologieën om concurrerend te blijven, wat aanzienlijke kosten
met zich mee kan brengen.

Financieel gezien kan de afhankelijkheid van enkele grote klanten een risico vormen; het
verlies van een dergelijke klant kan een aanzienlijke impact hebben op de omzet.
Bovendien kunnen schommelingen in de prijzen van grondstoffen en onderdelen de
kostenstructuur beïnvloeden, wat druk kan uitoefenen op de winstmarges.



Kwaliteitsborging

In de branche van reparatie van producten van metaal, machines en apparatuur wordt
kwaliteit geborgd door het implementeren van ISO 9001 certificering, die zorgt voor een
gestandaardiseerd kwaliteitsmanagementsysteem. Bedrijven voeren regelmatige interne
audits uit om naleving van deze norm te waarborgen en om continue verbeteringen te
identificeren. Het gebruik van gecertificeerde materialen en onderdelen is essentieel om
de duurzaamheid en betrouwbaarheid van de reparaties te garanderen. Daarnaast wordt
personeel regelmatig bijgeschoold in de nieuwste technieken en veiligheidsprocedures.
Klanttevredenheid wordt gemonitord door middel van feedbacksystemen en het aantal
terugkerende klanten. Tot slot dragen keurmerken, zoals TÜV-certificering, bij aan de
geloofwaardigheid en kwaliteitswaarborging van de uitgevoerde reparaties.

Aansprakelijkheden en verzekeringen

In de branche van reparatie van metaalproducten, machines en apparatuur zijn diverse
aansprakelijkheden en verzekeringen van belang. Allereerst is een
bedrijfsaansprakelijkheidsverzekering essentieel om schadeclaims te dekken die
voortkomen uit materiële schade of letsel veroorzaakt door het werk. Daarnaast is een
beroepsaansprakelijkheidsverzekering relevant voor het geval van fouten of nalatigheden
die financiële schade bij klanten veroorzaken. Omdat werknemers vaak met zware
machines en gereedschappen werken, is een ongevallenverzekering voor personeel
belangrijk om dekking te bieden bij arbeidsongevallen. Ook is het verstandig om een
inventaris- en goederenverzekering af te sluiten om schade aan of verlies van
bedrijfsmiddelen te dekken. Tot slot kan een rechtsbijstandverzekering nuttig zijn om
juridische kosten te dekken in geval van geschillen.

6. Strategie

SWOT-analyse

Breng intern (sterktes en zwaktes) en extern (kansen en bedreigingen) in kaart. Houd de
lijsten kort en concreet — drie tot vijf punten per kwadrant geeft genoeg context zonder
de uitwerking onhandelbaar te maken.

Sterktes: wat doet u beter dan vergelijkbare ondernemingen in deze sector.



Zwaktes: wat moet anders of beter, eerlijk benoemd.

Kansen: branche-trends en marktbewegingen die in uw voordeel werken.

Bedreigingen: ontwikkelingen waar u zich tegen moet wapenen.

Confrontatiematrix en strategische keuzes

Leg de SWOT-punten naast elkaar en bepaal welke combinaties tot keuzes leiden: een
sterkte die een kans uitbuit, een zwakte die een bedreiging vergroot. De strategische
keuzes vormen daarmee de rode draad waarmee marketing, organisatie en financieel plan
elkaar versterken.

Verder uitwerken in Firmfocus Business Planner
In Firmfocus Business Planner doorloopt u SWOT, confrontatiematrix en strategische
keuzes als afzonderlijke stappen. Branche-cijfers en AI-suggesties helpen u de items
concreet te maken in plaats van algemeen.
Begin met Firmfocus Business Planner → firmfocus.biz/business-planner 

7. Financieel plan

Investerings- en financieringsplan

Wat heeft u nodig om de onderneming op te starten en hoe wordt dat gefinancierd? Splits
investeringen in vaste activa (inrichting, apparatuur, voertuigen) en aanloopkosten (eerste
voorraad, marketing, vergunningen). Aan de financieringskant: eigen inbreng, lening,
krediet of subsidie.

Investeringen: wat koopt u en wat schrijft u in welk tempo af.

Werkkapitaal: voorraad, debiteuren en vooruitbetaalde kosten in de eerste maanden.

Financiering: eigen geld, bank, microkrediet, familie of partners.

Exploitatiebegroting en cashflow

Een meerjarige winst-en-verliesprognose laat zien wanneer de onderneming break-even
draait. De cashflow-prognose laat zien of u in de tussentijd voldoende geld op de rekening
houdt — winst maken kan, terwijl u toch maanden in een liquiditeitstekort zit.

https://www.firmfocus.biz/business-planner


Omzetprognose op basis van realistische aannames (klanten × besteding ×
frequentie).

Variabele en vaste kosten, met aandacht voor sectortypische posten.

Resultaat per jaar plus cashflow per maand voor het eerste jaar.

Verder uitwerken in Firmfocus Business Planner
In Firmfocus Business Planner rekent u investering, financiering, omzet, kosten en
cashflow door met behulp van branchecijfers van uw sector. U ziet meteen wanneer
de onderneming break-even draait en hoeveel financiering u realistisch nodig heeft.
Begin met Firmfocus Business Planner → firmfocus.biz/business-planner 

Dit is een sectorvoorbeeld, geen op u toegesneden plan.
Wilt u uw eigen plan in dezelfde structuur uitwerken, met sector-specifieke AI-
suggesties die op uw eigen tekst inhaken en met een Word- of PDF-export? Probeer
Firmfocus Business Planner 14 dagen gratis. Het account verloopt vanzelf, geen
creditcard nodig.
firmfocus.biz/business-planner

Deze voorbeeldtekst is sectorgenerisch geformuleerd op basis van publieke branche-informatie en bevat geen

persoonsgegevens of specifieke bedrijfsnamen. Bedragen, percentages en regelgeving wisselen per situatie;

controleer feiten altijd zelf voordat u ze in uw eigen plan opneemt.

Voorbeeld-ondernemingsplan voor reparatie van producten van metaal, machines en apparatuur (SBI
33.1) — gegenereerd door firmfocus.biz.

https://www.firmfocus.biz/business-planner
https://www.firmfocus.biz/business-planner
https://firmfocus.biz

