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Tijdens mijn liveproject bij SURA Impact stond de ontwikkeling en positionering van een
duurzaamheidsdashboard voor Vlaamse kmo’s centraal. Het project had tot doel een
praktisch instrument klaar te zetten waarmee ondernemingen hun
duurzaamheidsinspanningen op een gestructureerde en begrijpelijke manier kunnen
opvolgen. De focus lag daarbij niet enkel op de technische ontwikkeling, maar ook op
marktonderzoek, prospectie, productverbetering en de voorbereiding van een commerciéle
uitrol.

De relevantie van dit project is duidelijk in de huidige context. Door de invoering van de
Corporate Sustainability Reporting Directive (CSRD) worden grote ondernemingen verplicht
om uitgebreid over duurzaamheid te rapporteren. Dit creéert druk op hun leveranciers, vaak
kmo’s, om eveneens transparante data aan te leveren. Voor die kmo’s is er de
vrijwillige VSME-standaard, die fungeert als referentie voor

eenvoudiger en proportioneel rapporteren. Het dashboard
speelt in op deze evolutie door de nodige data te
bundelen in overzichtelijke indicatoren, zodat kmo’s
efficiénter kunnen rapporteren en hun positie
richting banken, investeerders en klanten
versterken.

Tijdens het project werden verschillende
deeldoelen gerealiseerd: het ontwikkelen van een
eerste dashboardversie, het uitvoeren van een
concurrentieanalyse en marktonderzoek, het leggen van nieuwe
contacten via prospectie en events, en het verzamelen van feedback via demo’s en

interne testcases. Daarnaast werd promotiemateriaal gecreéerd en een
implementatiedraaiboek opgesteld om toekomstige klanten sneller te kunnen bedienen. Dit
rapport brengt verslag uit van de gehanteerde strategie, de behaalde KPI’s, de impact op
verschillende vormen van kapitaal en de rol van de betrokken stakeholders.



De rode draad doorheen mijn liveproject bij SURA Impact is de ontwikkeling en
voorbereiding van de marktintroductie van een duurzaamheidsdashboard voor kmo’s. begin
2025 versoepelde de EU de CSRD-rapportageplicht (enkel nog voor >1000 werknemers),
waardoor veel kmo’s niet langer verplicht worden te rapporteren. Deze wijziging wordt
keurig vermeld, inclusief de impact ervan op het project: de directe urgentie voor kmo’s
daalde, dus het team heeft de focus verlegd naar de VSME-standaard als vrijwillig kader. Bij
de start van mijn stage was er al een eerste versie van zo’n dashboard opgeleverd in
samenwerking met

partner Horsum. Dit Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5
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overzichtelijk Power BI-
dashboard volgens de
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toonde aan hoe kmo'’s
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visueel kunnen opvolgen,
maar het was nog onvolledig en niet optimaal afgestemd op de noden van een breder

klantenpubliek. Dit dashbaord maakt deel uit van een tak van services van SURA, in deze tak
meten ze aan de hand van verschillende methodieken de uitstoot en impact van jou bedrijf.

2.1 INITIEEL DOEL EN CONTEXT

SURA zag potentieel in dit dashboard als nieuw dienstenaanbod voor kmo’s die worstelen
met duurzaamheidsrapportage. Het oorspronkelijke doel van mijn liveproject was dan ook
om dit duurzaamheidsdashboard klaar te stomen voor introductie op de markt als antwoord
op nieuwe regelgeving (CSRD) die bedrijven tot meer ESG-rapportering verplicht. We dachten
dat veel kmo’s hulp zouden kunnen gebruiken bij het rapporteren volgens de toekomstige
standaarden, waardoor een commerciéle uitrol van het dashboard aangewezen leek. Er werd
zelfs al nagedacht over een prijs van ca. €3.000 per dashboard — ik zou moeten nagaan of de
implementatiekost dat rechtvaardigt en of dit financieel rendabel zou zijn. Gaandeweg is dit



plan echter bijgestuurd door wijzigingen in de context. Zo heeft de Europese Commissie
begin 2025 besloten om de rapporteringsverplichtingen voor bedrijven te vereenvoudigen en
te versoepelen. Concreet werd voorgesteld om de scope van de CSRD te beperken tot enkel
de grootste bedrijven (>1000 werknemers), waardoor heel wat ondernemingen (zoals
beursgenoteerde kmo’s) toch niet onder de verplichte duurzaamheidsrapportering zullen
vallen.

Dit nieuws verminderde de urgentie voor kmo’s om onmiddellijk in zo’n dashboard te
investeren. Daarom zijn we tijdens het project “op de VSME-trein gesprongen”: we hebben
de focus verlegd naar de VSME-standaard (Voluntary Sustainability Reporting Standard for
SMEs) als vrijwillig kader voor kmo-duurzaamheidsrapportage. Met andere woorden, in
plaats van het dashboard halsoverkop te lanceren om aan CSRD-plichten te voldoen, lag mijn
aangepast doel erin het product zodanig te verbeteren en af te stemmen dat het klaar is voor
de markt zodra kmo’s er behoefte aan krijgen. Dit vergde onder meer het herbekijken van
onze timing en KPI’s (verder uitgewerkt).

2.2 ONZEKERHEDEN EN UITDAGINGEN

Bij aanvang identificeerde ik drie grote onzekerheden rond dit project die ik in de loop van
het liveproject heb trachten te adresseren:

Rendabiliteit: Is het duurzaamheidsdashboard financieel leefbaar voor SURA? We moesten
inschatten of klanten bereid zouden zijn voldoende te betalen (bv. ~€3.000) en of de
ontwikkel- en implementatietijd in verhouding staat tot die opbrengst. Met andere woorden,
is de kosten-batenbalans van dit product positief?

Marktvalidatie: Kunnen we het dashboard effectief in de markt zetten en eerste klanten
aantrekken? Bij de start waren er nog geen betalende klanten, dus het was onzeker hoe we
geinteresseerde bedrijven konden overtuigen om dit nieuwe product te proberen. Mijn
opdracht omvatte het uitwerken van een salesstrategie en het genereren van leads om
tractie te creéren.

Meerwaarde voor de klant: Levert het dashboard voldoende toegevoegde waarde op voor
kmo’s? Het was cruciaal om in te schatten of gebruikers tevreden zouden zijn met deze
oplossing — voldoet het aan hun verwachtingen en lost het een reéel pijnpunt op? Dit
betekende dat we feedback moesten verzamelen van potentiéle gebruikers en het product
eventueel bijsturen op basis van hun input.



2.3 MIJN ROL

Als stagiair bij SURA nam ik een veelzijdige rol op mij om op al deze vragen een antwoord te
helpen formuleren. Technisch trad ik op als Power Bl-specialist, door het dashboard verder
uit te bouwen binnen de SURA-omgeving en mijn kennis van datavisualisatie te delen met
het team. Zo zorgde ik ervoor dat SURA ook na mijn vertrek zelfstandig met het
dashboardplatform kan werken. Daarnaast bracht ik mijn ervaring en netwerk in om het
commerciéle luik te ondersteunen: van marktonderzoek en leadgeneratie tot het uitwerken
van marketingmateriaal en een go-to-marketplan. Het ultieme doel was om een duidelijke
meerwaarde te creéren binnen SURA: enerzijds een marktklaar product dat kmo’s helpt met
duurzaamheid, anderzijds interne kennis en processen zodat SURA deze dienst in de
toekomst succesvol kan leveren.

Waarom A
VS M E ? Antwoord op vragen grote Toegang tot

ondernemingen financiering

VSME bepaalt welke duurzaamheids- Kredietverstrekkers en inve resteerders
informatie een KMO maximaal moet krijgen de correcte duurzaamheids-

delen met grotere bedriven. gegevens voor leningen en investeringen.

Z: )
VSME = Voluntary
Sustainability Basis voor intern Officiéle vereenvoudigde
Reporting Standard for duurzaamheidsbeheer Europese standaard
. . . . . non-listed SMEs Inzicht in de duurzaamheid-uitdagingen Een vrjwilige, lichte, efficiénte methode
Tijdens het liveproject heb ik diverse bl o g

overheden als basis zullen gebruiken.

kernactiviteiten uitgevoerd en zo
nodig bijgestuurd op basis van nieuwe inzichten. Hieronder bespreek ik de belangrijkste
acties die ik heb ondernomen, samen met eventuele aanpassingen in aanpak:

3.1 NETWERKEN & LEADGENERATIE

Ik ben onmiddellijk van start gegaan met het identificeren en benaderen van potentiéle
klanten. Reeds in de eerste weken heb ik tientallen kmo's telefonisch gecontacteerd om ons
duurzaamheidsdashboard voor te stellen. Deze cold calling vergde enige doorzetting: uit de
vele gesprekken kwamen een aantal geinteresseerde leads en ongeveer drie concrete
kennismakingsafspraken voort. Die relatief lage conversie wijst erop dat de markt nog
onwennig is en dat de behoefte mogelijk (nog) niet overal urgent leeft. Een factor hierbij was
de timing: veel bedrijven gaven aan pas na de zomer ruimte te hebben om hiermee bezig te
zijn, waardoor ik afspraken heb moeten uitstellen op hun vraag. Toch heeft deze vroege
prospectie nut gehad — we hebben nu een eerste salesfunnel gevuld met nieuwsgierige
partijen (waaronder enkele namen uit mijn eigen netwerk). Daarnaast heb ik actief
genetwerkt op evenementen. Zo nam ik deel aan een netwerk-event in Gent (georganiseerd
door Karomia) waar ik in één klap een tiental nieuwe contacten legde. In de loop van het
project woonde ik nog verschillende duurzaamheidsgerelateerde bijeenkomsten bij, wat me



toeliet om visitekaartjes te verzamelen en SURA’s verhaal te pitchen bij diverse
ondernemers. Al deze inspanningen hebben onze naamsbekendheid verhoogd en enkele
veelbelovende connecties opgeleverd — sommige contacten van het Karomia-event tonen
bijvoorbeeld interesse in een samenwerking of pilootproject.

3.2 PRODUCTONTWIKKELING & TESTEN

Een groot deel van mijn tijd heb ik besteed aan het verder ontwikkelen van het Power BI-
dashboard en het klaarstomen voor breder gebruik. Concreet heb ik het bestaande
dashboard overgezet naar de SURA-omgeving en nieuwe functionaliteiten toegevoegd. Denk
bijvoorbeeld aan extra grafieken en KPI’s die relevant bleken, maar initieel ontbraken. Zo heb
ik een module geimplementeerd om de voortgang op SDG-doelstellingen (Sustainable
Development Goals) te visualiseren — een aspect dat aanvankelijk niet was voorzien, maar
waar potentiéle klanten interesse in toonden. Technisch moest ik ook uitzoeken hoe we het
dashboard het best kunnen distribueren naar klanten (bijvoorbeeld via Power Bl Service,
exporteerbare PDF-rapporten, of een embed op onze website). Een uitdaging hierbij was de
samenwerking met onze partner Horsum: het dashboarddesign werd deels extern
aangeleverd, waardoor iteratief aanpassen moeizamer verliep. Power Bl is een gesloten
systeem als het gaat om het delen en bewerken van andermans bestanden, dus ik botste
regelmatig op praktische beperkingen. Elke keer er een probleem was opgelost, dook er wel
een nieuw technisch obstakel op. Dit vergde een flexibele houding en frequente afstemming
met Horsum. We hebben gaandeweg geleerd om de scope scherp te stellen: in plaats van
eindeloos te fine-tunen, definieerden we samen een Minimum Viable Product — een
basisdashboard met de belangrijkste indicatoren — om tenminste iets werkends in handen te
hebben. Later konden we daar stapsgewijs extra’s aan toevoegen.

Naast de technische ontwikkeling heb ik ook aandacht besteed aan gebruikerstesten. Bij mijn
aankomst merkte ik dat er tot dan toe weinig échte user testing was gebeurd op het ontwerp
van het dashboard. Daarom heb ik het initiatief genomen om het prototype voor te leggen
aan enkele bevriende ondernemers (niet-klanten) en hun ongezouten feedback te vragen.
Tijdens deze demosessies keek ik kritisch mee: Begrijpen ze elke term en grafiek? Vinden ze
de navigatie logisch? Deze input was zeer leerrijk. Zo bleek bijvoorbeeld dat bepaalde termen
onduidelijk waren en heb ik voorgesteld om toelichtingen toe te voegen bij specifieke
grafieken. De kwalitatieve feedback die ik verzamelde, hebben we meteen gebruikt om de
gebruiksvriendelijkheid en de relevantie van getoonde informatie te verbeteren. Het
resultaat is dat het dashboard nu intuitiever is voor eindgebruikers dan de initiéle versie.



Ten slotte heb ik meegeholpen bij de implementatie van de eerste klantcases. Voor onze
pilootklant(en) heb ik het proces van Excel-dataverzameling tot het opleveren van het
individuele dashboard doorlopen. Dit hands-on implementatiewerk heeft me inzicht gegeven
in welke stappen veel tijd kosten en waar we kunnen standaardiseren. Op basis daarvan heb
ik een stappenplan (draaiboek) opgesteld om toekomstige implementaties vlotter te laten
verlopen. Hierin staat stap voor stap beschreven hoe nieuwe klanten hun data moeten
aanleveren, hoe wij die data verwerken (0.a. conversie van Excel naar een SQL-database voor
koppeling aan Power BIl) en hoe het eindrapport gepersonaliseerd wordt. Met deze
gestandaardiseerde aanpak kan SURA de doorlooptijd van aanvraag tot oplevering beperken
tot ongeveer . een maand — ervan uitgaande dat de
IE——— ""—’__ klant zijn data tijdig aanlevert. (In de

praktijk merkte ik namelijk dat

vooral de snelheid waarmee klanten
~~~~~~~~~~~~~~ hun gegevens invullen bepalend is:
= SOmmige hebben hier een paar

weken voor nodig, wat de totale

implementatietijd verlengt.)

3.3 MARKETING & WEBSITE

Om het dashboard klaar te maken voor de marktintroductie, heb ik ook het marketingluik ter
harte genomen. Eerst heb ik de bestaande website van SURA Impact onder de loep genomen
en verbeterd waar mogelijk. De sectie over het VSME-duurzaamheidsdashboard is
bijvoorbeeld gelipdatet met een duidelijke uitleg van de voordelen en een oproep tot actie,
zodat bezoekers meteen begrijpen waarom dit dashboard waardevol is. Daarnaast heb ik
diverse promotiematerialen ontwikkeld om ons verhaal kracht bij te zetten. Zo bouwde ik
een overzichtelijke salespresentatie (pitch deck) die gebruikt kan worden bij klantgesprekken.
Ik heb ook een korte promotievideo gemaakt waarin de werking en voordelen van het
dashboard visueel worden toegelicht — ideaal voor op de website of om te delen op sociale
media. Om onze naamsbekendheid te vergroten, schreef en publiceerde ik bovendien een
LinkedIn-post over het nieuwe dashboard, inclusief een aantrekkelijke grafische teaser. Die
post zorgde meteen voor extra zichtbaarheid: we kregen enkele reacties van
geinteresseerden en ook nieuwe volgers op onze bedrijfspagina. Al dit marketingmateriaal is
in lijn met SURA’s branding ontworpen, waardoor we nu professioneler voor de dag komen
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bij prospects. Het mooie is dat deze content duurzaam inzetbaar is — SURA kan de
presentatie, video en webteksten blijvend gebruiken om het dashboard te promoten, ook na
mijn vertrek.

3.4 MARKT- EN CONCURRENTIEANALYSE

Aangezien duurzaamheidsrapportage een hot topic is bij kmo’s (mede door de aandacht voor
klimaat en nieuwe regelgeving), heb ik uitgebreid onderzoek gedaan naar de markt en
concurrentie. Steeds meer spelers lanceren vergelijkbare tools die aansluiten bij de VSME-
standaard, vaak gestimuleerd door de naderende rapporteringsvereisten. Zo bestaat er zelfs
een gratis overheidsinitiatief — een Excel-gebaseerde VSME-tool ontwikkeld door VLAIO en
Enterprise Europe Network Vlaanderen —waarmee kmo’s zelf een duurzaamheidsrapport
kunnen opstellen. Ook biedt MVO Vlaanderen met de Sustatool een gratis en
gebruiksvriendelijk duurzaamheidsdashboard aan voor ondernemingen die hun MVO-beleid
willen opvolgen. Deze concurrenten vormen zowel een uitdaging als een leerschool. Enerzijds
is het lastig opboksen tegen gratis initiatieven, anderzijds bevestigen ze dat er effectief nood
is aan zulke hulpmiddelen. Ik heb minstens een viertal bestaande oplossingen geanalyseerd
(van gratis tools tot commerciéle aanbieders) en genoteerd welke features zij bieden, welk
verdienmodel ze hanteren en hoe ze zich positioneren. Hieruit bleek dat SURA zich kan
onderscheiden door de koppeling van technologie aan persoonlijke begeleiding. Waar
sommige concurrenten louter een softwaretool aanbieden, willen wij ons profileren als
partner die kmo’s begeleidt in hun duurzaamheidsstrategie én de tool op maat instelt. Die
combinatie van advies en technologie is iets wat klanten waarderen bij SURA’s bestaande
diensten, dus het is logisch om dat ook in dit product door te trekken.

Daarnaast heb ik contact gezocht met vertegenwoordigers van een paar concurrenten om
beter te begrijpen hoe zij de toekomst zien. Uit die gesprekken en uit vakliteratuur blijkt dat
de vraag bij kmo’s vooral gestimuleerd wordt door druk vanuit grotere spelers (klanten,
hoofdopdrachtgevers of banken) om hun duurzame inspanningen aantoonbaar te maken. Dit
“trickle-down”-effect van regelgeving als CSRD zorgt ervoor dat ook toeleveranciers en
onderaannemers uiteindelijk met rapportage zullen bezig zijn, zij het dan vrijwillig of op
verzoek van hun stakeholders. Deze inzichten hebben we meegenomen in onze strategie: we
verwachten dat de interesse bij kmo’s gradueel zal groeien en dat ons dashboard op termijn
aantrekkelijk wordt als tijd- en werkbesparend antwoord op die externe druk.
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3.5 WETGEVING & ESG-TRENDS

Tot slot voor SURA heb ik tijdens het project de evoluties in duurzaamheidswetgeving en -
standaarden op de voet gevolgd en vertaald naar implicaties voor SURA. Zo heb ik de
ontwikkelingen rond de CSRD en de VSME-richtlijn gemonitord. Nieuwe Europese regels
zoals de CSRD verplichten grote ondernemingen vanaf boekjaar 2024 tot uitgebreide ESG-
rapportering, wat indirect ook kmo’s raakt via de toeleveringsketen. Tegelijk zagen we
halverwege 2025 dus de hierboven vermelde bijsturing: een vereenvoudigingsvoorstel dat de
rapporteringslast voor kleinere bedrijven uitstelt en verkleint. Ik heb het management van
SURA hierover geinformeerd en geadviseerd hoe we hierop kunnen inspelen. Concreet
betekent dit dat we onze verwachtingen bijstellen: we rekenen erop dat de brede
marktintroductie van betaalde duurzaamheidsdashboards iets trager op gang zal komen dan
initieel gedacht, omdat de wettelijke urgentie voor kmo’s is afgenomen. Toch is het strategie
om nu al een voorsprong te nemen: door het dashboard tegen dan uitontwikkeld en getest
te hebben, kan SURA een early mover-positie innemen voor kmo’s die vrijwillig aan de slag
willen met VSME. Kortom, de kennis van de ESG-trends die ik heb verzameld (bv. via
webinars, nieuwsbrieven en overleg met onze partner Horsum) heeft geholpen om SURA’s
plannen realistisch en toekomstgericht bij te sturen.

3.6 THE CIRCULAR VALUE INSTITUATION

Naast het werk dat ik deed voor Sura, ging ik ook aan de slag met de website van de CVI. Een
bedrijf dart Sofie zo’n anderhalf jaar geleden opgestard heeft met Chis Van De Voorde,
oprichter van JuuNoo. Dit is een nonprofit die zich inzet in het accerelen naar een circulaire
economie.
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De vorige website was verouderd en ik ging aan de slag om de nieuwe website nieuwe
inhoud te geven en om deze zo goed mogelijk te maken. Dit deed ik door nieuwe visuals te
maken, nieuwe teksten te schrijven en nieuwe video’s te maken. Ook dit deel van mijn live-
project wordt vervolgd, in de zomer werk ik verder aan het maken van de website en ga ik
samen met Chris naar de VS voor een economische misscie van de FIT.

In mijn voorbereidingsdossier had ik een tiental KSF’s gedefinieerd om het succes van het
liveproject te meten. Hieronder volgt een overzicht van de voortgang per KSF met telkens
hun KPI's, inclusief de huidige status en eventuele acties of inzichten

4.1 LEADGENERATIE

Doel was om in twee maanden 15 leads te genereren. Via telefonische prospectie en
netwerkevents heb ik een aanzienlijk aantal nieuwe leads weten op te sporen. We zitten
daarmee in de goede richting, al is de conversie naar vervolgafspraken beperkt gebleven. Uit
ruim 100 contactpogingen zijn voorlopig 3 diepgaandere kennismakingsgesprekken (demo’s)
voortgekomen. Dit lagere aantal wijst erop dat de markt nog wat afwachtend is. Positief is

wel
emotional value dat
y 2nd hand value
Circular Value Maximum of buyback value - losses
Index resource value
/} RESIDUAL VALUE
CVvl = X RISK

COST OF REUSE

demounting
repair
quality Sum of costs of regulatory issues

sales (2nd vs 1st life) toxicity
transport (2nd vs 1st life) trends
storage (2nd vs 1st life) Risk linked to producer
disposal custom

technology
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verschillende prospects aangaven geinteresseerd te zijn maar liever na de zomer verder
praten, de salesfunnel is dus gevuld en klaar om op een later tijdstip verder opgevolgd te
worden.

4.2 GEMIDDELDE IMPLEMENTATIETIJD

De streefwaarde was een doorlooptijd van maximaal 1 maand van klantaanvraag tot
oplevering van het dashboard. Door het gebrek aan nieuwe betalende klanten tijdens het
project kon ik deze KPI nog niet in de praktijk meten. Wel heb ik een gestandaardiseerd
stappenplan ontwikkeld om implementaties te stroomlijnen. Zodra we effectieve projecten
uitvoeren, zal dit draaiboek helpen om de doorlooptijd kort te houden. Op basis van de
pilotcases verwacht ik dat we binnen de beoogde maand kunnen blijven mits de klant zijn
data tijdig aanlevert; de grootste variabele is namelijk de reactietijd van de klant zelf.

4.3 KLANTTEVREDENHEID & FEEDBACK

We mikten op een gemiddelde tevredenheidsscore van 90/100. Aangezien er nog geen
betalende eindgebruikers waren om een formele tevredenheidsmeting bij uit te voeren, heb
ik alternatieve feedback verzameld. Potentiéle gebruikers uit mijn netwerk hebben het
dashboard getest en hun opmerkingen gegeven. Die kwalitatieve input was bemoedigend:
men waardeert de visuele duidelijkheid en het overzicht, maar er kwamen ook wensen naar
voren voor extra functionaliteiten (zoals meer sector-specifieke indicatoren). Met deze
feedback zijn we meteen aan de slag gegaan om het product nog véér de echte lancering te
verbeteren. Op die manier verwachten we dat echte klanten later een hoog
tevredenheidscijfer zullen geven. Opvallend is dat vooral bestaande SURA-klanten (bedrijven
waarmee SURA al andere projecten heeft gedaan) spontaan interesse tonen om het
dashboard uit te proberen — wellicht omdat ze onze kwaliteit kennen. Dit geeft vertrouwen
dat we bij hen een hoge tevredenheid kunnen behalen eens ze daadwerkelijk gebruiker
worden.
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4.4 WEBSITEBEZOEKERS & NAAMSBEKENDHEID

We hadden voor ogen om in de projectperiode 200 unieke websitebezoekers aan te trekken
op de pagina’s over het duurzaamheidsdashboard. Concrete webstatistieken zijn nog in
verwerking, maar er zijn indicaties van een
stijgende trend. Door de verbeterde
webcontent en de gerichte LinkedIn-post is
onze online zichtbaarheid toegenomen. De
LinkedIn-post over het dashboard bereikte
een ruim publiek en leverde een aantal
reacties en nieuwe volgers op, wat wijst op '
extra naamsbekendheid. We verwachten dat ’ | ' PSTOKEN?

het bezoek aan de site in lijn hiermee ook
verhoogd is, al zullen exacte cijfers pas na analyse bevestigd worden.

4.5 DEMO’S GEGEVEN

Doelstelling was om 20 demo’s te doen in 2 maanden. Het aantal officiéle demo-afspraken
ligt lager dan gepland — ik heb er drie uitgevoerd bij potentiéle klanten. Wel heb ik daarnaast
meerdere informele demo’s gegeven via telefoon en videocalls tijdens de prospectie.
Belangrijk om te vermelden is dat ik een herbruikbare presentatie en demo-omgeving heb
gecreéerd, waardoor het team van SURA vlot verder kan demo’s geven aan nieuwe
geinteresseerden zonder mijn tussenkomst. Met de gegenereerde leads in de pijplijn
verwachten we dat het aantal demo’s na mijn stage vlot kan oplopen richting het streefcijfer.
De interesse tijdens de gegeven demo’s was overigens veelbelovend — enkele bedrijven
vroegen meteen meer info of een vervolg zodra ze intern groen licht krijgen.

4.6 NETWERKCONTACTEN

Ik had me voorgenomen om minstens 30 nieuwe professionele contacten te leggen in het
kader van dit project. Via het genoemde netwerkevent in Gent, diverse
duurzaamheidsbijeenkomsten en alle prospectiegesprekken heb ik mijn netwerk aanzienlijk
uitgebreid. Elk telefoongesprek met een nieuwe prospect telt immers ook als nieuw contact.
In totaal kom ik ruim boven de dertig uit, zeker als we ook online connecties (LinkedIn)
meetellen. Belangrijker dan het cijfer zelf is de kwaliteit van deze contacten: een aantal ervan
zijn erg relevant en zouden kunnen leiden tot samenwerkingen of klanten. Zo heeft één
connectie via het Karomia-event ons inmiddels geintroduceerd bij een bevriende
onderneming die interesse heeft in een pilotdashboard.
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4.7 MARKTONDERZOEK

Doelstelling hier was om minstens 5 kmo’s diepgaand te interviewen over hun noden en visie
rond duurzaamheidsrapportage. Dat aantal heb ik ruimschoots behaald — verspreid over
informele gesprekken aan telefoon heb ik met zeker een stuk of acht kmo’s inhoudelijk van
gedachten gewisseld. De verkregen inzichten waren divers: sommige ondernemers
reageerden enthousiast op het idee van een dashboard (“eindelijk een makkelijke manier om
dit op te volgen”), terwijl anderen hun frustratie uitten over de druk om “wéér iets extra te
moeten doen” voor duurzaamheid. Die eerlijke feedback is veel waard geweest.

4.8 CONCURRENTIEANALYSE

Hier wilden we minstens 3 concurrenten analyseren. Ook dit target is gehaald: ik heb
verschillende bestaande tools en diensten onder de loep genomen, zowel commerciéle
aanbieders als gratis oplossingen (zoals de Sustatool van MVO Vlaanderen). Uit deze analyse
bleek dat SURA’s voornaamste sterkte ligt in het combineren van technologie met
persoonlijke begeleiding. Waar sommige concurrenten enkel een generieke tool aanbieden,
positioneren wij ons als partner die het dashboard op maat instelt en de klant helpt bij het
interpreteren van de resultaten. Die aanpak speelt in op een behoefte die we bij kmo’s zien:
ze zoeken niet louter een systeem, maar ook expertise om duurzaamheid te vertalen naar
hun context. De concurrentieanalyse heeft ons dus geholpen onze unique selling proposition
scherper te stellen. Verder in dit rapport heb ik een stakeholderanalyse waar ik dieper inga
op de concurenten.

4.9 PROMOTIEMATERIAAL ONTWIKKELD

Vooropgesteld was het maken van minstens 1 a 2 professionele promotiemiddelen. Dit is
ruim overschreden. Zoals eerder vermeld heb ik een uitgebreide salespresentatie gebouwd,
een promotievideo opgenomen en een social media-post gepubliceerd — allemaal in lijn met
één duidelijke branding en boodschap. Deze materialen verhogen onze geloofwaardigheid bij
prospects en zijn blijvend inzetbaar. SURA beschikt nu over een heuse marketingtoolkit voor
het duurzaamheidsdashboard, wat de verdere commerciéle uitrol zeker ten goede komt.

4.10 PRODUCTVERBETERINGEN

Een laatste KSF betrof het aantal productverbeteringen of nieuwe implementaties in het
dashboard. Tijdens mijn stage heb ik verschillende verbeterpunten aangepakt — van extra
visualisaties toevoegen tot de navigatie vereenvoudigen. Zoals eerder aangehaald, heb ik
bijvoorbeeld een module voor SDG-doelstellingen geintegreerd en bepaalde grafieken
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interactiever gemaakt. Ook kleine bugs zijn opgelost na interne tests. Deze iteratieve
verbeteringen verhogen de waarde van het product aanzienlijk en maken het
gebruiksvriendelijker. Hoewel dit moeilijk in een exact aantal te vatten is, kan gesteld worden
dat het dashboard nu volwassener en rijker is dan de versie waarmee we startten.

Samenvattend is niet elke KSF tijdens de beperkte duur van het project al 100% kwantitatief
afgevinkt, maar de trend is duidelijk positief. We hebben de fundamenten gelegd voor
structurele leadgeneratie, een gestroomlijnd implementatieproces en klantgerichte
productoptimalisaties. Dit geeft aan dat de vooropgestelde doelen haalbaar zijn op langere
termijn, zelfs als ze binnen de stageperiode slechts deels gerealiseerd zijn. Belangrijker nog:
dankzij de feedbackgerichte en flexibele manier van werken heb ik voortdurend kunnen
bijsturen. Door snelle iteraties (bv. na elke demo meteen verbeteringen doorvoeren) hebben
we het dashboard in korte tijd naar een hoger niveau getild. Daarmee staat SURA Impact
vandaag een stuk scherper gepositioneerd om dit duurzaamheidsdashboard met succes in de
markt te zetten, zodra de kans zich voordoet. Een schematisch overzicht zie je hieronder.

4.11 CONCLUSIE

Wanneer ik de kritische succesfactoren overloop, zie ik duidelijke stappen vooruit, maar
tegelijk ook grenzen die binnen de beperkte duur van dit project niet konden worden
doorbroken.

Bij leadgeneratie en demo’s merk ik dat de kwantitatieve doelstellingen niet zijn gehaald.
Ondanks meer dan 100 contactpogingen leverde dit maar een handvol diepgaandere
gesprekken op. Dat toont aan dat de markt nog terughoudend is en dat de conversie
moeilijker ligt dan verwacht. Tegelijk is er wél een gevulde pijplijn en werden eerste
contacten gelegd die na de zomer kunnen opgevolgd worden. Dit geeft aan dat het
fundament aanwezig is, maar dat de echte commerciéle doorbraak tijd zal vragen.

De gemiddelde implementatietijd kon ik niet objectief meten door het gebrek aan betalende
klanten. Wel staat er een werkbaar draaiboek klaar dat in de toekomst kan helpen om
implementaties sneller uit te rollen. Hier geldt dus dat de voorbereiding wel op orde is, maar
dat de praktische bewijsvoering nog ontbreekt.

Wat betreft klanttevredenheid en productverbeteringen is er meer vooruitgang: via
kwalitatieve feedback en interne tests zijn duidelijke verbeteringen aangebracht. Dat geeft
vertrouwen dat echte klanten later positief zullen scoren, maar harde data ontbreken nog.
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Voor de naamsbekendheid en promotiematerialen is de balans gunstig. Met een LinkedIn-
post, een promotievideo en een duidelijke salespresentatie is de zichtbaarheid van SURA
toegenomen. Dit soort deliverables heeft een blijvende waarde en positioneert het
dashboard professioneler.

De netwerkuitbreiding en markt- en concurrentieanalyse waren sterke punten. Hier werd
niet alleen het cijfermatig target behaald, maar leverden de gesprekken en analyses ook
inzichten op die richting geven aan de positionering van SURA. Vooral het onderscheidende
element van begeleiding naast de tool zelf, kwam scherp naar voren.

Samengevat kan ik stellen dat de KSF’s vooral op inhoudelijk, strategisch en voorbereidend
vlak behaald zijn, maar dat de commerciéle en kwantitatieve doelen (leads, demo’s,
klantcases) achterbleven. Dat is een realistisch gevolg van de timing en de fase waarin de
markt zich bevindt. Belangrijk is dat er een stevige basis is gelegd waarop SURA Impact
verder kan bouwen. De waarde van dit project ligt dus minder in onmiddellijke resultaten, en
meer in het voorbereiden van een toekomstige doorbraak.
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In het voorbereidingsdossier zijn mijn KPI’s ondergebracht in een multikapitaalmatrix,
waarbij verschillende soorten kapitaal (menselijk, economisch en natuurlijk/klimaatkapitaal)
worden bekeken op micro-, meso- en macro-niveau. Nu het project (mijn stage bij SURA
Impact) vordert, is het duidelijker waar mijn werkzaamheden waarde hebben toegevoegd
binnen deze matrix. Hieronder bespreek ik per kapitaalsoort en niveau de belangrijkste
bijdragen, zonder omwegen en met concrete voorbeelden.

Status Quo voor live

Multikapitaalmatrix

menselijk Economisch Natuurlijk
Sociaal Psychisch Intellectueel ~ Geproduceerd Financieel Grond(stoffen) Biosfeer Omgeving Fysiek

|

|

Micro (Sura) ‘
Meso

(Stakeholders)

Macro

5.1 MENSELIJK KAPITAAL

Als Power Bl-specialist heb ik nieuwe kennis en expertise ingebracht die voorheen niet
aanwezig was in het team. Concreet heb ik collega’s getraind in het gebruik en onderhoud
van het duurzaamheidsdashboard. Ik documenteerde best practices en deelde inzichten over
relevante duurzaamheidsmetingen (ESG-indicatoren, CO,-uitstoot, SDG-doelstellingen, enz.).
Hierdoor is het kenniskapitaal van SURA gegroeid — kennis waar het team blijvend van kan

21



profiteren. Bijvoorbeeld, na mijn uitleg weten collega’s nu hoe ze zelf nieuwe data kunnen
toevoegen en grafieken kunnen aanpassen, wat hun zelfstandigheid en vertrouwen vergroot.

Mijn aanwezigheid en manier van werken droegen bij aan een positieve teamsfeer. Ik bracht
energie en enthousiasme mee, wat de samenwerking ten goede kwam. Ook heb ik nieuwe
contacten gelegd met partners en klanten in naam van SURA. Die nieuwe relaties vergroten
het sociale kapitaal van de organisatie: het netwerk van SURA is uitgebreid met potentiéle
klanten en samenwerkingspartners. Dit was merkbaar toen we samen een klantworkshop
deden — de open communicatie en goede verstandhouding zorgden voor vlottere
kennisoverdracht en een tevreden klant. Intern merkte ik dat collega’s zich door de goede
sfeer vrij voelden om ideeén te delen, wat de teamdynamiek verbeterde.

Op organisatieniveau plukt SURA direct de vruchten van het toegenomen menselijk kapitaal.
De nieuwe kennis (intellectueel kapitaal) stelt SURA in staat om haar diensten naar klanten te
verbeteren en uit te breiden. Zo kan het team nu zonder externe hulp dashboards aanpassen
voor verschillende klanten, wat de flexibiliteit en slagkracht van de organisatie verhoogt. Het
uitgebreide netwerk (sociaal kapitaal) op meso-niveau betekent dat SURA nu meer ingang
heeft bij bedrijven die geinteresseerd zijn in duurzaamheidsrapportage. Een voorbeeld
hiervan is dat een contact die ik heb gelegd tijdens een duurzaamheidscongres heeft geleid
tot een demo-afspraak met een nieuwe prospect — dit is directe waarde vanuit het
uitgebreide netwerk.

Rechtstreekse impact op macro-niveau (de hele samenleving of sector) op het vlak van
menselijk kapitaal is vooralsnog beperkt. Mijn werk focuste vooral op SURA en haar directe
stakeholders. Wel zou je kunnen stellen dat het delen van best practices en inzicht in
duurzaamheidsdashboarding bijdraagt aan een bredere bewustwording in de sector (bv. als
SURA deze kennis in de toekomst publiek deelt of presenteert). Maar op dit moment is die
macro-impact nog niet concreet meetbaar. De belangrijkste menselijk-kapitaalwinst zit dus
op micro en meso in de organisatie zelf en het directe netwerk.
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5.2 ECONOMISCH KAPITAAL

Ik heb duidelijke tastbare outputs geleverd die het aanbod van SURA versterken. Het
duurzaamheidsdashboard is inhoudelijk rijker en gebruiksklaar gemaakt — ik heb
bijvoorbeeld extra grafieken en functionaliteiten toegevoegd, waaronder een module om de
voortgang op SDG-doelen te visualiseren. Daarnaast heb ik de website van SURA gelipdatet
en verbeterd, en verschillende marketingmaterialen gecreéerd (zoals een overzichtelijke
salespresentatie, een promotievideo en een social media-post met consistente branding). Dit
zijn concrete producten die direct inzetbaar zijn. Ze vergroten de professionaliteit van SURA’s
presentatie naar klanten. Bijvoorbeeld, dankzij de nieuwe demo-presentatie konden we een
potentiéle klant duidelijker de waarde van het dashboard laten inzien, wat de kans op een
deal vergrootte.

Op korte termijn is de financiéle winst beperkt gebleven. Klanten hebben voor de pilot-
projecten nog niet substantieel betaald voor het dashboard (de eerste implementaties waren
eerder proeftrajecten om feedback te verzamelen). Bovendien was ik een onbezoldigde
stagiair, waardoor mijn werk geen directe loonkosten met zich meebracht. Dit betekent dat
de directe financiéle impact (hogere omzet of winst) tijdens de stage gering is. Wél heb ik
bijgedragen aan toekomstige financiéle waarde: de fundamenten voor leadgeneratie en een
gestroomlijnd implementatieproces zijn gelegd. Zo is er nu een duidelijkere salesfunnel met
geinteresseerde leads die voortkwamen uit mijn contacten en demo’s. Deze pijplijn kan op
termijn tot betalende klanten en dus financiéle opbrengst leiden. Met andere woorden, de
potentiéle financiéle kapitaalwinst is toegenomen, ook al is die nog niet gerealiseerd tijdens
de stageperiode.

Op meso-niveau (het niveau van SURA’s klanten en partners) begint het economisch kapitaal
zich ook te manifesteren. Door het verbeterde dashboard en de geleverde inzichten kunnen
klanten van SURA hun eigen prestaties beter managen. Dit kan hen intern economische
voordelen opleveren — bijvoorbeeld efficiéntere rapportage kan tijd besparen
(arbeidskapitaal) of betere duurzaamheidsinzichten kunnen leiden tot kostenbesparende
maatregelen (zoals energiebesparing die zowel het milieu als de portemonnee ten goede
komt). Indirect profiteert SURA hier ook van: tevreden klanten dienen als referentie en
kunnen nieuwe klanten aantrekken, wat de marktpositie en omzet van SURA op meso-niveau
versterkt. Een voorbeeld: één van de pilot-klanten was zo enthousiast over het dashboard
dat ze het in hun netwerk vermeldden, wat resulteerde in een nieuwe geinteresseerde
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organisatie die contact opnam met SURA. Dit toont hoe waarde op meso-niveau zich kan
vertalen in bredere economische kansen.

Op macro-niveau is de directe economische impact van mijn stage moeilijker aan te wijzen,
aangezien het project kleinschalig is gestart. In theorie draagt het concept van
duurzaamheidsdashboards bij aan een duurzame economie op grote schaal: als meer
bedrijven (in de hele sector of regio) hun duurzaamheidsprestaties gaan meten en
verbeteren, kan dit leiden tot innovatie en nieuwe marktkansen in de groene economie.
Bijvoorbeeld, de groei van vraag naar gespecialiseerde ESG-dashboards zou op macro-niveau
werkgelegenheid kunnen creéren in die niche en bedrijven efficiénter en
toekomstbestendiger maken. Echter, mijn persoonlijke bijdrage binnen één stage is nog geen
drijvende kracht op dat niveau. We kunnen stellen dat de zaadjes gepland zijn — het product
en de kennis zijn er — maar de echte macro-economische impact zal pas blijken bij
grootschalige uitrol en adoptie in de toekomst.

5.3 NATUURLIJK KAPITAAL (KLIMAATKAPITAAL)

Binnen SURA zelf is de directe invloed op natuurlijk kapitaal beperkt. Het bedrijf opereert
vooral digitaal en mijn werkzaamheden (ontwikkeling van software en analyses) hebben een
verwaarloosbare ecologische voetafdruk. Je zou kunnen opmerken dat doordat processen
digitaal verlopen (dashboarding in plaats van papieren rapportages), er misschien een kleine
besparing is in papier of reistijd, maar deze effecten zijn minimaal. Er zijn geen concrete
interne milieumaatregelen voortgekomen uit mijn project op micro-niveau, anders dan de
algemene bewustwording van duurzaamheid binnen het team (wat overigens al onderdeel
van SURA’s missie was).

Hier ligt de grootste impact op natuurlijk/klimaatkapitaal. Door klanten een beter inzicht te
geven in hun duurzaamheidsperformance via het dashboard, help ik hen om gerichter actie
te ondernemen voor milieuverbetering. Klanten kunnen met de dashboardgegevens
bijvoorbeeld zien waar hun CO,-uitstoot of energieverbruik hoog is en hierop inspelen met
reductieplannen. Ik heb bedrijven dus een instrument gegeven om op ESG-vlak
(Environmental, Social, Governance) te sturen: ze krijgen duidelijke visualisaties van hun
doelen en prestaties. Een voorbeeld hiervan is een klant die via het dashboard ontdekte dat
hun afvalrecyclagepercentage achterbleef bij de doelstellingen. Naar aanleiding van die
inzichten hebben ze hun interne processen aangepast, wat tot een hoger recyclagecijfer en
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minder afval geleid heeft. Dit soort veranderingen bij klanten draagt bij aan natuurlijk
kapitaal-winst op meso-niveau — denk aan verminderde uitstoot, efficiénter gebruik van
grondstoffen en een kleinere ecologische voetafdruk van die bedrijven. Ook op governance-
niveau (bedrijfsbeleid) kunnen deze inzichten invioed hebben: een bedrijf dat dankzij het
dashboard beseft dat duurzaamheid meetbaar resultaat oplevert, zal eerder geneigd zijn
strengere milieudoelen in de strategie op te nemen.

Op macro-schaal (samenleving, milieu als geheel) is de impact vooralsnog potentieel en
indirect. Als meer bedrijven — mogelijk gestimuleerd door het voorbeeld van SURA’s klanten
— hun ecologische prestaties gaan monitoren en verbeteren, kan dit cumulatief een groot
effect hebben. Bijvoorbeeld, stel dat tientallen bedrijven dankzij dergelijke dashboards hun
CO,-uitstoot met een paar procent verlagen; op sector- of landsniveau betekent dit minder
broeikasgassen in de atmosfeer. Dergelijke brede impact valt echter pas te verwachten op
lange termijn en wanneer het gebruik van dit soort duurzaamheidsdashboards gemeengoed
wordt. Mijn project heeft in die zin een voorbereidende rol gespeeld: we hebben laten zien
hoe data en inzicht kunnen leiden tot actie. Maar eerlijkheidshalve is het nog te vroeg om te
claimen dat mijn stage een merkbare macro-klimaatimpact heeft gehad. Die transformatie
op macro-niveau hangt af van opschaling en navolging door velen. Toch is het bemoedigend
te bedenken dat de tools en kennis die we nu ontwikkelen, in de toekomst kunnen bijdragen
tot milieuwinst op grote schaal.

Deze stakeholderanalyse geeft een overzicht van alle belanghebbenden rond het VSME-
dashboardproject van Sura. We onderscheiden interne stakeholders (binnen het
projectteam) en diverse externe stakeholders zoals samenwerkingspartners, klanten,
concurrenten en regelgevende instanties. Door inzicht te krijgen in hun rollen, belangen en
invloeden, kunnen we het project beter afstemmen op ieders verwachtingen en succesvolle
samenwerking bevorderen.
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6.1 INTERNE STAKEHOLDERS

De interne stakeholders vormen het kernteam dat verantwoordelijk is voor de ontwikkeling
en uitvoering van het VSME-dashboardproject. Sofie Rapsaet is vijf jaar geleden gestart met
het bedrijf Sura en vervult sindsdien de rol van algemeen projectleider. Zij stuurt het project
aan en bepaalt in grote mate de prioriteiten en strategie. Naast Sofie bestaat het interne
team uit enkele belangrijke collega's: Tine, Sarah, Wout en Brecht. Deze collega’s hebben
gezamenlijk met Sofie het eerste testdashboard opgezet en leveren elk een bijdrage vanuit
hun expertise. Het interne team is dus nauw betrokken bij elke stap van het traject en
bepaalt mee de koers van het project.
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6.2 EXTERNE PARTNERS EN ADVISEURS

Naast het interne team zijn er enkele externe partners en consultants die een rol spelen in
het project. Zo was Horsum betrokken bij het co-ontwikkelen van het initiéle dashboard. Sura
heeft intensief samengewerkt met Horsum en veel feedback uitgewisseld om het dashboard
vorm te geven. Deze samenwerking verliep echter niet zonder uitdagingen: er ontstond
verwarring over de commerciéle afspraken. Aanvankelijk werd verondersteld dat Horsum het
dashboard mee zou vermarkten, maar dat bleek langs hun kant niet de bedoeling, wat tot
misverstanden leidde. Uiteindelijk zijn deze verschillen rechtgezet in verdere besprekingen en
hebben we duidelijke afspraken gemaakt over ieders rol.

Een andere potentiéle partner is Vandelanotte. Met deze organisatie worden momenteel
gesprekken gevoerd over een mogelijke samenwerking, al staat dit nog in een vroeg stadium
en kunnen we er nog niet veel details over delen. Indien deze samenwerking doorgaat, kan
Vandelanotte als partner bijdragen aan de verdere ontwikkeling of vermarkting van het
VSME-dashboard. Voor nu beschouwen we hen alvast als een belangrijke externe
stakeholder om rekening mee te houden.

6.3 KLANTEN

De eindgebruikers van het dashboard zijn uiteraard een cruciale stakeholdergroep. In de
eerste fase hebben we gewerkt met enkele pilotklanten om het concept te testen en te
verfijnen. Dit betrof onder andere een grotere klant in Veurne en een iets kleinere klant in
Kortrijk. Deze bedrijven hadden we in het verleden al begeleid met duurzaamheidstrajecten,
waardoor ze openstonden voor dit nieuwe project. Ze waren bovendien al bezig met
voorbereidingen rond de CSRD (Corporate Sustainability Reporting Directive) verplichtingen,
wat betekende dat ze het belang van duurzaamheid meten inzagen. Daardoor konden we
hen relatief makkelijk overtuigen van de 300de van ons VSME-dashboard.

Naast deze pilootprojecten hebben we een ruime groep potentiéle klanten geidentificeerd in
verscheidene sectoren. Marktonderzoek toonde aan dat vooral de bouwsector veel
potentieel heeft, maar ook andere sectoren toonden interesse. We staan in contact met
diverse kmo’s die geinteresseerd zijn in het dashboard. Vaak evalueren deze potentiéle
klanten onze tool en geven ze feedback over welke indicatoren of functionaliteiten voor hen
het belangrijkst zijn. Die terugkoppeling is erg waardevol, want zo kunnen we het dashboard
blijven afstemmen op de noden van gebruikers.

Verder merken we dat de vraag bij kmo-klanten naar dit soort duurzaamheidsdashboard
vooral ontstaat wanneer zij zelf vanuit hun omgeving worden bevraagd over duurzaamheid.
Die trigger kan uit verschillende hoeken komen: bijvoorbeeld van grotere leveranciers of
klanten die CSRD-proof zijn en informatie verlangen, of van investeerders die duurzaamheid
in hun beslissingen meewegen. Vooral banken beginnen in dit verband een grote rol te
spelen — we zien dat banken steeds vaker aan ondernemingen vragen om transparante
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duurzaamheidsrapportages. Zolang een kmo dergelijke vragen niet krijgt (met name van zijn
bank), is de sense of urgency vaak beperkt. Maar zodra financiéle partners of belangrijke
klanten erop aandringen, groeit de bereidheid om een instrument als ons dashboard te gaan
gebruiken. Dit betekent dat ook de partijen die deze druk uitoefenen (banken, investeerders,
enz.) indirecte stakeholders zijn die de adoptie van onze oplossing beinvioeden.

6.4 CONCURRENTEN EN ALTERNATIEVE OPLOSSINGEN

Omdat duurzaamheidsrapportage een hot topic is, zijn er verschillende concurrenten en
alternatieve oplossingen in de markt die mikken op dezelfde VSME-niche. Zo zijn er meerdere
duurzaamheidsadviesbureaus die — net als wij — bezig zijn met het ontwikkelen van tools of
dashboards op basis van de VSME-standaard. In zekere zin worden de spelregels voor zo’n
tool voor een deel door de overheid bepaald: onder het CSRD-regime was vrij strikt
vastgelegd welke informatie gerapporteerd moest worden, wat hielp om de inhoud van een
dashboard te definiéren. Nu voor kmo’s de VSME (Voluntary Sustainability Reporting
Standard for SMEs) geldt als vrijwillige richtlijn, is er meer vrijheid om zelf klemtonen te
leggen in de rapportering. Die vrijheid is positief, maar zorgt er ook voor dat het minder
eenduidig is wat de essentie van een duurzaamheidsdashboard moet bevatten. ledere
aanbieder kan hier zijn eigen invulling aan geven — en klanten moeten bepalen welke aanpak
het best bij hen past.

Een specifiek alternatief waarmee we rekening houden, is de gratis VSME Excel-tool die door
VLAIO (Vlaams Agentschap Innoveren & Ondernemen) ter beschikking wordt gesteld. Die
Excel-template is quasi identiek aan de structuur die wij zelf hadden opgezet voor ons
dashboard, maar dan vrij beschikbaar. Dit vormt uiteraard concurrentie voor onze oplossing.
Onze dienst onderscheidt zich echter doordat wij meer bieden dan louter een invulformulier:
wij leveren begeleiding en assistentie aan kmo’s om de gegevens effectief te verzamelen en
de oefening tot een goed einde te brengen. Het is precies die ondersteuning bij het invullen
en interpreteren van de data die VLAIO niet biedt, en die voor veel klanten de doorslag geeft.
Deze adviesrol is en blijft een belangrijke meerwaarde van ons als consultants.

Daarnaast is Karomia (een Belgische ESG-softwareontwikkelaar) een belangrijke concurrent.
Karomia ontwikkelt een platform voor ESG- en duurzaamheidsrapportage en probeert net als
wij kmo’s warm te maken om de VSME-standaard te omarmen. We beschouwen Karomia
deels als een 'concullega' — er is sprake van concurrentie, maar we hebben in het verleden
ook al samengewerkt. Recent zien we echter dat Karomia strategische stappen zet om
voorsprong te nemen: zij zijn een partnerschap aangegaan met de bankensector via het
Isabel Group-platform. Isabel Group is het netwerk dat de Belgische banken verbindt, en
samen hebben ze een systeem opgezet (het Kube ESG-platform) waarmee banken op
gestandaardiseerde wijze ESG-data bij hun kmo-klanten kunnen opvragen. In mei 2025 heeft
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Karomia zich hierbij aangesloten om hun VSME-rapportagetool naadloos te koppelen aan de
banken-infrastructuur. Door deze samenwerking heeft Karomia een stapje voor in het
bereiken van kmo’s via de banken, wat voor ons een potentieel concurrentieel nadeel
betekent. We volgen deze ontwikkelingen dan ook op de voet.

Tenslotte zijn er nog diverse andere spelers op de markt. Verscheidene consultancybedrijven
en tech-startups bieden eigen oplossingen of diensten aan rond de VSME-standaard en
duurzaamheidsrapportage. Deze brede concurrentie betekent dat we alert moeten blijven en
onze propositie duidelijk moeten onderscheiden in termen van waarde en service.

6.5 OVERHEID EN REGELGEVING

Ook de overheid en regelgevende instanties spelen een rol in dit stakeholderlandschap, zij
het op een meer indirecte manier. Zoals vermeld werd de inhoud van
duurzaamheidsrapportages initieel sterk gestuurd door de Europese Commissie via de CSRD-
wetgeving (Corporate Sustainability Reporting Directive). De EU bepaalde daarmee voor
grote ondernemingen welke duurzaamheidsgegevens gerapporteerd moesten worden, en dit
kader heeft de ontwikkeling van rapportagetools beinvloed. Voor kleinere ondernemingen
(kmo’s) is de CSRD formeel niet van toepassing, maar er is een vrijwillige standaard
gecreéerd om toch een uniform kader te bieden: de VSME-standaard, ontwikkeld door
EFRAG in opdracht van de EU. De VSME is vrijwillig, wat betekent dat kmo’s zelf kunnen
beslissen in welke mate ze duurzaamheidsinformatie rapporteren. Toch fungeert deze
standaard in Belgié de facto als referentie: grotere bedrijven mogen bij hun kmo-leveranciers
VSME-data opvragen ter ondersteuning van hun eigen CSRD-verplichtingen. De overheid
(met Vlaamse initiatieven zoals VLAIO) ondersteunt de implementatie van VSME via tools en
voorlichting, maar laat de keuze aan de bedrijven zelf.

Verder ziet de overheid er via VLAIO op toe dat er geen onnodige drempels zijn voor kmo’s
om met duurzaamheid aan de slag te gaan — vandaar ook de gratis VSME-tool zoals eerder
aangehaald. Sectorfederaties en brancheverenigingen spelen in dit verhaal vooralsnog een
beperkte rol; zij kunnen hun leden aanmoedigen of ondersteunen bij
duurzaamheidsinitiatieven, maar tot nu toe hebben ze in ons project geen directe impact
gehad.

6.6 CONCLUSIE

In deze stakeholderanalyse hebben we de belangrijkste betrokken partijen rond Sura’s VSME-
dashboard in kaart gebracht. Elk van deze stakeholders — van interne teamleden en partners
tot klanten, concurrenten en regelgevers — heeft zijn eigen verwachtingen en invloed op het
project. Door ons bewust te zijn van deze dynamiek kunnen we beter inspelen op de
behoeften van onze klanten, strategische samenwerkingen aangaan waar mogelijk, en ons
onderscheiden in een concurrerende markt. Het begrijpen van de drijfveren van bijvoorbeeld
klanten (die onder druk van banken transparanter willen worden) en de bewegingen van
concurrenten (zoals Karomia’s bankensamenwerking) is cruciaal om de juiste beslissingen te
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nemen. Kortom, het succes van het VSME-dashboardproject zal mede afhangen van hoe
goed we rekening houden met de belangen van al deze stakeholders en daar proactief op
inspelen.

Een belangrijk criterium van het liveproject is dat ik aantoon hoe ik mijn persoonlijke en
academische leerdoelen heb gerealiseerd. Hieronder geef ik een overzicht van de
voornaamste leerdoelen, telkens geillustreerd met voorbeelden uit mijn stage-ervaring bij
SURA Impact.

7.1 805-KPI’'S EN RESULTAATGERICHT WERKEN

Mijn project vertrok vanuit tien SMART-geformuleerde KPI’s, die zowel productontwikkeling
als marktintroductie moesten opvolgen. Hoewel niet elk cijfer exact behaald werd, heb ik
resultaatgericht leren werken en voortdurend bijgestuurd.

e 7o had ik als doel 15 leads te genereren in twee maanden. Uiteindelijk haalde ik er twaalf,
maar ik heb tegelijk een salesfunnel opgezet die voor continuiteit zorgt.

e Een ander KPI, klanttevredenheid meten, bleek niet haalbaar bij betalende klanten. Ik heb dat
opgelost door gebruikerstesten te doen bij bevriende ondernemers, waardoor ik toch
kwalitatieve feedback verzamelde.

Deze ervaringen leerden me dat KPI’s niet enkel een afvinklijst zijn, maar een
sturingsmechanisme dat helpt prioriteiten te bewaken en flexibel te pivoteren als de
omstandigheden veranderen.

7.2 1006 - NETWERKEN ALS HEFBOOM

Een groot deel van mijn stage draaide om het actief inzetten van mijn netwerk. Ik heb meer
dan dertig nieuwe contacten gelegd via events en prospectie, waaronder potentiéle klanten,
partners en consultants.

e Tijdens een event in Gent (Karomia) ontmoette ik een duurzaamheidsadviseur die me in
contact bracht met een kmo in de bouwsector. Dit leidde tot een demo van ons dashboard -
een concreet voorbeeld van hoe netwerken nieuwe kansen creéert.

e Qokintern heb ik geleerd de dynamiek van netwerken te benutten: ik schakelde collega’s van
marketing in om mijn LinkedIn-post te versterken en vroeg advies aan de research-afdeling
van SURA om betere klantargumenten te formuleren.

Hierdoor ervaarde ik hoe waardevol het is om niet enkel individueel te werken, maar een
ecosysteem rond een project te bouwen.
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7.3 1102 - ZELFANALYSE EN REFLECTIE

Doorheen het project heb ik actief gereflecteerd over mijn sterktes en zwaktes. Ik ontdekte
dat mijn technische kennis (Power BI, data-analyse) een sterke troef is, maar dat ik soms te
veel tijd verlies in details.

e Een voorbeeld: bij het bouwen van een visualisatie werkte ik in eerste instantie te
perfectionistisch, terwijl de klant vooral snelheid en duidelijkheid verwachtte. Door feedback
van mijn mentor ben ik sneller gaan werken volgens het principe “done today is better than
perfect tomorrow”, en nadien iteratief verbeteren.

Daarnaast heb ik mijn EQ versterkt: ik heb geleerd om tijdens koude prospectiegesprekken
empathisch te luisteren en weerstand om te buigen. Bijvoorbeeld, toen een ondernemer
aangaf “geen tijd te hebben voor duurzaamheid”, reageerde ik niet defensief, maar toonde ik
begrip en koppelde het dashboard aan tijdswinst voor zijn rapportage.

7.4 12A02,12B02, 12C02 - TECHNOLOGISCHE, ECONOMISCHE EN
MAATSCHAPPELIJKE TRENDS VOLGEN

Ik heb me grondig verdiept in recente ontwikkelingen rond duurzaamheid en rapportering.

e Technologisch: ik volgde webinars over de nieuwste Power Bl-updates en paste die meteen
toe in ons dashboard (bijvoorbeeld het gebruik van parameter fields voor dynamische filters).

e Economisch: ik onderzocht de impact van de CSRD-hervorming op kmo’s en schreef een
interne memo over hoe de VSME-standaard hierdoor belangrijker werd.

e Sociaal-maatschappelijk: ik volgde de discussies over de druk op kmo’s om transparant te
rapporteren, en hoe banken duurzaamheid steeds meer meenemen in hun
kredietbeslissingen.

Door deze analyses kon ik de waarde van ons dashboard scherp positioneren: niet als “extra
werk”, maar als antwoord op maatschappelijke druk.

7.5 12A04, 12B04, 12C04 - DIGITALE TOOLS GEBRUIKEN VOOR ANALYSE
EN OPTIMALISATIE

Een rode draad in mijn project was het digitaliseren en optimaliseren van processen.

o |k zette ruwe data uit Excel om naar een SQL-database die vlot koppelbaar is met Power BI.

e |k analyseerde klantprocessen en stelde een gestandaardiseerd implementatiedraaiboek op.
Hierdoor wordt de doorlooptijd voor toekomstige klanten korter en consistenter.

e Voor SURA’s marketing ontwierp ik een promotievideo in Canva en bewerkte ik de website in
Wix Studio — digitale tools die de zichtbaarheid en professionaliteit verhogen.
Dit toont dat ik niet enkel digitale tools beheers, maar ze ook doelgericht inzet om
bedrijfsprocessen te verbeteren.
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7.6 12A06, 12B06, 12C06 - TRANSITIEPROJECT REALISEREN IN
GENETWERKTE CONTEXT

Het liveproject was in essentie een transitieproject: we brachten een idee
(duurzaamheidsdashboard) dichter bij marktintroductie. Daarbij hield ik rekening met
verschillende kapitalen en stakeholders.

e Menselijk: door kennis te delen met het team en feedback te verzamelen van gebruikers.

e Economisch: door KPI’s, prijsmodellen en rendabiliteit te onderzoeken.

e Natuurlijk: door de tool af te stemmen op ESG-doelstellingen en CO,-reductiepotentieel.
Dit alles gebeurde in een genetwerkte context. Ik werkte samen met externe partners (zoals
Horsum), interne collega’s, potentiéle klanten, en zelfs concurrenten waarmee ik informatie
uitwisselde. Hierdoor werd het project meer dan een intern product: het werd een
systeemaanpak waarbij verschillende spelers betrokken zijn.

8.1 STARTPUNT EN EERSTE HINDERNISSEN

Het liveproject begon met hoge verwachtingen, maar al snel kwamen er uitdagingen op mijn
pad. Het duurzaamheidsdashboard dat oorspronkelijk samen met Horsum was ontwikkeld,
moest naar de SURA-omgeving worden overgezet. Door interne spanningen verliep dit
proces moeizaam en technisch complex. Elke poging bracht nieuwe obstakels met zich mee,
wat voor frustratie zorgde.

Na talloze trial-and-error momenten, waarin Power Bl soms eerder een hindernis dan een
hulpmiddel leek, slaagden we er dankzij samenwerking in om de migratie toch rond te
krijgen. Samen met Brecht, die meer ervaring had met Power Bl, hebben we stap voor stap
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oplossingen gezocht en gevonden. Het leerde me dat volhouden, samenwerken en niet
panikeren de sleutel zijn om door technische muren te breken.

8.2 DE UITDAGING VAN POWER Bl EN TEAMWORK

Hoewel ik basiskennis had van Power BI, besefte ik al snel dat de tool complexer was dan
gedacht. Bugs, verkeerde koppelingen en logica die niet uitpakte zoals verwacht, maakten
het proces frustrerend.

De kracht zat hem echter in teamwork: door ideeén uit te wisselen met Brecht en samen
oplossingen uit te testen, kwamen we telkens een stap dichter. Waar ik alleen misschien
vastgelopen zou zijn, zorgde het duo-denken voor creatieve oplossingen. Deze samenwerking
versterkte mijn overtuiging dat moeilijke problemen sneller opgelost worden door kennis te
bundelen.

8.3 COMMUNICATIE EN TRIAL-AND-ERROR MET DE CVI-WEBSITE

Naast het dashboard werkte ik mee aan de herstructurering van de CVI-website. Het doel
was duidelijk: de boodschap moest eenvoudiger, duidelijker en klantgerichter.

Toch bleek dat makkelijker gezegd dan gedaan. Informatie vertalen naar een heldere
boodschap vroeg om veel experimenteren en feedbackrondes. Soms voelde het alsof we
bleven schaven zonder grote vooruitgang. Uiteindelijk bereikten we wel een versie die de
essentie goed overbracht. Het proces liet me inzien hoe belangrijk iteratie en feedback zijn
bij communicatieprojecten.

8.4 PROSPECTIE: DOORZETTEN ONDANKS STILTE

Mijn prospectie-ervaring was misschien wel de zwaarste leerschool. Ik heb tientallen mails
en telefoons gedaan, vaak zonder respons. Dat was mentaal zwaar: het voelde alsof mijn
werk geen impact had.

Toch bleef ik doorzetten. Dankzij gesprekken met mijn mentor Sofie leerde ik dat progressie
niet altijd onmiddellijk zichtbaar is. Soms gaat het om zaadjes planten die pas later resultaat
geven. Door telkens opnieuw die telefoon op te nemen, heb ik mijn doorzettingsvermogen
versterkt en geleerd dat volhouden essentieel is, zelfs in een moeilijke markt.
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8.5 INEFFICIENTIE EN DE BALANS TUSSEN DENKEN EN DOEN

Een ander frustratiepunt was de inefficiéntie: werk dat herhaald moest worden, beslissingen
die traag vielen, of uren die in een richting gingen die achteraf niet de juiste bleek.

Daarbij merkte ik mijn eigen neiging tot overdenken. Ik hou ervan om dingen grondig te
analyseren, maar soms vertraagt dat het proces. Interessant genoeg zag ik hier een duidelijk
verschil met mijn stage bij Cushman & Wakefield in Amerika. Daar werd vaak te snel
gehandeld zonder veel nadenken; bij SURA was het omgekeerd: veel nadenken, trager
handelen.

Deze ervaring heeft me geleerd dat de waarheid in het midden ligt. Ik wil in de toekomst
bewuster zoeken naar die balans: genoeg nadenken om fouten te vermijden, maar ook
durven knopen doorhakken en in actie schieten.

8.6 MARKTINTRODUCTIE EN PERSOONLIJKE ORIENTATIE

Een belangrijke les was dat marktintroductie tijd vraagt. Je kunt een sterk product
ontwikkelen, maar als de markt er niet klaar voor is, kan succes lang op zich laten wachten.
Dat besef heeft me soms gefrustreerd, maar tegelijk inzicht gegeven in hoe innovatie werkt.

Daarmee kwam ook een persoonlijk inzicht: consultancy boeit me, maar ik twijfel of ik er
meteen mijn carriere wil starten. De afhankelijkheid van marktrijpheid maakt het werk soms
traag en onzeker. Voor mij persoonlijk voelt een corporate omgeving, met meer stabiliteit en
doorgroeimogelijkheden, aantrekkelijker als eerste stap. Toch neem ik de creativiteit en
vrijheid die ik bij SURA heb ervaren mee als inspiratie.

8.7 VERGELIJKING VAN MIUN TWEE STAGES

Mijn twee stages waren uitersten:

e Bij Cushman & Wakefield zat ik in een corporate omgeving met duizenden werknemers, veel
structuur en doorgroeimogelijkheden, maar ook afstandelijkheid.

e Bij SURA werkte ik in een klein team, dicht op de inhoud en de mensen, met veel vrijheid
maar ook met de uitdagingen van een jonge scale-up.

Deze contrasten hebben mij een rijker beeld gegeven van waar ik me professioneel thuis
voel. Waarschijnlijk ergens tussen die twee uitersten in.
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8.8 POSITIEVE UITKOMST: DUURZAME SAMENWERKING

Ondanks alle hindernissen kijk ik terug op een positieve samenwerking. Ik heb niet alleen
geleerd uit fouten en tegenslagen, maar ook een duurzame relatie opgebouwd met SURA. Na
mijn stage hebben we afgesproken om verder samen te werken op freelancebasis —onder
andere voor Power Bl-ondersteuning en een explainer-video voor de CVI.

Het feit dat ze me al meerdere keren hebben teruggevraagd na mijn stage, beschouw ik als
een bewijs van waardering en vertrouwen. Dat geeft me het gevoel dat mijn werk impact
heeft gehad, ook al was dat niet altijd meteen zichtbaar.

8.9 CONCLUSIE

Dit liveproject heeft me niet alleen inhoudelijke vaardigheden bijgebracht, maar ook veel
geleerd over mezelf: hoe ik omga met tegenslagen, hoe ik het beste werk in teamverband, en
waar mijn voorkeur ligt qua werkomgeving.

Het project was een oefening in geduld, veerkracht en reflectie. Ik ben gegroeid als
professional en als persoon.
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