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INLEIDING

Hoewel de berichten over de economische ontwikkeling elkaar dagelijks tegen-
spreken, lijkt een soort van rust te zijn ontstaan onder mkb-ondernemers. Het
absolute nulpunt is in de afgelopen jaren bereikt en u kunt weer vooruitkijken, wer-
ken aan waarde of beginnen met de beoogde bedrijfsoverdracht. Veel onderne-
mers hebben tijdens de periode van economische neergang immers het besluit
genomen de verkoop van hun bedrijf uit te stellen.

De afgelopen jaren is bij Adcorporate het aantal intakes voor bedrijfsoverdrachten
al toegenomen, een trend die zich sterk voortzet. Op zich een goede ontwikkeling,
niet per se omdat ondernemers na een dergelijk gesprek direct overgaan tot ver-
koop, maar omdat zij in ieder geval bezig zijn zich hierop te oriénteren.

Een bedrijfsoverdracht is niet iets wat deze ondernemers dagelijks meemaken. Het
(ver)kopen van een bedrijf is ook niet iets wat zij er even bij kunnen doen vanwege
de vele dimensies en complexiteit. Dit uit zich in de vele vragen die ondernemers
stellen. Natuurlijk is het ook helemaal niet raar als men niet precies weet hoe een
bedrijfsoverdracht in zijn werk gaat. Daarom beantwoord ik in dit boek de honderd
meestgestelde vragen bij een bedrijfsoverdracht. Vanaf de oriéntatie en bewust-
wording tot en met zaken die spelen na de overdracht. Zodat men goed voorbereid
een aan- of verkooptraject in kan gaan.
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1 WIE ZIJN ER ALLEMAAL BETROKKEN
BIJ EEN BEDRIJFSOVERDRACHT?

Overdracht van het bedrijf, een vanzelfsprekende fase tijdens het ondernemerschap?
Het klinkt misschien heel erg voor de hand liggend, maar vergis u niet! U staat er nog
van te kijken hoeveel invloed een bedrijfsoverdracht kan hebben. Het is namelijk
niet zo maar een verhaaltje waarin alleen een koper en een verkoper voorkomen.
Ja, de koper en verkoper bepalen hoe de overdracht eruit komt te zien en ja, het gaat
ook over hun geld en hun baan, maar is dit het?

De koper en verkoper zijn niet de enige partijen die met een overdracht te maken

hebben. Denk eens aan familieleden die betrokken zijn bij de onderneming, afnemers,
leveranciers, crediteuren, banken en eventueel werknemers en overige aandeelhouders.
Het is misschien niet het eerste wat in u opkomt als u denkt aan een bedrijfsoverdracht,
maar het hoort er allemaal bij. Een bedrijfsoverdracht heeft invloed op al deze partijen.

Daarnaast zijn er bij de overdracht van een onderneming verschillende inhoudelijke
partijen betrokken zoals een bedrijfsovernamespecialist, die nauw samenwerkt met
de accountant. Daarnaast zal een fiscalist en een jurist/advocaat ondersteunende
diensten verlenen op onder andere het belastingtechnische en contractuele vlak.
Voor de financiering van de overdracht wordt doorgaans beroep gedaan op een
bank, maar ook een participatie- of investeringsmaatschappij wordt tegenwoordig
vaker betrokken bij de financiering. Voor de afronding van een aandelenoverdracht
en het passeren van de akte is de notaris nodig. Al met al een flink aantal diverse
specialisten.

Het zal duidelijk zijn dat het van belang is alle betrokkenen in het proces van bedrijfs-
overdracht op de juiste manier en op het juiste moment te informeren of te betrekken
bij het overnametraject. Een goede bedrijffsovername-adviseur kan zowel de
regisserende functie vervullen als de inhoudelijkheid rondom de waardering en
informeren van en onderhandelen met kandidaat-kopers.
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2 WELKE FOUTEN KOMEN VAAK VOOR
BIJ EEN BEDRIJFSOVERDRACHT?

Of het nou gaat om het kopen of verkopen van een bedrijf, bij een bedrijfsoverdracht
gaat het om het bereiken van een einddoel. Dit betreft een aantal eisen waaraan het
uiteindelijke resultaat moet voldoen. Een belangrijke eis van u kan zijn dat u een
bepaald overnamebedrag in uw hoofd hebt en dat de uiteindelijke koopprijs hier
negatief van af mag wijken. Een eis kan ook zijn dat u na het verkopen van uw bedfrijf
nog wel actief wilt zijn binnen het bedrijf. Het maakt niet uit wat uw eisen zijn, het
maakt uit of u ze kunt verwezenlijken. Probeer om koste wat kost aan de echt nood-
zakelijke eisen vast te houden. Natuurlijk moet u wel redelijk blijven in uw eisen.

Het kopen van een bedrijf is opwindend en intensief en kan er weleens voor zorgen
dat een van beiden partijen wat doorslaat. Zo kan een langdradig en vermoeiend
overdrachtsproces leiden tot het voortzetten van dit proces tegen beter weten in
om er eindelijk maar vanaf te zijn. Dat het resultaat hiervan niet optimaal is, mag
duidelijk zijn.

Bereid u dus goed voor. Zowel ten aanzien van wat u denkt te willen ontvangen als
de koopprijs (en dit laat toetsen door een overnameadviseur die kennis heeft van
waarde en prijs) als aan welke partij u het bedrijf denkt over te dragen. Daarnaast is
het van belang dat u vooraf geinformeerd bent over het traject, de te nemen stappen,
de doorlooptijd en de rollen van de verschillende betrokken adviseurs in een dergelijk
traject. Schakel daarom een gespecialiseerde overname-adviseur in, hiermee kunt
u voorkomen dat u tijdens het traject ‘belast’ wordt met teleurstellingen door
onwetendheid. Tot slot: bedenk wel dat u zelf blijft bepalen; laat de adviseur zich
uiteindelijk beperken tot het geven van advies waarna u een afgewogen beslissing
neemt.

3 WELKE FASES ZIJN ER BlJ EEN BEDRIJFSOVERDRACHT?

U wilt een bedrijf gaan (ver)kopen. Leuk en aardig allemaal, maar weet u wel hoe u te
werk kunt gaan? De truc is om dit stap voor stap aan te pakken. Het is een proces van
verschillende fases die logisch op elkaar aansluiten:
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Voorafgaand aan een (ver)koopproces
1 Bewustwording en oriéntatie
2 Informatie verzamelen

Tijdens het traject

3 Devoorbereiding

4 Kandidaten zoeken en selecteren
5 De onderhandelingen

6 De afronding

Na het sluiten van de deal
7 Overdracht en afscheid nemen (bij verkoop)
8 Start ondernemerschap en plannen uitvoeren (bij aankoop)

Het komt regelmatig voor dat de eerste twee stappen worden overgeslagen en dat
men zich onvoldoende voorbereid stort op het (ver)kopen van een bedrijf. Of dit nu
voortkomt uit enthousiasme, noodzaak of naiviteit maakt eigenlijk niet uit. Een goede
voorbereiding is essentieel voor het welslagen van de deal om (iberhaupt tot een
bedrijfsoverdracht te komen. Een goede overname-adviseur zal u op deze punten
wijzen en hierover met u in gesprek gaan om gezamenlijk de juiste koers te bepalen.

Bij de antwoorden ga ik inhoudelijk op de verschillende stappen in.

4 WAT MAAKT BEDRIJFSOVERDRACHTEN ACTUEEL?

‘Er vinden steeds meer bedrijfsoverdrachten plaats. Een belangrijke actuele oorzaak
van deze toename is de vergrijzing in Nederland. Veel ondernemers bereiken de
pensioengerechtigde leeftijd en willen er een punt achter zetten. Hierdoor komen er
steeds meer bedrijven te koop te staan, wat tot een groter aantal bedrijfsoverdrachten
leidt.”

Tot aan 2008 was dit de bloemlezing bij elk congres, elke lezing en voordracht over

bedrijfsoverdracht. Als we de cijfers van toentertijd moesten geloven — die nog steeds
te pas en te onpas worden gebruikt — zouden jaarlijks 11.000 tot 15.000 ondernemers
hun bedrijf overdragen.
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Adcorporate en ook Bedrijventekoop.nl zijn al sinds 2002 actief. Nu zult u begrijpen
dat wij geen beter nieuws konden krijgen dan voornoemde aantallen. Van een dergelijke
‘hausse’ aan overnames of een overnamegolf vanuit de ‘babyboomers’ is het echter
nimmer gekomen. Dat het genoemde aantal ondernemers dacht aan overdracht is
nog te verdedigen, maar het aantal bedrijven dat actief bezig was met verkoop is
slechts een deel van dit aantal. Diverse redenen liggen hieraan ten grondslag, van
het niet-verkoopbaar tot voortijdig faillissement en van niet durven beginnen aan
het traject tot het niet verwachten dat er kopers zouden zijn.

Tegenwoordig zijn we weer terug op het ‘oude’ niveau: ondernemers durven weer
het woord ‘bedrijfsoverdracht’ in de mond te nemen en zijn er ook meer kandidaat-
kopers te bespeuren nu private equity-partijen, investeringsmaatschappijen en
participatiemaatschappijen zich ook tot het mkb hebben gericht.

Tot slot staan banken ook weer meer open voor het financieren van overnames, hun
verdienmodel is er namelijk op gericht om rendement via rente te creéren. Dit lukt
doorgaans beter door het uit te lenen door middel van het financieren van solide
bedrijfsoverdrachten dan tegen negatieve rente bij de ECB te stallen.

5 WIE KAN OPTREDEN ALS VERTROUWENSPERSOON?

Zoals al eerder gezegd, is er voor ondernemers zowel een moment voor starten als
een moment voor stoppen. Maar wat als de ondernemer denkt over stoppen, maar
niet echt weet hoe het bedrijf daarna verder moet en vooral niet met wie het bedrijf
daarna verder moet?

Dit opvolgingsvraagstuk kan wel eens erg lastig zijn. Er is dan niet altijd iemand in het
bedrijf met wie de ondernemer hierover kan praten. In dat geval is er een vertrouwens-
persoon nodig. Deze persoon helpt de ondernemer met het bedenken van een
oplossing voor het opvolgingsvraagstuk.

Mede door zijn ervaring met het bedrijf treedt vaak de accountant als vertrouwens-
persoon op, maar het kan ook een externe adviseur, kennis of familielid zijn. Let er
bij het kiezen van uw vertrouwenspersoon op dat deze onafhankelijk kan oordelen
over de overdracht en de gehele onderneming. Dit is de reden dat de vertrouwens-
persoon vaak niemand is uit het bedrijf, in dat geval kunnen er eigen belangen
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meespelen. Blijf ten aanzien van kennissen en familieleden kritisch ten aanzien van
hun perspectief, vaak weten zij zaken van ‘horen van’ of hebben zij een éénmalige
ervaring met bedrijfsoverdracht, wat geen juiste afspiegeling hoeft te zijn van de
specifieke situatie waarin u verkeert.

Verder is kennis van de financiéle, juridische én fiscale kant van de zaak onontbeerlijk.
Wanneer u niet over alle benodigde kennis over een overdracht beschikt, kan het ook
handig zijn als uw vertrouwenspersoon u op deze vlakken aanvult, zodat jullie samen
toch het gehele opvolgingsproces nog kunnen overzien. Een bedrijfsovername-
adviseur is én ervaren met het opvolgingsvraagstuk, bijkomende emoties én heeft
verstand van zaken. Deze is dan ook de meest aangewezen persoon om onafhankelijk
advies te geven en heeft daarnaast geen belang bij de uitkomst.

6 WAT IS EEN INFORMATIEMEMORANDUM
EN VOORWIE IS DIT BEDOELD?

Met een informatiememorandum wordt een document bedoeld waarin alle ins en
outs beschreven staan van de te koop aangeboden onderneming. Het is belangrijk
om een zo volledig mogelijk beeld te schetsen van de activiteiten, verplichtingen,
sterke en zwakke punten. Hiermee kan een geinteresseerde partij zich een goed beeld
vormen van het bedrijf. Let er wel op dat de kandidaat vooraf een geheimhoudings-
overeenkomst heeft getekend. Het isimmers niet de bedoeling dat vertrouwelijke
informatie op straat komt te liggen.

Het informatiememorandum wordt dus aan potentiéle kopers gegeven met als doel
dat zij kunnen aangeven of ze verdere interesse hebben (of niet). Vanzelfsprekend
worden de positieve punten van het bedrijf beschreven, maar onthoud dat ook de
minder sterke punten of zelfs aandachtspunten opgenomen worden. Zowel vanuit
juridisch oogpunt bestaat deze meldingsplicht, maar ook vanuit logica en ratio is
dit belangrijk. Op het moment dat alle informatie vooraf namelijk bekend is, kan

de geinteresseerde partij veel sneller tot een oordeel dan wel een bieding komen.
Bijkomend voordeel is dat achteraf geen discussie en onderhandeling meer plaatsvindt
over de eventuele negatieve kenmerken die pas in een later stadium bekend worden
gemaakt. Of, erger nog, wanneer de koper deze zelf ontdekt.

In het volgende antwoord ga ik dieper in op de precieze inhoud van een informatie-
memorandum.
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7 WAT STAAT ER IN EEN INFORMATIEMEMORANDUM?

In principe staan alle zaken in een informatiememorandum die voor een koper
nodig zijn om zich een goed beeld van de onderneming te kunnen vormen of items
waarvan de verkoper weet dat deze van belang (kunnen) zijn voor een kopende partij.
De informatieplicht van de verkoper en onderzoeksplicht van de koper komen deels
tot uitdrukking in een informatiememorandum.

Wellicht ten overvlioede: verstrek pas een dergelijk document wanneer u weet dat u
met een serieuze en competente geinteresseerde kandidaat voor uw onderneming
te maken heeft. Zorg er daarnaast voor dat deze vddrafgaand aan het verstrekken van
een informatiememorandum een geheimhoudingsovereenkomst heeft getekend.

Naast het verstrekken van informatie is het doel van dit memorandum om ervoor te
zorgen dat de kandidaat-koper volledig en juist is geinformeerd, zodat deze in staat is
om zonder het stellen van verdere vragen een bieding uit te brengen. U zult begrijpen
dat met deze doelstelling het opstellen van een informatiememorandum geen
invuloefening is.

Dit staat er in een informatiememorandum:

+ De historie van het bedrijf, reden van oprichting, ontwikkeling door de jaren heen
tot nu toe en de reden van verkoop;

- De activiteiten (producten en diensten), een beschrijving van wat het bedrijf
precies doet (hoe, wat, waarom, met wie en voor wie) en in welke stappen het
proces binnen het bedrijf van het begin tot het einde doorlopen worden;

+ Een beschrijving van de marktpositie, het onderscheidend vermogen ten opzichte
van de concurrentie, het marktpotentieel (in welke segmenten is welke groei
mogelijk en waarom) en de visie op de markt (in welke richting beweegt de markt
zich en hoe anticipeert de onderneming hierop);

- Personeel, een anoniem overzicht van de betrokken werknemers (aantal, functie,
geboortedatum, datum in dienst, type dienstverband, brutosalaris, secundaire
arbeidsvoorwaarden, cao), waarbij aangegeven wordt welke personeelsleden
van groot belang zijn voor de continuiteit (de sleutelfunctionarissen) en op wel-
ke wijze zij gebonden zijn aan de onderneming. Dit kan schematisch in de vorm
van een organigram worden weergegeven;

« Geef aan met welke machines de producten gemaakt worden of met welke
inventaris en faciliteiten de diensten geleverd worden. Zijn de machines eigendom



