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Duurzame waardering

In mijn vorige columns ben ik in ingegaan op een aantal manieren om waardecreatie te
realiseren in goede en slechte tijden. Ondertussen zitten we midden in de economische
malaise, en het ziet er naar uit dat Nederland en onze euroburen een aantal procenten
krimp de komende tijd gaan meemaken. Dat betekent dat 2009 - en waarschijnlijk ook
2010 - een moeilijk jaar zal zijn, waarbij de meeste bedrijven nu geconfronteerd wor-
den met krimpende omzet, later betalende klanten en doorlopende kosten. Geen pret-
tige boodschap, maar wel een realiteit waar je beter op voorbereid kan zijn. Een oude
wijsheid is niet voor niets “je gaat niet failliet omdat je niet solvabel bent, maar omdat
je niet liquide bent.
Zijn er ook lichtputjes te vinden in deze economische crisis?
Ik geloof van wel. De voor de handliggende is met name geschikt voor liquide onderne-
mers die een potje hebben opgebouwd: “grijp nu je kansen”. Een minder zichtbare, en
voor iedereen bruikbaar is “investeer nu in duurzame relaties”. Het valt mij namelijk
op dat nu geld minder makkelijk voor handen is, veel bedrijven over gaan op allerlei
verschillende soorten van ruilhandel. De Nederlandse economie kent een groot percen-
tage zakelijke dienstverleners, die de
beide kanten van de medaille - de ver-
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Uit psychologisch onderzoek blijkt dat het zien of denken aan geld “harder” maakt.
Met minder zicht op geld biedt deze periode wellicht een mooie kans om de zachte kant
van zakendoen weer wat hoger op de waardeschaal te plaatsen. En dat kan op de lan-
gere termijn heel veel opleveren. Want als u in deze moeilijke periode klanten, leveran-
ciers of zakenpartners helpt om beter, goedkoper en slimmer hun doelen te realiseren
dan zou dit wel eens een verduurzaming van de relatie kunnen zijn. In bedrijfsecono-
misch jargon vertaalt dit zich naar “met minder marketinginspanningen meer verze-
kerde omzet”. En vanuit waarderingsdenken levert dat een hogere steady cash flow op.
En met name dit veilige karakter van de cashflow kan een bonus opleveren in de multi-
plier (x keer de winst, omzet of EBTIDA). Reken maar uit wat het kan schelen als er in
plaats van 6 keer de winst 7 of 8 keer de winst voor je bedrijf wordt betaald. “Zachte”
waardering vertaalt zich dan terug in “harde” waardering later.

Op de korte termijn is dit een “weinig geld periode”, maar straks bij terugblikken
zou dit wel eens een hele waardevolle periode kunnen zijn waarin u de basis heeft ge-
legd voor de waarde van morgen. Kortom, ik ga voor een “2009, het jaar van de duur-
zame relaties”.

Reageren? Stuur een e-mail naar annegien@brookz.nl
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