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Hoe gezond is het financiële beleid van de 
ondernemer? ‘Wie zijn cijfers maar één keer per 
jaar openslaat, mist kansen’, stelt Vincent Molly, 
hoogleraar aan de KU Leuven en de Antwerp 
Management School. Welke cijfers zijn dan vooral van 
belang? Of wat is de waarde van financiële metrics?

‘V eel ondernemers vertrouwen op hun intuïtie’, weet Vin-
cent Molly. ‘Ze weten wat er lee!  op de markt en waar de 
opportuniteiten liggen. Daarom zou ik buikgevoel nooit 

afschrijven. Maar intuïtie volstaat niet. Je moet ook kijken naar 
cijfers en maatstaven, die de intuïtie bevestigen of tegenspreken. 
Dat is vaak een wake-upcall, en de basis om de bedrijfsstrategie 
bij te sturen. Financiële geletterdheid verdient meer aandacht.’

Ondernemers willen alles zelf in handen houden, het zijn initiatief-
nemers, vaak met een rebels kantje. ‘En dat is ook hun kracht’, 
stelt Vincent Molly. ‘Toch moeten ze bese" en dat ze niet alleen 
in hun zaak, maar ook aan hun zaak moeten werken. Ze zijn 
beter niet te trots om ondersteuning te vragen. Verder mogen, 
moeten zelfs, ondernemers een stuk meer verwachten van hun 
accountant’, aldus Molly. ‘Een goede accountant adviseert ook 
over de kostenstructuur, de cashflow, investeringen en alternatieve 
financiering. Net daar blijven ondernemers vaak in de kou staan.’

FINANCE EN STRATEGIE: EEN GOED HUWELIJK
‘Ondernemers moeten hun succes bestendigen en zich blijven 
onderscheiden op de markt’, zegt Vincent Molly. ‘Om daarvoor 
de juiste keuzes te maken, laten ze zich het best inspireren door 
de cijfers. Groeien is belangrijk, maar je moet ook weten waar de 
groei en de winst vandaan komen. Wat is de omzet? En wat zijn 
de vijf grootste kostenposten? Dat is een eenvoudige oefening, 
waarbij je niet te veel in detail hoe!  te gaan. De analyse vertelt 
je hoe winstgevend specifieke producten en diensten zijn en 
welke klantensegmenten het meest opbrengen.’

Die financiële inzichten vormen een goede basis voor de strategie 
van een onderneming. ‘Ik ken een organisatie die een van haar 
productcategorieën volledig stopzette. Het bedrijf genereerde 
plots een derde minder omzet, maar realiseerde wel drie keer 
zoveel winst. Dat maakt financiële metrics zo krachtig: cijfers 
en harde euro’s nemen alle twijfels weg en zeggen zwart op wit 
hoe de zaken ervoor staan.’

Ondernemers weten doorgaans wel wat 
er op de zichtrekening van de zaak staat. 
Maar ze hebben al een stuk minder inzicht 
in de toekomstige kasstromen. Vincent 
Molly: ‘Als je plots je leveranciers en je 
werknemers niet kan betalen, beland je al 
snel in een vicieuze cirkel. Die omzeil je met 
een cashplanning. Zo krijg je inzicht én kan 
je – voor het te laat is – actie ondernemen.’

Ondernemingen kunnen winst maken 
en toch worstelen met een negatieve 
cashflow. Dat hee!  alles te maken met 
het betaalgedrag. Vincent Molly: ‘Een 
onderneming betaalt haar leveranciers na 
30 dagen, maar haar klanten betalen maar 
na 90 dagen. Dan zit het bedrijf met een 
kloof van 60 dagen. Zo kan je je jaar dus 
afsluiten met een mooie winst, terwijl je 
moeite hebt om je rekeningen te betalen.’

NIET TE VEEL SCHULDEN, 
MAAR OOK NIET TE WEINIG
‘De kapitaalstructuur van een onderne-
ming is ook een strategische overweging’, 
stelt Vincent Molly. ‘De juiste mix van eigen 
kapitaal en vreemde financieringsbronnen 
is cruciaal. Die mix is volledig afhankelijk 
van het type onderneming en van haar 
levensfase. Alleszins zijn de twee uiter-
sten – helemaal geen schulden of juist 
heel veel schulden – niet aan te raden. 
Als je geen schulden maakt, creëer je 
geen hefboom op je financiering en laat 
je fiscaal wat kansen liggen. En heb je een 
gigantische schuldgraad? Dan stijgt ook 
je risico exponentieel. Want wat als je na 
een tegenvallende maand je leningen niet 
meer kan aflossen?’ 5
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