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. Bedrijf
DKJ Transport. Ondernemer
Ben van der Kuyl
(44). Hoofdkantoor
Dordrecht

. Veel mkb’ers zoeken
naar alternatieve finan-
cieringen.. De een verkoopt aan-
delen aan zijn klanten,
de ander kiest voor fac-
toring.. Ook de verkoop van
obligaties via NPEX
biedt mogelijkheden.

D E TA I L H A N D E L

‘De bankwil niet, dus v
Veel
ondernemers
kloppen
tegenwoordig
tevergeefs aan
bij hun bank.
Dus moeten
ze voor hun
financiering op
zoek naar andere
kanalen. Een
wijnmaker, een
restaurateur en
een transporteur
over de
alternatieve
geldbronnen
die ze hebben
aangeboord.

In het kort
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‘Factoring is een dure maar betrouwbare oplossing’

Mei 2017. BijDKJ
Transport loopt
dekas snel leeg.
In verbandmet

uitbreiding zijn ernet
nieuwe trailers gekocht.
Enookhet vakantiegeld
vandemedewerkersmoet
betaaldworden. ‘Wewil-
denonskrediet verhogen,
maardatmochtniet van
dehuisbankier’, zegt di-
recteurBen vanderKuyl.

DKJTransport rijdt
transporten voordeolie-
engasindustrie, vooral
naarNoorwegenendean-
dere Scandinavische lan-
den.Opkantoorwerken
zesmensen, deongeveer
25 chauffeurswordenop
projectbasis ingehuurd.
In 2019boektehet bedrijf
eenomzet van€7,2mln.

‘Demarges inonze sec-

tor zijn smal’, zegt Vander
Kuyl. ‘Bovendienbetalen
onzeklanten laat,maar
kunnenonze chauffeurs
niet zo langwachten.
Dusmoetenwede liqui-
diteit scherp indegaten
houden.’

Terugnaarmei 2017.
Als debanknietwil, ver-
zinnenwewelwat anders,
denkenVanderKuyl en
zijn compagnon Jeroen
vanDrogenbroek.Mis-
schien is factoring eenop-
lossing. Bij deze vormvan
financieringdraagt een
ondernemer zijn facturen
over aaneen factoring-
maatschappij. In ruil voor
een vergoedingontvangt
deondernemerdirect zijn
geld.

In eerste instantie
benaderen ze eengroot-

bank.Maar als deon-
dernemers geenklik
voelenmetde account-
manager, gaan zenaar
deNederlandse vestiging
vaneen internationale
factoringmaatschappij.

‘Het duurdeniet lang
voordatwe een contract
tekenden’, zegt Vander
Kuyl. ‘Sindsdie tijdheb-
benweperdirect debe-
schikkingover 90%van
het gefactureerdebedrag.
Dat is een zegen voor ons
werkkapitaal, want tot
dan toemoestenwedertig
tot zeventig dagenwach-
tenopons geld.’

Voordeze versnel-
lingbetaaltDKJTrans-
port jaarlijks ongeveer
€50.000. ‘Dat is bijna 0,7%
vanonzeomzet’, zegt Van
derKuyl. ‘Dat lijktmis-

schienniet veel,maar is
tocheenflinkehapuit
onzewinst.’Hoe groot
diehappreciesuitvalt,
laat VanderKuyl inhet
midden.

Factoring is voorVan
derKuyl eendure,maar
betrouwbare oplossing.
‘Alswe alles uit eigen
middelenkondenfinan-
cieren,maaktenweerna-
tuurlijk geengebruik van.
Maar ik klaagniet.We
werken zo een stukpretti-
ger dan vroeger.’

Zeker ookomdatde
factoringmaatschappij
wanbetalers afschrikt.
‘Die ziennudat er achter
ons eengroot internatio-
naal bedrijf staat. Als die
drukuitoefenen, heeft dat
meer effect danwanneer
wij dat doen.’

. Bedrijf Neleman
Organic Vineyards. Ondernemer
Derrick Neleman
(43). Hoofdkantoor
Zutphen

. Bedrijf
Wagamama. Ondernemer
Arjen Schrama (62). Hoofdkantoor
Amsterdam

verzinnenwe iets anders’

‘Heerlijk om niet van externen afhankelijk te zijn’

In zijn eerste bedrijf ver-
welkomdewijnmaker
DerrickNelemanpriva-
te equity, in zijn tweede

externe aandeelhouders.
In beide gevallen veran-
derde het karakter van
zijn ondernemingen:
waar het eerst alleen ging
omdefilosofie achter
dewijn, werd het finan-
ciële rendement steeds
belangrijker.

‘Dat wilde ik niet’, zegt
Neleman. ‘Natuurlijk is
rendement belangrijk,
maar voormij is het niet
alleenzaligmakend. Ik
lever ook graag een bij-
drage aan eenmooiere
wijnwereld.’

NelemanOrganic
Vineyards is het derde
bedrijf vanNeleman. Op
eigenwijngaarden in

de buurt van het Spaan-
se Valenciamaakt hij
biologischewijn, bij
voorkeur van vergeten
druivenrassen.

Dewijnwordt vervol-
gens verkocht in de eigen
winkels inUtrecht, Zut-
phen enAmsterdam, via
diversewarenhuizen en
supermarkten en via in-
ternetshops, ook in tien-
tallen buitenlanden.

‘Voor de financiering
van ons bedrijf benader
ik geen banken’, zegt
Neleman. ‘Ook die ver-
langen in de eerste plaats
rendement.’

Liever doet Neleman
een beroep op zijn klan-
ten. ‘De Schotse brouwe-
rij Brewdog ismijn voor-
beeld. Die verkocht voor
£65mln aan aandelen

aan zijn klanten. Zo haal-
de het niet alleen geld
op,maar bondhet ook de
klanten aan hunbedrijf.’

Dat wil Neleman ook.
‘Mooier kan het niet wor-
den, want onze klanten
delen onze filosofie.’

Als de verkoop slaagt,
ruilt Neleman vreemd
vermogen in voor eigen
vermogen. ‘Heerlijk,
dan zijnwe niet langer
afhankelijk van externe
partijen.’

Maar een lening is
anders dan eigen vermo-
gen, weet Neleman.Waar
een lening eenmalig is,
hebben aandelen een
permanent karakter.Met
als gevolg dat er voor de
verkoop een notarismoet
worden ingeschakeld
en de kosten nietmeer

in verhouding staan tot
demeestal beperkte
investeringen.

‘Gelukkigwerd ik be-
naderd door Eyevestor’,
zegt Neleman. ‘Die di-
gitaliseren de aandelen
waardoor zemakkelijker
en goedkoper te verhan-
delen zijn.Meermag,
maar €250 volstaat om
bij ons aandeelhouder te
worden.’

NelemanOrganic Vi-
neyards heeft eenwaar-
de van €10mln.Wat er
ook gebeurt, Neleman
verkoopt nietmeer dan
49% van zijn aandelen,
zodat hij zelf demeerder-
heid in handen houdt.
Als de fiscus akkoord
gaat, begint de verkoop
in de tweede helft van
november.

‘Eigenlijk zijn wij te
ambitieus voor de banken’

Groei is hetmotto
van Arjen Schra-
ma, exploitant
van restaurant-

ketenWagamama inNe-
derland enBelgië.Want
metmeer restaurants
kan hijmeer inkoopvoor-
delen behalen en een
grotere naamsbekend-
heid opbouwen. Boven-
dienworden demarke-
ting- en overheadkosten
overmeerdere filialen
gespreid.

Schramaheeft nu 350
medewerkers, verdeeld
over negen restaurants,
zeven inNederland en
twee in België. ‘De ko-
mende jarenwillenwij
groeien naar twintig ves-
tigingen’, zegt Schrama.
‘Onze formule heeft veel
potentieel, daar ben ik
absoluut zeker van.’

Arjen Schrama is over-
tuigd,maar de bank is
dat niet. ‘Die wenst een
solvabiliteit vanmini-
maal 30%, zo voelen zij
zich zekerder. Aangezien
ons eigen vermogennet
boven nul ligt, is dat een
percentage dat wij nu bij
lange na niet halen.Wij
investeren in groei en
zijn eigenlijk te ambiti-
eus voor de banken.’

Bij debankkanSchra-
maniet terecht voor zijn
groeifinanciering,dus
doethij eenberoepop in-

vesteringsmaatschappij
Neosenopparticuliere
beleggers.Die laatste
groepkanobligatiesko-
penvanWagamamavia
NPEX, eeneffectenbeurs
waarmkb-bedrijvenwaar-
depapierenaandeman
proberen tebrengen.

‘Met deze nieuwe le-
ningwillenwijminimaal

€2,50mln enmaximaal
€3,75mln uit demarkt
halen’, zegt Schrama.
‘Het geld is enerzijds
bedoeld omeen eerdere
obligatiemee af te los-
sen, anderzijds omons
nieuwe restaurant in
winkelcentrumLeidsen-
hage in Leidschendam te
bekostigen.’

De obligaties hebben
een looptijd van vijf jaar,
kosten €1000 per stuk en
de jaarlijkse coupon is
€92,50. Dat komt neer op
een rentepercentage van
9,25. Inmiddels is voor
€691.000 op deze obliga-
tie ingetekend, een per-
centage dat goed is voor
28% van deminimale
opbrengst.

‘Het is een dure finan-
ciering’, zegt Schrama.
‘Liever zou ik bij de bank
lenen, want daar betaal
ik waarschijnlijk tus-
sen 3% en 4%.Maarwe
hebben geen keus. Nu
de bank niet wil,moe-
tenwe anderewegen
bewandelen.

In de toekomstwordt
dat anders, denkt Schra-
ma.Want als hij eenmaal
profiteert van de schaal-
grootte, zal de solvabili-
teit vanWagamama snel
oplopen. En danhoopt
Schrama voor een nieuw
krediet wel te kunnen
aankloppen bij een bank.
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