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.......... Financieel

Op een dag klopt er een interessante, grote partij (concurrent of financiéle investeerder)

aan de deur met de mededeling dat ze uw webwinkel willen overnemen. De eerste vraag

die bij menig ondernemer opkomt is: wat levert het mij op? Het Corporate Finance team van

Grant Thornton, gespecialiseerd in begeleiding van overnames en ondernemingswaarderingen

!

wordt geregeld ingeschakeld om partijen te assisteren bij dit soort vraagstukken en stelde

voor Twinkle een overzicht met waarderingsmethodes op.

WAT IS MIJN WEBWINK

Taxatiemethodes voor webwinkels

Tekst: Luc Baemen en Michiel Knubben Beeld: Fwinkie/8BP

Wanneer u uw webwinkel wilt verkopen, mozt u zich eerst 2fviagen
hoe uw onderneming er vitziet vanuit het standpunt van de keper,
Een koper investeert het liefst in een Innovatieve endeneming met
“aut-ol-the-box denkende’ ondernemers aan hiet 1ver en waarby aan
de volgende voorwaarden woidt voldaan:

. De markl weann de webwinkel 21t heeit een

sterke groeipotentic.

De ¢nderneming is onderscheidend in de mark!.

De organisatie is schaalbaar, meer omzet/hrutomarge geat
nepaard mel radeliik constant blijvende organisatiekosten.

[PV )

De kernwaarde

daze snelgreciende niesvie vorm van rets en, Aereerss leest v in
Git artike de meest gedruikte waarderingsmethades geldend voor
een andememing in de bv-vorm. Daarna volgt een overzicht van
befangrijke drancnespecifieke asecten die van invioed kuanen s
op de waz-de van uw wedwinkel,

Boekhoudmethode
e haechaudmethede is een (itnnsicke) waardemetnode die tet
de jaren negent g werd gebsuikt om te bepa an we R priiskaarlje €1
2an een ondemem ng hing. Tegenweordig wordt iy nog gebruiki
voor ondermemiges) i dianches wagr de winstgevendheid laag is.
De methode 15 snel en eenvoudig: de waaide is het verschil tussen

4. De organisatie heeft een proaclief en inspirerend van een hezitingen en schulden op de balars. Dftewel: een optelsom van
managementleam. " winsien en 70 ook verliezen uit voorgaande jaren. Wanneer u de
5. Een bewezen businessmadel dat winst en cashfiow webWIﬂ kel stifle reserves vervolgans optelt bij hel zichtbare eigen vermogen,
genzreert, nu 2n in de toekomst. . esulieest dal 1 de aard Jerswaarde, Deze de is
6. Hage toetredingsdrempels voor andere partijen. th in gebaseerd op resultater uit het verleden en biedt gezie de zeven
7. vaste amzet en een vast klanlenbestand. . geribemde voorwaarden geen basis vear een goade waardzanalyse.
toekomstlge De kern van ce waarde zit immers in de toekemstige ophrengsten.
Hoe hoger uw webwinkel op dez2 punten scoorl des te me2t is uw
ondernerming waard. Opbfengsten Discounted Cash Flow-methode

Waarderingsmethodes
lloewel de aloude woardenngsmethades zeker als basis diencn
voor het berekenen van de waarde van uw webwwinkel, moet u toch
ock rkening houden met waardebronnen die specifiek gelden voar

Omdat winsleijfers nampulezibaar zyn, is de teekomstige kasstroom
de meest objectieve meatstal om de waarde van een anderreming
te bepalen. Deze constaering heeft gelsid tat ¢2 discaunied cash
fiowwaarder ngsmethode ¢ 2 nok gaschikt blijk: voor greziende
andernem ngen 7aals webwinkels. Geed orderpouwde finarciele

GRANT THORNTON - GT - ACCOUNTANTSKANTOOR

alleen voor intern/eigen gebruik

1555 01759 039 00 00



Publicatie : Twinkle
Datum : 31-01-2010 Oplage 1 8.959
Pagina : 50 Frequentie : 10x per jaar

pregnoses zijn wel een belangrijke voorwaarde A
vrije kasstremen wordt dan de ondememing
de vrije kasstiomen te disconteren teg

aftrekken en overtollige liquide m
e niet bedrijfsgebonden activa
Met andere woorden: deze balan:
u hieibi niel vergeten!

Marktmethode
De vitkomsten van voorgaande meth
ondersteund met de markimethode
waarde van de anderneming bép_aald
recente tiansaclies en/of beursnolerin
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2ijn er enkele webwinkels overgenomen. Een kizin aantal hiervan is,
in apenbare databases te vinden. Over het leeuwendeel van de
Uratisackies 1s helaas weeinlg finanuidle informatie bakend waardaor
de marktmethode soms lastig toepashaar is.

Waarde en prijs
Hiervoor is e slzeds gespro<en over waarde. De prijs die u uit-
eindelijk ontvangt voor uw webwinkel hangl natuwlijk af van de
voordelen die een koper ontvangt deor de overname, Het uitbetaald
krijgen van deze veordelen (stiategis:he premie) is een uitonderhan-
delingskwestie. Zotg dus dat u uw koper kenl!

Specifieke aspecten

U heelt ny kennisgemaskl met de oasis van een ondarnemings-
waardering. Om meer inzicht te keygen in de beoordehng van de
waarde va1 uw onderneming, is een checklist apgesteld verdeeld
over vier rubricken Het zijn waardefactoren die cnlasmakelik met
elkaar zijn verbonden en die viteindelijk cen beeld moeten geven
van de 2erder genoemde zeven voorwaarden. Ce checklist dient
voor u als handvat 7odat 1 uw eigen ondereming tegen het Jicht
kunt houden. Op welke punien foopt uw webwinkel vaorap of waar
zijn verbeteringen te behalen en wat is uw positie len oprichte van
de affline-retaiicancurrent?

direct dropshlpnean
(s mevoegen 2an het product/de dienst

- In\eqenngen m de techmek (sta!us nuen laekomsl)

Conclusie

De genoemde waarderingsmethodes dierien als basis voor hel
taxeren van een wehwirke! De discounted cashf ow-methode is
hiervan de meest geschice om inzicht te krigen in de inviced van
de vieardefacivien van uw onderneming, De geprognosticeerde
cashflowcijfers zuf'2n goed coderbouwd moelen worden 2an de
hand van ce genoemde voorvaarden en viaardedrijvers Het gced
kennen va uw koper en het weten wat uw webwinkel hem kan
biecen, ken d2 overnameprijs verder doen verhcgen. Sugces in uw
peqgng om ce goede keper te vinden! §

kantoonbale historie. van Adwolds (|n Gdngle)
elukhe|d tot aanmeldmg maﬂmglnsl
menwerhnqsverhanden mef andere online- -letailers
ising op andere websites en rendement

eel van onfine- en offline-advertising

- Potertieel voor offline retailer

Klanten

- Aanlal umigke bczucqus per dag

Percentage vaste klanlen/(snenhexd) aangroei nieywe lanten

- Backaffice, orderplcknnq Ingistieke proces {mate van a‘l'om'ausenng)

- Omzezverhcuding per productgroepen

- Hoe onderscheidand is de toegepaste fechn ek o

Zorg dat v
uw koper kent!

- Ophjengst/margesper bezoeker

- Winstpercéntage nieuwe en hestaande klant
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