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E Inleiding

bij de overname van een bedrijf.

en bedrijf overnemen is zoals de
E metro nemen in een grootstad. Er zijn

meerdere lijnen, verschillende haltes
waar u in en uit kunt stappen, mogelijkheden
om van traject te veranderen, partners die
u mee kunt nemen op de trip,... Op cruciale
aansluitingspunten moet u een beslissing
nemen: welke route heeft uw voorkeur en
welke bestemmingen laat u links liggen.

Dat u enkele ingrijpende keuzes moet maken,
staat in ieder geval vast. U wenst een bedrijf
over te nemen. Of u wenst het bedrijf dat u de
afgelopen jaren hebt geleid, te verkopen.

Met dit ePaper sturen we u de metroin. U
krijgt het antwoord op 5 cruciale vragen die
u zich zeker moet stellen wanneer u een
bedrijf wilt kopen of verkopen. Aan u om
de antwoorden die bij uw project of droom
passen eruit te pikken. Aan u om te reizen
naar de bestemming van uw voorkeur.

Met dit uitgebreid ePaper zet u de eerste
stappen in uw bedrijfsovername. Blijf tijdens
het hele proces kritisch en toch openstaan
voor onverwachte kansen en wendingen.

VRAAG 1. Waarom een bedrijf
kopen of verkopen?

VRAAG 2. Onder welke vorm
worden bedrijven verkocht en
gekocht?

VRAAG 3. Waar vindt u bedrijven?

VRAAG 4. Hoe een bedrijfs-
overname financieren?

VRAAG 5. Wat kan een
professionele adviseur doen?




Vraag 1.
Waarom een bedrijf kopen of verkopen?

ndernemers die een zaak willen overnemen hebben

allemaal hun eigen redenen. Dat merkt u als u met hen

praat. Zo biedt de overname van een bestaande zaak
bijvoorbeeld heel wat voordelen ten opzichte van een bedrijf uit
het niets opstarten of op eigen krachten doen groeien:

“Ik wil een bedrijf overnemen omdat de schaalgrootte van
een bedrijf met een miljoen euro omzet me beter ligt dan een
start-up.”

“Ik heb al eerder een bedrijf opgestart en ik heb gemerkt dat
het niet evident is om van nul te starten.”

“Mijn vroegere baas verkoopt zijn bedrijf. Dit lijkt me een
ideale gelegenheid om mijn zelfstandige activiteit op een
hoger niveau te brengen.”

“Ik heb onlangs mijn eigen bedrijf verkocht en zoek nu naar
start-ups met toekomstpotentieel. Ik zou hen zowel met
middelen als expertise willen bijstaan.”

“We willen groeien via de overname van sectorgenoten met
een porfolio en een klantenbestand dat het onze aanvult.”

Strategische groei of snelle start

De grootste bedrijven ter wereld groeien voornamelijk door
strategische overnames. We zagen bijvoorbeeld het Belgische
Inbev de afgelopen jaren uitgroeien tot de grootste brouwer
ter wereld, die recent ook nog eens zijn grootste concurrent
SABMiiller overkocht. Zo creéerden ze voor zichzelf een
explosieve groei in een markt die vrij stabiel blijft en dus weinig
andere groei mogelijk maakt.

Een startende ondernemer heeft het voordeel dat hij door een
bedrijfsovername minder hoeft te investeren in de opbouw van
een imago en een klantenbestand. Het is een waardig alternatief
voor een eigen bedrijf. In plaats van alles opnieuw uit te bouwen,
kunt u de leveranciers, het personeel en de stock overnemen. De
moeilijke periode om voet aan de grond te krijgen en een solide
basis op te bouwen, slaat u dan over. Een deel van de onzekerheid
die gepaard gaat met de start van een nieuwe zaak, valt dus weg.
Zo weet je bijvoorbeeld al hoe winstgevend de zaak was en hoe
het zit met de klanten.

Voor al die voordelen betaalt u uiteraard een overnameprijs aan
de eigenaar.




Vraag 1.

Waarom een bedrijf kopen of verkopen?

Cashen één van de belangrijkste
redenen voor verkopers

De overnameprijs is in dit geval net waar het de verkopende
bedrijfsleider om te doen is.

Cashen is een van de belangrijkste redenen om te verkopen.
Bijvoorbeeld wanneer de ondernemer er steeds van uitgegaan is
dat de verkoop van zijn bedrijf voor een zorgeloos pensioen moet
zorgen. De pensioenleeftijd bereiken is dan ook nummer 1 van de
redenen om te verkopen.

Niettemin doen verkopende ondernemers er vaak langer over
om de definitieve stap te zetten. “Veel ondernemers wachten
zelfs te lang”, klonk het op een seminarie van Agentschap
Ondernemen over bedrijfsoverdracht. Wanneer het bereiken van
de pensioenleeftijd de belangrijkste reden is om een bedrijf te
verkopen of over te laten aan de volgende generatie, stellen heel
wat ondernemers dit vooruitzicht uit.

Slechts 8,5% ziet zich voor zijn 60ste stoppen.
10,7% voorziet zijn pensioen op de leeftijd van 60.
23,7% denkt eraan op 65 te zullen stoppen.

Top-5 motieven om het bedrijf te
verkopen of over te laten

. Bereiken van de pensioenleeftijd
. Geen familiale opvolging

. Gezondheidsredenen

. Economische redenen zoals te
zware investeringen

. Minder goede marktvooruitzichten
en een andere uitdaging

Bron: De grote eindeloopbaanenqguéte van Unizo en
Agentschap Ondernemen 2015.




Vraag 2.
Onder welke vorm worden bedrijven verkocht en gekocht?

edrijven kunnen op meerdere manieren worden verkocht, gekocht of overgegeven. Heel plots of via een traject dat
over een paar jaar loopt.

6 interessante manieren om een bedrijf
te kopen of te verkopen:

>1. 100% overname van aandelen

Dit is de meest klassieke manier van een bedrijfsovername.
U vindt een bedrijf en u koopt 100% van de aandelen van de
eigenaars. Om vervolgens de overdracht te regelen en het
bedrijf in handen te nemen.

Als ondernemer/verkoper krijgt u de volledige som meteen
op uw bankrekening. Tijd voor uw pensioen of een nieuw
avontuur.

>2. Bedrijf doorgeven aan de kinderen

Het bedrijf dat u zelf hebt opgebouwd, of hebt doorgekregen
van uw vader of moeder, geeft u misschien graag door

aan uw kinderen. Een vijfde van de ondernemers zegt in de
nabije toekomst zo'n overdracht aan zijn kinderen te plannen.
Reden nummer 1 is dat ze hun kinderen een toekomst willen
schenken door hen de kans te geven het bedrijf te leiden.
Als kind kent u ongetwijfeld het bedrijf van binnen en van
buiten. Afhankelijk van de grootte van de onderneming hebt
u een inwerktraject doorlopen en kunt u geleidelijk aan de
aandelen en het bedrijf overnemen.




Onder welke vorm worden bedrijven verkocht en gekocht?

>3. Overlater wordt mede-eigenaar (OBO)
“De populariteit van een Owner Buy Out bestaat al jaar en
dag, vooral bij familiebedrijven’, merkt Deloitte op. Volgens
deze transactiestructuur wordt de onderneming verkocht.
Het geld dat de overlater ontvangt, investeert hij of zij
opnieuw mee in de nieuwe structuur. Zo richten de koper en
de verkoper samen een holding op om de overname van de
onderneming vlot te laten verlopen. De overlater is in principe
een minderheidsaandeelhouder.

De voordelen voor de verkoper:
Meer kans om een koper te vinden
Hij ontvangt al een deel van het overnamebedrag
Hij blijft mee aan het roer staan
De continuiteit is verzekerd

De voordelen voor de koper:
De overlater geeft een teken van vertrouwen
in de onderneming
Stijgende slaagkans op financiering
Meer eigen kapitaal met beperktere inbreng

Bron: Deloitte op seminarie over bedrijfsovername

>4. Management-by-out (MBO)

Een managementbuy-out is ideaal om de continuiteit van de
onderneming te verzekeren. Want hier neemt het bestaande
management het bedrijf over. Zij kopen de eigenaar geheel
of gedeeltelijk uit, stellen eventueel een nieuwe CEO aan,
herschikken zich en staan voortaan zelf aan het roer van hun
eigen zaak.

>5. Associatievorming voor de overdracht
Een andere interessante mogelijkheid is ruim de tijd te nemen
om een samenwerking aan te gaan met een jongere of een
oudere ondernemer, afhankelijk van het feit of u wilt kopen
of verkopen. Zo kunt u als ervaren bedrijfsleider uw ervaring
doorgeven, profiteren van de nieuwe inzichten van het jong
geweld, en vervolgens uw bedrijf helemaal verkopen. Als
jonge associé krijgt u de tijd om het bedrijf aan te voelen

en inzichten te verwerven van uw voorganger. Loopt de
samenwerking niet goed, of is het toch niet het bedrijf dat u
voor ogen had, dan kunt u de overname nog altijd afblazen.
Met extra ervaring op zak.




Onder welke vorm worden bedrijven verkocht en gekocht?

>6.Werknemers stappen in het kapitaal De voordelen die hij opsomt van deze sterke

‘Onbekend is onbemind. Dat is het minste wat u kunt zeggen werknemersparticipatie zetten ons aan het denken:

van de werknemerscooperaties. Volgens dit model zijn

werknemers ook bedrijfseigenaars. In Belgi€ zijn er maar een +  een bedrijf in handen van werknemers presteert

vijftal bedrijven waar de werknemers alle aandelen in handen systematisch beter dan de markt

hebben. En toch kan dit ook een interessante manier zijn om . de productiviteit stijgt

uw zaak over te dragen. Of om als werknemer meer grip te «  de kennis blijft binnen het bedrijf

krijgen op uw eigen job. . mensen voelen zich sterker verbonden, zijn flexibeler,
trouwer en positiever ingesteld

Onlangs lazen we in het zakenblad Trends een interview +  de welvaart wordt verdeeld onder een veel grotere groep

met David Erdal. Hij is een Schotse ondernemer die het heel - erworden betere beslissingen genomen (ook moeilijke)

klassieke familiebedrijf Tullis Russel verkocht aan de 1500

medewerkers.




Vraag 3.
Waar vindt u bedrijven?

omdat er nog steeds een taboe heerst over bedrijven

overnemen of doorverkopen. Of het nu familiebedrijven
zijn of niet, ze praten er niet graag over. Want van zodra
leveranciers, klanten of personeel weten dat een bedrijf over te
nemen is, zouden ze het voortijdig kunnen verlaten. Daardoor
kan het bedrijf zelf in moeilijkheden geraken of kan het dalen in
waarde.

D e overnamemarkt is allesbehalve transparant in Belgi€,

Toch kunt u via verschillende bronnen te weten komen welk
bedrijf te koop staat. Neem uw tijd om te controleren of het in uw
plannen en visie past. Dit zijn de informatiekanalen die hiervoor
kunt inschakelen.

Uw netwerk en familie

Laat weten naar welk bedrijf u op zoek bent. Hoe duidelijker uw
criteria, hoe gemakkelijker uw netwerk mee kan zoeken. Ook uw
familie en gezin zijn een netwerk. Spreek met uw vader, moeder,
kinderen en andere familieleden over de periode na ... Want

we stellen vast dat zelfs in familiebedrijven waar regelmatig
samen taart wordt gegeten, dit thema nog vaak uit de weg wordt
gegaan.

Online via Google en platformen

Platformen als Overnamemarkt.be en Bedrijventekoop.be geven
een overzicht van kleinere bedrijven die te koop staan. U geeft
uw zoekcriteria in en u krijgt dan omschrijvingen van bedrijven
die te koop staan. Concrete namen en plaatsen zult u hier

niet vinden. Als u zelf uw bedrijf ingeeft om te verkopen, wees
dan zo concreet mogelijk. Gebruik trefwoorden die kopers via
Google naar u kunnen leiden. Maar let op, noem nooit namen en
adressen. Klanten en leveranciers kunnen afhaken wanneer ze
merken dat uw bedrijf te koop staat. En het zou ook voor onrust
bij het personeel kunnen zorgen.



http://www.overnamemarkt.be
http://www.bedrijventekoop.be

Vraag 3.
Waar vindt u bedrijven?

Overnamebegeleiders

Tussenpersonen die een overname in goede banen leiden, vindt u
in alle maten en gewichten. Van grote, gevestigde waarden zoals
Deloitte tot kleine zelfstandigen. Wanneer die begeleiders aan de
kant van de verkopende partij staat, dan zorgt u best voor een
overnamebegeleider die ook uw persoonlijke belangen verdedigt.

Uw huidige bedrijf

Misschien staat uw huidige bedrijf wel te koop of is de
zaakvoerder/eigenaar van plan om het te verkopen. Misschien
nadert de eigenaar wel de pensioengerechtigde leeftijd.

Laat weten dat u geinteresseerd bent. Dat u al manager of
medewerker bent en het bedrijf en de klanten kent, verzekert
alvast de continuiteit.

Financiéele tussenpersonen en specialisten
Banken, brokers, boekhouders, business angels en private equity
fondsen zijn betrokken partij bij de aan- en de verkoop van
bedrijven voor hun klanten. Zij hebben misschien wel iets in hun
portefeuille zitten voor u.

Vraag op voorhand naar de kosten van deze tussenpersonen.
Hun commissies kunnen sterk variéren. Soms betaalt u
bijkomend de werkuren die ze in uw dossier investeren. Uit
studies leren we alvast dat de boekhouder met voorsprong de
belangrijkste vertrouwenspersoon is bij een bedrijfsoverdracht.




Vraag 4.
Hoe gaat u de bedrijfsovername financieren?

oor een overname worden vandaag stevige prijzen
V betaald. Volgens een onderzoek van Allen & Overy

zijn de megadeals met een waarde van meer dan 5
miljard euro in de eerste drie kwartalen van 2015 gestegen
met 31% in vergelijking met dezelfde periode vorig jaar. In 87%

van transacties wordt minder dan 500 miljoen euro neergeteld.
Europa loopt hier met 33% van de deals op kop.

“De groten zetten de trend en halen de media, maar
ook op kmo-niveau worden forse bedragen op tafel
gelegd.”

De groten zetten de trend en halen de media, maar ook op kmo-
niveau worden forse bedragen op tafel gelegd. De reden? Het
aantal kopers neemt sterker toe dan het aantal verkopers. Private
equity fondsen, die voorheen de kmo-markt links lieten liggen,
proberen er vandaag de mooie en veelbelovende bedrijven uit te
pikken. Ook ondernemers die gecasht hebben, willen vaak via een
family holding investeren in bedrijven met toekomstperspectief.
Vlaams ondernemer Marc Coucke is hier misschien wel de
opvallendste en meest bekende, maar hij is zeker niet de enige.

Hoe u de financiering rondkrijgt is voor u als
koper heel relevant.

We zoomen hier in op twee belangrijke middelen die u kunnen
helpen om uw financiéle plaatje rond te krijgen, ook al worden
die middelen dan slechts sporadisch aangesproken. Nog te vaak
loopt een kandidaat-overnemer alleen maar naar zijn bankier. En
dat terwijl er andere interessante — weliswaar minder bekende —
methodes zijn. Of wat dacht u om advies in het overnametraject
te verlichten met behulp van subsidies?
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Vraag 4.
Hoe gaat u de bedrijfsovername financieren?

Nuttige producten van PMV bij
bedrijfsovername

De Participatie Maatschappij Vlaanderen (PMV) financiert
ondernemers die actief zijn in Vlaanderen. Zij helpt hen van bij
de prille start tot aan de groei en de internationalisering van hun
bedrijf. Hiervoor hebben ze verschillende producten ontwikkeld.
Dit zijn drie producten van PMV die nuttig kunnen zijn bij een
bedrijfsovername.

> Waarborgregeling

PMV waarborgt met de waarborgregeling het contractkrediet
tussen ondernemer en bank. Dit is het gewone krediet dat u kunt
krijgen van uw bank wanneer u er een goed dossier op tafel legt.
Uw huiswerk maken is hier cruciaal. PMV laat zich niet in met
de voorwaarden en de interne regels van de bank. Wel zorgt het
automatisch na de aanvraag door de bank voor een waarborg
voor maximum 75% van het kredietbedrag en maximum 10 jaar.
De kostprijs = gewaarborgd bedrag x looptijd x 0,5%.

> Winwinlening

Via de Winwinlening leent een privépersoon geld aan een
ondernemer in Vlaanderen. PMV zet deze lening op papier zodat
het fiscaal voordeel officieel geregeld is. Zo krijgt de ontlener

-in 2015 - jaarlijks 2,5% netto op het uitstaande bedrag als
belastingvermindering, plus de overeengekomen interest op de
lening. Bij een faillissement kan 30% van het openstaande saldo
teruggevorderd worden via de overheid. Er worden geen kosten
aangerekend.

> Kmo-cofinanciering
PMV leent via de kmo-cofinanciering zelf geld aan ondernemers.
Dit is een achtergestelde lening van maximum 350.000 euro,

goed voor hoogstens de helft van de totale investeringsbehoefte.

Minstens 10% moet van de eigen ondernemer komen of eigen
inbreng zijn. Een derde partij zoals een bank, een business angel
of een door PMV erkend fonds kan de rest inbrengen.
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http://www.pmv.eu
http://www.pmv.eu/nl/diensten/waarborgregeling
http://www.pmv.eu/nl/diensten/winwinlening
http://www.pmv.eu/nl/participatiefonds-vlaanderen/kmo-cofinanciering

Vraag 4.
Hoe gaat u de bedrijfsovername financieren?

Laat advies subsidieren
door de overheid

Advies in het hele overnametraject is van onschatbare waarde
en daarom voor sommigen ... te duur. Bedragen die genoemd
worden variéren tussen 5.000 en 50.000 euro. Omdat dit volgens
de overheid geen hinderpaal mag zijn om u professioneel te laten
begeleiden, subsidieert Vlaanderen dit via de kmo-portefeuille.

> Klein advies

Voor kleinere adviezen bij een overname kunt u via de
adviespijler van de kmo-portefeuille de helft van de aanvaardbare
advieskosten door de overheid laten betalen. Het gaat dan om
advies over alle mogelijke aspecten die verband houden met

een overname: juridisch, fiscaal, financieel, communicatie en
personeel. Tot maximum 2.500 euro subsidies per jaar.

> Strategisch advies

Voor strategisch advies voorziet de kmo-portefeuille een
aparte pijler. Hiermee subsidieert het de opmaak van een
haalbaarheidsstudie. Dit is een studie op basis waarvan een
ondernemer kan beslissen om een project al dan niet uit te
voeren. De subsidie bedraagt 50% of 75% van de aanvaardbare
advieskosten met een maximale subsidie van 25.000 euro per
jaar. Het minimum projectbedrag bedraagt 7.500 euro.

12


http://www.agentschapondernemen.be/artikel/groeien-door-overname

Vraag 5.

Wat kan een professionele adviseur doen?

nacht ijs loopt als hij een bedrijf wil kopen. Integendeel,

een bedrijfsovername plannen en uitvoeren vraagt heel
wat nachten werk. Dossiers uitvlooien, spreken met specialisten
en ondernemers-verkopers of kopers, informatie opvragen,
bedrijven bezoeken, de eerste afspraken op papier zetten in een
intentieverklaring, ... Bovendien is het ook een traject dat u niet
alleen aflegt.

E ris geen enkele ondernemer of manager die over één

Populairste maatregelen bij
bedrijfsovername

Van de bedrijfsleiders die actief bezig zijn met hun overname
en overdracht, zullen de meeste een professionele adviseur
betrekken. Dit kan een boekhouder zijn, een accountant, een
advocaat, een overnamebegeleider, ...

In deze top 5 vindt u de meest genomen maatregelen door
ondernemers met verkoopplannen:

Een professionele adviseur

onder de arm nemen

Infosessies over dit thema volgen
Een opvolgingsplan bespreken

met de kinderen
De opvolger is reeds gekend
Een overnamescan laten uitvoeren

Bron: De grote eindeloopbaanenqguéte van Unizo en Agentschap
Ondernemen, 2015.
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Vraag 5.

Wat kan een professionele adviseur doen?

Belangrijkste raadgevers bij
bedrijfsoverdracht

Boekhouders zijn met voorsprong de belangrijkste raadgevers bij
een bedrijfsoverdracht. Al worden er vaak meerdere specialisten
onder de arm genomen.

Dit zijn de 10 populairste partijen die een rol spelen bij een
bedrijfsoverdracht:

. Boekhouder (-fiscalist)

. Accountant (-belastingconsulent)
. Overnamebemiddelaar

. Advocaat, jurist

. Notaris

. Bedrijfsrevisor
. Bankier

. Consultant, coach
. Vastgoedmakelaar
0. Familieleden

Bron: De grote eindeloopbaanenguéte van Unizo en Agentschap
Ondernemen, 2015.

Problemen vroegtijdig opsporen

Tijdens het overnametraject en eens het bedrijf van u is, kunnen
er helaas veel onverwachte problemen opduiken. Een gemiste
strategische match, een botsing van bedrijfsculturen, due
diligence fouten, een verborgen berg schulden, ...

Eén van de vragen en een grote vrees bij overnames: welke lijken
kunnen er zoal uit de kast vallen? Hier komt het erop aan om de
lijken en problemen te ontdekken voordat er een akkoord is over
de overname en de prijs. Een specialist kan u hier zeker bij helpen,
want hij zal u wijzen op methoden om die risico’s te beperken

Zo is de overnemer bijvoorbeeld hoofdelijk aansprakelijk voor

de belastingschulden van de overlater. Dat klinkt risicovol. Al
kunt u het risico tot nul herleiden door aan de ontvanger van

de belastingen een attest te vragen waarin staat dat er geen
belastingschulden meer zijn. Dit attest geldt zowel voor directe
belastingen zoals de personen- en vennootschapsbelasting, voor
onroerende heffingen en btw.

Ook de RSZ en sociale verzekeringskas zullen attesten opvragen
over openstaande sociale zekerheidsschulden. Vraag naar deze
attesten en vermijd een bedrijf te kopen waarvan u geen zicht
krijgt op schulden en andere financi€le angels.
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Vraag 5.
Wat kan een professionele adviseur doen?

Vooraf een analyse maken

Voorkomen is natuurlijk beter dan genezen. Het spreekt in ieder geval voor zich dat u een grondige financiéle analyse uitvoert van het bedrijf dat u

wilt overnemen. Maar maak voor uzelf ook een heel duidelijk plan. Weet wat u wil. En licht vervolgens de bedrijven van uw keuze grondig door.

Formuleer voor uzelf op minstens deze 20 vragen een concreet antwoord:

a s~ W=

o

In welke sector zoekt u een bedrijf?

Met welke reden wilt u een bedrijf overnemen?

Welk concreet doel stelt u voorop?

Welke grootte en aan welke prijs wilt u overnemen?
Zult u de nodige 15% tot 25% rendement op uw
investering halen per jaar?

Kunt u uw investering in 7 tot 10 jaar terugverdienen?
Welk risico bent u bereid te dragen?

Welke methode gebruiken u en de verkoper om de
waarde te bepalen?

Krijgt u volledige openheid van de verkoper?

Hebt u voldoende financiéle en operationele middelen?

11.
12.

13.
14.

15.
16.
17.
18.
19.
20.

Welke financiers hebt u nodig?

Wat vertellen de jaarresultaten en de kritieke ratio's van
de bedrijven die u op het oog hebt?

Welke organisatie en juridische structuur past u?

Past de bedrijfssfeer bij uw huidige bedrijf en/of uw
persoon?

Hoe is de klantenportefeuille verdeeld?

Blijven klanten en personeel trouw aan u als overnemer?
Wilt u van de ervaring van de overlater genieten?
Welke toegevoegde waarde kunt u het bedrijf bieden?
Hoe gemotiveerd bent u?

Kunt u de uitdaging mentaal en fysiek aan?
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=4 Conclusie
,'j

an het einde van dit ePaper zou u een antwoord Tot slot geven we u nog de drie belangrijke succesfactoren mee voor
moeten kunnen geven op de vijf cruciale vragen in het een geslaagde overname:
overnameproces. U hebt uw route op het metroplan
nauwkeuriger uitgestippeld om uw doel te bereiken. C Begin op tijd en neem de tijd.
. Werk een stappenplan uit.
Het belangrijkste dat u moet weten is: . Laat u professioneel begeleiden.

.. waarom u een bedrijf wilt kopen of verkopen.

... onder welke vorm u de overname regelt.

... waar u bedrijven vindt.

... hoe u de bedrijfsovername viotter kunt financieren.
... welke professional u best consulteert.
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