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Onderzoek naar de bedrijfsresultaten van middelgrote
ondernemingen uit de Europese Unie
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1 Voorwoord Mazars

Voorwoord

Middelgrote ondernemingen zijn van vitaal belang voor de economie.
Ze zijn de ruggengraat van onze welvaart en hebben hun eigen speelveld:
zezijndoorgaans veertig keer groterdan kleine(re) ondernemingen,

maar ook ongeveer veertig keer kleiner dan grote internationaal
opererende ondernemingen. Ze leveren essentiéle producten en diensten
enbiedenwerkgelegenheid aanvele miljoenen mensen. Ze stimuleren
innovatie en bouwen aandeelhouderswaarde

voor de lange termijn.

Middelgrote ondernemingen uitde EU meteenomzettussende€
10en€200miljoenzijnmomenteelsamengoedvoor1a2%van

alle ondernemingen. Ze vormen daarentegen een essentiéle schakel
tussendelokaleenkleineondernemingenendekrachtige, meestal
internationaal opererende, corporate ondernemingen. Deze middelgrote
ondernemingen hebben het potentieel om enorme voordelen te
realiseren.Endannietalleenvoorde eigen onderneming, maarjuist
ook voor de economie als geheel.

Mazars helptdeze ondernemingen aljaren omverdertegroeienenis
geinteresseerd in de vraag wat de drijvende krachten zijn achter dit
sleutelsegmentinde markt. Om hier beterinzichtintekrijgen, hebben
we de financiéle gegevens van 72.000 middelgrote ondernemingen uit
deEU geanalyseerd.We hebbeninhetonderzoek zowel gekeken naar
hetbusinessmodelalsnaarvier‘keyperformanceindicatoren’die
bepalendzijnvoordelevensvatbaarheidendeaandeelhouderswaarde
van een onderneming op de lange termijn: winstgevendheid, rendement,
liquiditeitspositie ensolvabiliteit.

Inditrapportdelenwijderesultatenvanonsonderzoek.Wijhopen

dat deze inzichten ertoe bijdragen dat middelgrote ondernemingen de
potentie die ze hebben volop verder gaan inzetten voor verdere groei van
de onderneming en onze economie.
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1 1| Managementsamenvatting

De resultaten van ons onderzoek zetten middelgrote
ondernemingen uit de EU in een interessant perspectief. De
resultaten laten zien dat deze ondernemingen potentieel
hebben om op duurzame wijze succes te boeken op de lange
termijn, maar dat de meeste ondernemingen er nietin slagen
de mogelijkhedenvolledig te benutten. Dat heeftinvioed op de
prestaties, maar biedtook perspectiefvoorverbetering.

Uitons onderzoekis gebleken dater binnen elk businessmodel een
groot verschil is tussen de best en slechtst presterende ondernemingen,
maardatertussenEU-landenonderlingbijnageenverschilisinde
algeheleprestaties. Ditdoettweedingenvermoeden. Teneerste,dater
voor middelgrote ondernemingen op elk niveau mogelijkheden zijn om
hunprestatiesteverbeteren.Ententweede,dathetbinneneenbepaald
businessmodelvoornamelijkinterne-engeenexterne-factoren
zijndie henervanweerhouden om betere resultaten te boeken. Waar
ondernemingen het vaak hebben over externe factoren die verdere groei
indewegstaan, bijvoorbeeld de impactvan landelijke economische
factoren, blijkt uitons onderzoek dat de échte sleutels tot succes in
werkelijkheid vaak zaken zijn waar ondernemingen zelf iets aan kunnen
doen.

Deredenenvoorachterblijvende prestaties zijn makkelijk te verklaren.
Uit ons onderzoek onder 72.000 bedrijven is gebleken dat alle
middelgroteondernemingen-zelfsdebestpresterende,enbinnenalle
businessmodellen-eenlageliquiditeitspositiehebben.Ditlijkteropte
wijzen dat veel ondernemingen niet de eigen financiéle middelen hebben
om (i) langetermijninvesteringen te kunnen doen om groei te realiseren,
(iieenfinanciéle bufferaanteleggenvoortijdenwaarinheteconomisch
mindergaat, (iii)iberhauptbestandtezijntegen zwaarweerals de
resultaten een keer tegenvallen.

Uit ons onderzoek is ook gebleken dat het gehanteerde businessmodel
eenaanzienlijkeimpactheeftop deresultatenvandeonderneming.
De best presterende middelgrote ondernemingen uit de EU blijken

een uiteenlopende winstgevendheid te hebben, afhankelijk van het
businessmodel dat ze hebben. Bijvoorbeeld: ondernemingen waarvoor
hetbezitvan materiélevasteactivadecorebusinessisendieinde
bestpresterendeklassevallen, hebben eenwinstgevendheidvanten
minste 35,8%, terwijl ondernemingen op de zeer concurrerende retail-
en distributiemarkt in de best presterende klasse een winstgevendheid
hebben van circa 8,7%.
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Onze analyse van de onderzoeksresultaten laat zien dat veel middelgrote
ondernemingen focus leggen op de dagelijkse werkzaamheden en
daardoor te weinig tijd investeren in strategische plannen en de
toekomst. Dit heeft grote gevolgen voor het concurrentievermogen,
de continuiteit en het vermogen om te groeien en te zorgen voor
meerwaarde op de lange termijn.

Ditbetekentdateenondernemingveel kandoenomteoptimaliseren.
Winstgevendheid enprestaties kunnenweldegelijkwordenaangepakt.
Uit ons onderzoek blijkt dat het voor ambitieuze ondernemingen mogelijk
isomzich snelomhoogtewerken, zelfs vanuit de slechtst presterende
klasse naardebestpresterende klasse endit zelfs albinnen een periode
vanvierjaar. Er zijn legio mogelijkheden voor het management ende
ondernemers om de bedrijfsresultaten te optimaliseren en te verbeteren.
En zoals onze analyse laat zien, liggen de beloningen klaar voor
ondernemingen die op de juiste manier te werk gaan.

Er is een aanzienlijk verschil tussen de best en slechtst presterende* business modellen

DIENST-
VERLENERS

EIGENAREN VAN
FABRIKANTEN INTELLECTUEEL
EIGENDOM (IE)

RETAILERS & EIGENAREN VAN
DISTRIBUTEURS MATERIELE
VASTE ACTIVA
.W

*Winstgevendheid: EBITDA / omzet
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1 2| Belangrijkste bevindingen

@ De prestaties van middelgrote ondernemingen uit de EU verschillen
aanzienlijk.Eriseengrootverschiltussendebestenslechtst
presterende ondernemingen.

@ Het gevoerde businessmodel en de marktpositie van een onderneming
hebben eensignificante invloed op de bedrijfsprestaties.

@ De meeste middelgrote ondernemingen hebben een extreem lage
liquiditeitspositie, zelfs ook de best presterende ondernemingen

@ De prestaties van een onderneming kunnen binnen vier jaar al
aanzienlijkwordenverbeterd.Bijnadehelftvandeslechtst presterende
ondernemingen is in de onderzoeksperiode één of twee prestatieniveaus
omhoog gegaan.

@ Eigenaren van intellectueel eigendom (IE) hebben het hoogste rendement.
Debestpresterendeondernemingenindezecategoriehebbeneen
rendement op hun activa van minstens 22%.

4 BELANGRIJKSTE BEVINDINGEN



i
1 3| Methodiek

De bevindingen in dit rapport zijn gebaseerd op een onderzoek onder 72.011 ondernemingen
uitdeEUmeteenomzettussende€10miljoenen€200miljoen. Degegevens zijnafkomstig
uitgepubliceerde jaarrekeningen. Het onderzoek is uitgevoerd bij bedrijven die voor 2012

zijn gestart. Start-ups zijn niet meegenomen omdat de financiéle gegevens van die =
ondernemingen een vertekening in de onderzoeksresultaten zouden kunnen geven.

De geselecteerde bedrijven zijn onderverdeeld in vijf categorieén (businessmodellen

van het Massachusetts Institute of Technology (MIT)) gebaseerd op de kernactiviteit =
vaneenondernemingendevraaghoeeenondernemingwaardecreéert; ditgaat

verder dan alleen branche. De vijf businessmodellen zijn fabrikanten, retailers en

distributeurs, dienstverleners, eigenaren van materiéle vaste activa en eigenaren

van intellectueel eigendom. Financiéle dienstverleners zijn niet meegenomen

in het onderzoek, omdat deze ondernemingen aanzienlijk verschillen van de

andere soortenondernemingen.

De ondernemingen in deze vijf categorieén zijn geanalyseerd op basis
vanwinstgevendheid, rendement, liquiditeitspositie en solvabiliteit,

vier ‘key performance indicatoren’ die bepalend zijn voor de E
aandeelhouderswaarde van een onderneming op de lange termijn.

Binnen elke categorie zijn de ondernemingen onderverdeeld
indrie niveaus (matevan presteren op basis vandevier
belangrijkste kpi’s). De bovenste 20 procent is aangemerkt als
goed presterende ondernemingen, de middelste 60 procent
als gemiddeld presterende ondernemingen en de onderste

20 procent als slecht presterende ondernemingen. De
stappen die iedere individuele onderneming heeft
gezet zijn over een periode van vier jaar (2012-2015)

gemeten

De ondernemingen zijn ingedeeld in 3 niveaus,
op basis van winstgevendheid, rendement,
liquiditeitspositie en solvabiliteit.

Definitie van de vijf categorieén (businessmodellen) O

Koopt grondstoffen van leveranciers en maakt daarvan een

Fabrikant product om te verkopen

Koopt een product en verkoopt hetzelfde product aan iemand anders
Retailer en distributeur De distributeur kan meerwaarde toevoegen, zoals (her)verpakking of
klantenservice

Biedt diensten aan (door mensen verleend), zoals advies, onderwijs,

Dienstverlener persoonlijkeverzorging, pakketbezorgingengezondheidszorg

Eigenaar van

: ; Verkoopt licenties of krijgt betaald voor het gebruik van immateriéle activa
intellectueel eigendom

Eigenaar van Verkoopthetrechtomfysieke eigendommente gebruiken,
materiéle vaste activa zoals auto’s, panden en apparatuur

METHODIEK 5
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Winstgevendheid
EBITDA

(alle businessmodellen)
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indicatoren

Winstgevendheid (EBITDA)

De winstgevendheid van een onderneming is gemeten door te kijken
naar de EBITDA (inkomsten voor aftrek van rente, belastingen en
afschrijvingen op materiéle enimmateriéle activa).

Hetis vanbelangomte kijken naar de positie van een onderneming
binnen een bepaald businessmodel. Dit is de meest betrouwbare
indicatoromietstekunnenzeggen overdewinstgevendheidvaneen
onderneming.Debestpresterendeondernemingenbinnenretailers

en distributeurs, vaak het businessmodel met de meeste concurrentie,
begonnenbijeenwinstgevendheidvan 8,7%. Tervergelijking: bijdebest
presterendefabrikanten begondewinstgevendheid op 13 procent. Bij
dienstverleners (16,7%), IE-eigenaren (17,8%) en eigenaren van materiéle
vaste activa (35,8%), lag dit percentage nog hoger, zoals de onderstaande
grafiek laat zien.

Eigenaar van
materiéle vaste
Ve activa
Dienstverlener
Retailer
en

distribute
ur

-25% -20% -15% -10% -5% 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70%
EBITDA (%)

Deze verschillen waren in de slechtst presterende klasse aanzienlijk
kleiner.Degemiddelde totale EBITDAvan bedrijveninde slechtst
presterende klasse was netiets minder dan 2%, waarbij de EBITDA
vanretailers en distributeurs hetlaagst was, met maximaal 1,3%.

b PRESTATIE-INDICATOREN
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De liquiditeitspositie wordt gemeten door de liquiditeitsruimte die een
onderneming heeft te delen door de maandelijkse operationele kosten.

Dit laat zien hoe lang de beschikbare liquide middelen de operationele
kostenvandeonderneming kunnendekken. Uitonzeanalyse bleek
datdeliquiditeitspositienietalleenuiterst zwak was binnenalle
businessmodellen, maar ook binnen alle prestatieniveaus. Dit suggereert
dathetmerendeelvande 72.000 ondernemingen uitons onderzoek het
lastig zal hebben om investeringen met eigen middelen te financieren en in
moeilijkheden kan komenwanneer de economie verslechterd.

7~ Eigenaar
van

/~ materiéle vaste
activa

Retailer
/’ en

|IE-eigenaar

Eahrilk
rapriant

-10 -5 0 5 10
Liquiditeit / operationele kosten (in maanden)

Uitonzebevindingenisgeblekendatdeondernemingenindebest
presterende klasse de hoogste liquiditeitspositie hadden, met beschikbare
liquide middelen voor gemiddeld 15 dagen.

Ondernemingeninde middelsteklasse haddenslechts voortweedagen
liquide middelenbeschikbaarenondernemingenindeonderste klasse
gemiddeldvoorminderdanééndag.Kortom, uitdeanalyseblijktdat47%
van alle ondernemingen uit het onderzoek onvoldoende liquide middelen
heeftomdeoperationele kostenvan één dagte betalen. Ditsuggereert
dateenaanzienlijk deelvandeondernemingensteuntopbankschulden
en korte termijnverplichtingen. Het duidt er ook op dat ondernemingen die
het moeilijk hebben, alleen externe financieringsbronnen kunnen aanboren
omtegroeienofteproberenomovereindteblijvenbijtegenvallende
resultaten. Kijkend naardeliquiditeitspositie perbusinessmodel heeft 80%
van deeigenarenvan materiélevaste activaminder dan 80 dagen liquide
middelen tot zijn beschikking. Voor dienstverleners en eigenaren van
intellectueel eigendom (IE) zijn er liquide middelen voor minder dan 66
dagen en voor fabrikanten en retailers en distributeurs liquide middelen
voor minder dan 33 dagen.

PRESTATIE-INDICATOREN 7



Rendement
(alle businessmodellen)
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Rendement op de totale activa (ROTA)

Hetrendementop detotale activais berekend door de EBITDAvan een
ondernemingtedelendoordetotaleactiva. Eenhoog ROTAsuggereert
dathetmanagementvaneenonderneming efficiént gebruik maaktvan
de beschikbare middelen. Ondernemingen in kapitaalintensieve branches
hebbendoorgaans echtereenlagerROTAdanandereondernemingen.

20% -15%

Eigenaar van
materiéle vaste

Ve activa

Dienstverlener

Retailer

en
distribut
eur

-10% 5% 0% 5% 10%  15%  20%  25%  30%  35%  40%
ROTA (%)

Uitonsonderzoekis geblekendathetverschilinROTAtussendediverse
niveausindebestpresterende klasseveel minderwas dan deverschillen
in winstgevendheid.

De best presterende eigenaren van materiéle vaste activahadden een
ROTAvan 14,3% of meer, terwijl dit bij retailers en distributeurs 15,8%
was. Ditliepvervolgensverderoptot17,1%voorfabrikanten, 19,5%voor
dienstverleners en 22,0% voor IE-eigenaren.

Binnen de slechtst presterende klasse hadden dienstverleners de laagste
ROTAvanminder dan2,7%.Bijondernemingeninde middelste klasse
varieerdede ROTAvooreigenarenvan materiéle vasteactivavan 3,2%tot
meerdan 14%, terwijl deze klasse bij dienstverleners varieerde vaniets
minderdan3%tot19,5%.Bijretailers endistributeurs reiktede ROTAvan
3,4%tot 15,8% en bij fabrikanten was dit 4,2%tot iets meer dan 17%. Bij
IE-eigenaren waren de ROTA-verschillen het grootst: deze liepen van 3 tot

22%.

8
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Voetnoot:

ROTA wordt hier voor vergelijkingsdoeleinden gebruikt als benadering van rendement op
geinvesteerd vermogen. In het kader van waardemanagement gebruikt Mazars ROIC (Return
on Invested Capital) waarbij het essentieel is om ROIC af te zetten tegen de vermoge nskosten
van de onderneming (WACC). Een onderneming kan namelijk door groei slechts waarde
creéren indien de ROIC hoger is dan de WACC.



Solvabiliteit

Voorhetberekenenvandesolvabiliteitis heteigenvermogenvan
ondernemingen gedeeld doordeomzet. Uitonze analyse bleek datde
best presterende ondernemingen uiteenlopende niveaus van solvabiliteit
hadden, afhankelijk van het gekozen businessmodel. De onderstaande
grafiek laat dit zien.

| ®

Solvabiliteit

(alle businessmodellen)
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T 40
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30 Dienstverlener
Retailer
g0 f— en
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10
-100% -50% 0% 50% 100% 150% 200% 250% 300%

Eigen vermogen / omzet (%)

Het sterkste businessmodel bleken hier de eigenaren van materiéle
vaste activa te hebben; ondernemingen in de hoogste klasse binnen
datbusinessmodelhaddeneensolvabiliteitvan meerdan200%. Bij
dienstverlenersindezeklassewas desolvabiliteit 87,4%, bijIE-eigenaren
62,3%.Voorfabrikantenbedroeghetpercentage 57,2%envoorretailers
en distributeurs 35,9%.

PRESTATIE-INDICATOREN 9



1 5| Vergelijking perland

Vooronsonderzoek hebbenwemiddelgroteondernemingenuitdeEU
geanalyseerd. Hoewel bepaalde landen soms meerondernemingen
hebben met een bepaald businessmodel, is gebleken dat tussen landen
weinigverschillen zijnin de prestaties van ondernemingen wanneer
we kijken naar de vier belangrijkste kpi’s: winstgevendheid, rendement,
liquiditeitspositie ensolvabiliteit.

Dit doet vermoeden dat de factoren die van invloed zijn op de
langetermijnwaarde (ofaandeelhouderswaarde)vaneenonderneming
minder te maken hebben met nationale economische omstandigheden en
meermethetbusinessmodel,dekwaliteitvandeinternebesluitvorming
en het operationele management.

SOLVABILITE

LIQUIDITEITS-
POSITIE

10  VERGELIKING PER LAND
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1 6| Verschuivingentussenprestatieniveaus

Uithetonderzoekisgeblekendat71%vandeondernemingeninde
onderzoeksperiode in dezelfde prestatiecategorie zijn gebleven.

EEN NIVEAU
GESTEGEN

EEN NIVEAU
GEZAKT

VAN HOOG
NAARLAAG

VANLAAG
NAAR HOOG

NIET
VERANDERD

Vandeondernemingendiein2012indelaagste prestatieklasse zaten, is
in201544%vandeondernemingengestegennaarde middelsteklasseen
5%vandeondernemingennaardebestpresterendeklasse.Tegelijkertijd
maakte ook 10 procentvan de ondernemingeninde middelste klasse
tussen 2012 en 2015 promotie naar de hoogste klasse.

Verandering van de 1
is mogelijk... slechts
presterende 44% 5%
bedrijven Is NAAR HET [
J IS EEN NIVEAU HOGER VGG - in slechts
GEKLOMMEN GEKLOMMEN 4jaar.

Inallegevallengingenverbeteringeninde positioneringvande
onderneminggepaard meteensignificanteverbeteringvande
winstgevendheid.Zozageneigenarenvan materiélevasteactivadie
van het laagste naar het hoogste niveau gingen hun winstgevendheid
verbeterenvan minderdan 2,2% naar minimaal 35%, een absolute
verbetering van bijna 33%. Dienstverleners die een soortgelijke
ontwikkeling doormaakten, verbeterden hun winstgevendheid met
circal5procentpunten, netals|E-eigenaren.Bijfabrikantengingde
winstgevendheid met 10 procentpuntenomhoogenbijretailersen
distributeurs minimaal 7,5 procentpunt.

Nietalleondernemingenwarenechterzosuccesvol.Uitonzeanalyseis
namelijk ook geblekendat22%vandeondernemingendiein2012 nog
in de hoogste klasse zaten, in 2015 zijn teruggevallen naar de middelste
klasse endat 4%was gezakt naar de laagste klasse. Uit ons onderzoek
bleek ookdat 13%vandeondernemingeninde middelsteklasseindie
vier jaar terugviel tot de laagste klasse.

VERSCHUIVINGENTUSSENPRESTATIENIVEAUS 11
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1 /| Vergelijking van de aandeelhouderswaarde

Naast dat de aandeelhouderswaarde belangrijk is op het moment van
verkoop, kan hettevens eenindicatie gevenvan dewaardevan een
onderneming op een willekeurig moment. Ondernemingen die goed
presterentenopzichtevanhunconcurrentenenbeterinstaatzijnom
dewaardevanhunmerkteverbeterenhebbendoorgaanseenhogere
aandeelhouderswaarde en hebben over het algemeen een betere toegang
tot financiering.

Erzijnverschillendemanierenomeenondernemingtewaarderen
waarbij iedere branche vaak ook eigen branchenormen heeft. In de
basis zijnereenaantaldimensiesomdeaandeelhouderswaardetussen
verschillende ondernemingen te kunnen vergelijken. Hierbij wordt geen
gebruik gemaaktvan exacte bedragen, maarvanonderdelendievan
invloed zijn op de aandeelhouderswaarde.

Omdeaandeelhouderswaardevanverschillendeondernemingente

kunnen benchmarken, omvat de vergelijking vier onderdelen, namelijk
marktsentiment, historie van de financiéle prestaties, belangrijke
aandachtspunten en hetvermenigvuldigingseffect.

Bij de historie van de financiéle prestaties worden aspecten meegenomen
zoalshetniveauendeconsistentievandeomzetenkasstromen,de
schuldenendestabiliteitvan de balans. Belangrijke aandachtspunten
die zouden kunnen spelen, zijn een hoge afhankelijkheid van
belangrijke klanten, het risicoprofiel van de bedrijfsactiviteiten, slechte
informatievoorziening en weinig flexibele processen.

Belangrijke kenmerken die binnen het vermenigvuldigingseffect een rol
spelen zijn:

- de marktpositie en de kwaliteit van de producten of diensten die
worden aangeboden;

- deveerkracht, kwaliteit en efficiéntie van de bedrijfsactiviteiten;

- de competenties envaardigheden van het managementteam;
het risicoprofiel van de onderneming.

De verschillende kenmerken worden hieronder grafisch weergegeven:

DEELT

I

MARKT
SENTIMENT

)

HISTORISCHE
FINANCIELE
RESULTATEN

VERMENIC-
VULDIGINGS

EFFECT

12 VERGELIKING VAN DE AANDEELHOUDERSWAARDE DEEL 2 DEEL 4



1 8| Bedrijfsresultatenoptimaliseren

De bevindingen uitons onderzoek wijzen erop datalle middelgrote
ondernemingende potentiehebbenomhunbedrijfsresultatenende
aandeelhouderswaarde te verbeteren. Omditte kunnenrealiseren,
hebben ze echterwel hetjuiste businessmodel nodig en moeten ze
zichzelf een gunstige marktpositie verschaffen om zo winstgevendheid,
rendement,liquiditeitspositieensolvabiliteittemaximaliseren.

Mazars heeft ruime ervaring met het adviseren van middelgrote
ondernemingen. In onze optiek zijn er zes belangrijke overwegingen die
ondernemingen moeten maken om succesvol te zijn op de lange termijn:

Besteed proactief en continu aandacht aan de ontwikkeling van de
aandeelhouderswaarde. Dit is een aspect dat vaak over het hoofd wordt
gezien, maar dat centraal zou moeten staan in iedere bedrijfsplanning.
Ondernemers en managers moeten duidelijk zijn in het bepalen van de
langetermijndoelstellingenendewijzewaarop deze moetenworden
behaald.

Formuleer ambitieuze maar realistische doelen en communiceer deze
duidelijk met alle aandeelhouders, het management en de werknemers.
Dithelptomiedereenopéénlijntekrijgenenbetrokkenheidtecreéren
hetgeennogkanwordenversterktdoormedewerkersbeloningte
koppelen aan de realisatie van doelstellingen.

Kijk naar de onderliggende factoren voor de bedrijfsprestaties en dus
nietalleen naarde gevolgenervan, zoals deomzetende EBITDA. De

positionering, innovatie, operationele verbeteringen en de betrokkenheid
van hetteam zijn de duurzame bronnen voor waardecreatie en deze
moeten de hoogste prioriteit van het management hebben.

Groeimee methetklantenbestand. Hiervooris continu analyse en
innovatie nodig. Dit bevat: het ontwikkelen van effectieve manieren om

potentiéle klanten aan te wijzen, het managen van de verkoopkanalen en
het communiceren met die potentiéle klanten.

Identificeer en meet de key performance indicatoren (KPI’s). Doe dit
grondig en zet ze af tegen de geformuleerde doelen.

L]

Legallesvastineenduidelijk,logischenwerkbaarbusinessplan.

BEDRIJFSRESULTATEN OPTIMALISEREN 13



r
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Voorondernemersenhetmanagementteamvanondernemingenkan
hetsoms lastig zijn om te focussen op langetermijndoelstellingen,
omdatdedagelijksegangvanzakenindeondernemingalleaandacht
vraagt.Mazars heefteenaanpakontwikkeldomondernemersen
managementteamsdaarbijtehelpen.Metbehulpvanditprogramma,
Optimize, kunnen ze bekijken waar de mogelijkheden liggen, om op een
effectieve manier om te gaan met veranderingen, de besluitvorming te
verbeterenentezorgendatacties bijdragenaan hetrealiserenvande
operationele enstrategische doelstellingen van de onderneming.

De drie stappen zijn:

BEGRIJPEN

Een onderneming
moet duidelijk maken
wat de koers en lange-
termijndoelstellingen zijn. Ook moet
zezorgendatondernemeren het
managementteameengedeelde
visiehebbenopdedoelstellingen
en de strategie van de
onderneming.

Eenonderneming
moet zijn huidige positie
beoordelen en analyseren.
Hierbij moet worden gekeken

naardehuidige positieinde markt, OPTIMALISEREN

de kwaliteit van de activiteiten, Een onderneming moet

de effectiviteit van mensen praktische plannen, tactieken
enteams, financieel-en en taken ontwikkelen om het
risicomanagement. verschil tussen de huidige positie
en de gewenste prestaties te
verkleinen om uiteindelijk de
gewenste prestatie te
realiseren.

Omondernemers en managersvan middelgroteondernemingen meer
inzichttegeven,heeftMazarsopbasisvanditonderzoekeenaantal
benchmarks ontwikkeld. Hiermee kunnen ondernemingen positie bepalen
enresultatenafzettentegendievandeconcurrenten. Deze benchmarks
staan aan het eind van dit rapport.

WiltuwetenwatOptimize kanbetekenenvooruenuwonderneming?
Neem dan contact op met een van onze adviseurs.
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<2.1% 2.1%tot 17.8% >17.8%

Winstgevendheid

Rendement <3.0% 3.0%tot 22.0% >22.0%

A

Winstgevendheid <2,2% 2,2%tot 35,8% 535,8%

Rendement <3.2% 3,2 tot 14,3% >14 3%
E

Winstgevendheid <1.9% 1.9%t016.7% | >16.7%

————

Rendement <2.7% 2.7%t019.5% >19.5%

<2.6% | 2.6% tot 13.05% >13.05%

Winstgevendheid
Rendement <4.2% ‘ 4.2%tot17.1% >17.1%
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Wilt u weten wat Optimize kan betekenen
voor u en uw onderneming?

Neem dan contact op met Cindy Van Humbeeck via
cindy.vanhumbeeck@mazars.be of kijk voor meer
informatie op onze website:

www.mazars.be/Home/Our-expertise/Consulting/Optimize



