FORUM FUSIES EN OVERNAMES

Binnen de familiebedrijven is

het thema fusies en overnames
een constant aanwezige factor,

en ook de bedrijven met
‘leidinggevenden van buitenaf’
beginnen met het voorzichtig
aantrekken van de economie weer
rond te kijken naar mogelijkheden
om uit te breiden of juist
activiteiten af te stoten. Reden
des te meer voor Oost-Gelderland
Business om deskundigen op dit
gebied uit te nodigen voor een
tafeldiscussie. Zij waren te gast bij
Hart van Doetinchem.
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‘h Boven vinr: Hans Goorhuis, Gert Bloemendal, Ron Polman,

“*“Rob van de Beeten. Onder vinr: Rhody Brugge, Pieter Tomesen,
Jeroen Oldengarm, Lennard Kamps

De fusie- en overname-
markt trekt aan

DE STELLINGEN

- Momenteel zijn er volop kansen om een bedrijf te verkopen.

- Bij een bedrijfsoverdracht is het inschakelen van een notaris en de
accountant voldoende.

- Ondernemers vergeten vaak over de grens te kijken. In Duitsland bieden
vergrijzende directeuren volop kansen voor Nederlandse kopers, terwijl
Chinese en Amerikaanse bedrijven in de rij staan om Europese bedrijven
over te nemen.

- Met de beschikbare alternatieve financieringsvormen en mogelijkheden om
zelf een overname te financieren, zijn banken niet meer nodig.

nametrajecten geweest.” “Je ziet inderdaad
een kentering”, zegt Hans Goorhuis. “De
afgelopen jaren werden ondernemers soms
gedwongen om hun bedrijf te verkopen,
terwijl zij nu juist vanwege de aantrekkende
economie willen wachten op een beter
bod.” Jeroen Oldengarm denkt dat er nog
een ander aspect meespeelt. “Het is voor
ondernemers een hele grote stap om hun
bedrijf te verkopen. Ook hebben zij vaak
geen inzicht in het proces en weten niet wat
ze moeten verwachten. Wanneer wij dan
aangeven dat we een geinteresseerde partij
hebben, ontstaat er een enorme opluchting

De eerste stelling gaat over het verkopen en er geen overnamekandidaten voorhanden

van een bedrijf. In tegenstelling tot wat
ondernemers wellicht zouden denken, zijn
er volop mogelijkheden. “Ondernemers
denken vaak dat hun bedrijf niet te verkopen
is omdat de banken niet willen financieren

zijn”, vertelt Ron Polman. “Om die reden
zetten zij hun bedrijf dan maar niet te koop.
Maar het omgekeerde is juist aan de orde. Ik
zie veel mensen die willen investeren. Ook
de afgelopen jaren zijn er succesvolle over-
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en gaan ze weer in kansen denken. Op die
manier komen vaak de mooiste transacties
tot stand.”

Pieter Tomesen denkt dat een nuancering

op zijn plaats is. “Kleine bedrijven zijn over
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het algemeen lastig te verkopen. Wat het niet
makkelijker maakt, is het feit dat het met
name voor kleine MKB’ers lastig is om een
financiering van de bank te krijgen.” Gert
Bloemendal: “Het wrange voor deze groep
ondernemers is dat ze goed draaien, maar
geen geld kunnen krijgen voor hun bedrijf.
Zij worden gedwongen om door te gaan.”

Rhody Brugge geeft aan dat hij de afgelopen
jaren veel overnames voorbij heeft zien
komen vanuit doorstarten en faillissementen.
“Er ontstond toen een speciale markt voor
partijen die onderzoek deden naar failliete
bedrijven om zo de krenten uit de pap te
halen. Die overnames werden veelal gefi-
nancieerd met eigen vermogen van meestal
oud-ondernemers. Nu de faillissementen
afnemen, zullen zij zich vanaf het overname-

pad richten op bedrijven die goed draaien.”
Ook Oldengarm heeft de activiteiten in

de markt zien toenemen, zeker sinds het
laatste half jaar van 2014. “Er zijn heel veel
verschillende partijen in de markt actief,

van investeerders tot mbi-kandidaten en
bedrijven met een strategische drijfveer. Ook
verkopers nemen weer vaker het initiatief
om te verkopen.” Toch is het volgens Rob
van Beeten ook een kwestie van geluk heb-
ben. “Ik begeleid momenteel de overname
van een klein, internationaal bedrijf dat is
gespecialiseerd in de optische bemeting van
laserstralen. De huidige directeur is 65, en
heeft qua timing echt geluk dat er een onder-
nemer is die geinteresseerd is om het bedrijf
over te nemen.” Lennard Kamps ziet de groei
ook toenemen, maar vindt dat de overnames
en participaties steeds vooral geldgedreven
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zijn, in plaats vanuit ondernemerschap. “Ik
ben erg benieuwd wanneer de partijen voor-
bij komen die willen overnemen om door te
groeien en hun marktaandeel te vergroten.”
“De meeste kopers die ik zie hebben echt
wel ondernemersbloed en willen iets doen
met het bestaand bedrijf”, reageert Goorhuis.
“Een overname moet echter wel deels geld-
gedreven zijn, want dat heb je nu eenmaal
nodig. Dat geldt zeker ook bij strategische
kopers.”

De tweede stelling heeft betrekking op het
proces rondom een fusie of overname. Is een
batterij aan adviseurs noodzakelijk of vol-
staat een accountant en een notaris? Brugge:
“Ik maak vaak mee dat bepaalde zaken
binnen een bedrijf niet op papier staan. Als

er binnen een familiebedrijf met een lange
geschiedenis tijdens een overnameproces
dan bijvoorbeeld ruzie ontstaat, kan dat heel
vervelend uitpakken.” Kamps geeft aan dat
zijn diensten meestal pas vereist zijn als

de overeenkomsten al zijn gesloten, maar
doet toch een opvallende constatering. “In
deze regio worden overnames in het MKB
vaak begeleid door de accountant, vaak
zelfs de accountant van de onderneming.”
Bloemendal: “Elke partij heeft zijn eigen
belangen. Naar mijn mening zou je als
accountant van de vennootschap nooit voor
een van beide partijen als adviseur moeten
optreden. Als het om een toekomstige
aandeelhouder gaat, sta je eerst tegenover
deze partij als adviseur van de zittende
aandeelhouder om vervolgens als accountant
van de vennootschap van de koper te gaan
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dienen. Dat werkt niet.” Kamps is er ook
geen voorstander van: “Het gebeurt vaak dat
de huisaccountant partij kiest, dus je zou in
die rol heel goed moeten overwegen of je
die rol van begeleider dan wel kan vervul-
len. Voor ons als notariskantoor zou het ook
heel raar zijn als wij een van de partijen
zouden gaan adviseren en vervolgens als
notaris de akte zouden passeren. Dan dien
je twee verschillende partijen.” Brugge
wijst op een mogelijk risico van een dub-
bele rol van de accountant: “Een verkoper
heeft belang bij een hoge verkoopprijs. Het
kan zijn dat bepaalde zaken die niet teveel
benadrukt moeten worden vanwege bijvoor-
beeld een potentiele claim dan niet komen
bovendrijven. Terwijl de accountant vanuit
de koper er belang bij heeft om zo diep
mogelijk te graven om potentiéle claims



TIPS EN TRICKS VAN DE
DEELNEMERS

- Pieter Tomesen: “Banken zijn steeds
kritischer en veeleisender geworden
bij een kredietaanvraag. Zorg daarom
dat je als ondernemer terdege bent
voorbereid. Een financieringsmemo-
randum is daarom een vereiste.”

- Rob van de Beeten: “Kijk goed naar
overname van garantieverplichtingen
en dek dit eventueel af met een verze-
kering.”

- Rhody Brugge: “Zorg tijdens het over-
nametraject dat lopende contracten
en mogelijke aansprakelijkheden uit
rechtsverhoudingen nauwkeurig wor-
den onderzocht op bijvoorbeeld korte
tussentijdse opzegtermijnen in duur-
overeenkomsten, ongunstige koop-
opties, aansprakelijkheidstellingen en
lopende rechtszaken.”

Gert Bloemendal: “"Voorkom belan-
genverstrengeling. Zorg voor je eigen
adviseur die opkomt voor alleen jouw
belangen.

- Hans Goorhuis: “Voor overdrager en
koper is de fase van overdracht een
financiéle, juridische en emotionele
aangelegenheid. Schakel daarom een
adviseur in die je begeleidt in het
overnameproces en bij de onderhan-
delingen.”

Ron Polman: “Begin juist met het ver-
koopklaar maken van je bedrijf als je
het bedrijf op termijn wilt verkopen en
de verkoop nog niet in zicht is.”

Jeroen Oldengarm: “Zorg dat je bij de
(ven)koop van je bedrijf uit minimaal
vijf (ver)kopers kunt kiezen."

Lennard Kamps: “Maak nu nog
gebruik van de soepele Bedrijfsopvol-
gingsregeling (BOF). Deze fiscale
ondernemingsfaciliteit kan een zeer
grote belastingbesparing opleveren,
maar zal zeer waarschijnlijk op korte
termijn worden versoberd.”

boven water te krijgen.” Polman geeft
aan dat regelgeving, omstandigheden en
complexiteit factoren zijn die van belang
zijn bij de begeleiding van overnames
door de accountant. “Hierbij wordt wel
vaak de samenwerking met andere par-
tijen gezocht.”

Kamps haalt nog een regionaal
fenomeen aan: “Het valt mij op dat er
weinig juridische adviseurs worden
ingeschakeld bij due diligence. Terwijl
in de Randstad advocaten juist vaak een
leidende rol hebben in dit proces en de
accountant ‘slechts’ zorgdraagt voor de
cijfers. Ik maak regelmatig mee dat ik
in het overnameproces nog zaken moet
herstellen omdat juridische zaken zoals
licenties niet goed zijn geregeld.” “In
het westen wordt heel sterk volgens

de Angelsaksische manier van werken
gehandeld”, geeft Van de Beeten aan.
“Dat betekent in de praktijk dat alle
afspraken overhoop worden gehaald.
Het belangrijkste doel daarvan is om de
advocaat tegenover opdrachtgever in

te dekken. Ik ben geen voorstander van
deze methode en focus liever op de vraag
wat mijn cliént nu precies (ver)koopt en
waar hij denkt dat de risico’s zitten. Dat
laat men echter vaak onbesproken omdat
men dat vanzelfsprekend vindt.”

De aanwezigen zijn het er in ieder geval
wel over eens dat specialisten zeker hun
meerwaarde hebben in het fusie- of over-
nameproces. Polman: “Het ligt natuurlijk
wel aan de complexiteit van het proces.
Als een bakker zijn bedrijf aan zijn zoon
overdoet, gaat het om een heel ander
verhaal dan bij een grote overname waar
financierders bij betrokken zijn.” “En
vergeet ook niet het proces voorafgaand
aan de overname”, merkt Goorhuis op.
“Verkopers en kopers komen soms uit
verrassende hoeken. Als overname-
adviseur heb je een breed spectrum aan
bedrijven waar je in kunt zoeken. Als je
dat overslaat, weet je niet of je de meest
geschikte koper hebt.” Oldengarm: “Van
een specialist op het gebied van fusies en
overnames mag je inderdaad verwachten
dat hij de markt kent, hier de beste deal
uit kan halen en ook de verwachtingen
van de ondernemer kan aanvoelen en

indien nodig bijsturen.” Tomesen haalt
ten slotte nog een andere belangrijke
speler aan. “Bij een overnameproces heb
je naast gespecialiseerde adviseurs ook
een verbindingsofficier nodig, iemand die
de koper en verkoper bij elkaar houdt en
zorgt dat het proces blijft lopen. Wanneer
specialisten aan de haal gaan met een
deal en het zo proces vertragen, kan dit
de deal breken.”

Stelling drie haakt in op de kansen die
over de grens liggen, maar die door
ondernemers vaak vergeten worden. “De
traditionele MKB’er kijkt inderdaad heel
beperkt naar de Duitse kansen”, beaamt
Goorhuis. “Ik hoor vaak vooral argumen-
ten van ondernemers waarom ze niet over
de grens kijken. Terwijl veel bedrijven
die een vestiging hebben in Duitsland en
Nederland dat juist verbazingwekkend
vinden.” Oldengarm ziet daar langzaam
een kentering in komen. “De laatste
jaren hebben internationale partijen uit
zowel het westen als het oosten interesse
in Nederlandse bedrijven. Ik heb de
indruk dat de mentaliteit langzaam aan
het veranderen is nu het vertrouwen in
de economie is verbeterd en ze de stap
durven te zetten. Er zit een stijgende

lijn in Nederlandse bedrijven die inter-
nationaal verder willen groeien en een
internationale investeerder aantrekken.”
Volgens Brugge heeft het weerhouden
ervan vooral te maken met de fysieke
barriere. “Een bedrijf in Zeeland wil net
zo goed geen bedrijf in Friesland over-
nemen omdat je een vinger aan de pols
wilt houden. In Duitsland heb je dan ook
nog eens te maken met een taalbarriére
en juridische en fiscale verschillen.” “Je
krijgt Duitse klanten als je de Duitse taal
beheerst, en dat geldt ook voor je secre-
taresse”, geeft Van de Beeten aan. “Daar
neem je al een barriére mee weg. Verder
moet je echt rekening houden met de hié-
rarchische verhouding die in Duitsland
heel sterk is en wat door Nederlanders
vaak wordt onderschat. Voordat je je chef
daar met ‘je’ aanspreekt, ben je al gauw
10 jaar verder.” “Ik kan dat beamen”,
vult Polman aan. “Mijn ervaring is dat
het inschakelen van goede lokale mensen
meestal van groot belang is om stappen
te kunnen maken en ik zie ook belemme-
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V.L.n.r. Raymond Kuijten (A

Dromen

Wilt u uw bedrijf verkopen of denkt u erover
om een bedrijf te kopen? Het volledige traject
vanaf de eerste oriéntatie tot en met de over-
dracht bij de notaris is een hele onderneming.
Wij kunnen u hierin ontzorgen, zodat u zich
kunt gaan richten op de toekomst. Wij helpen
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Durven

Voor ons is geen stap te groot. Wij zijn onaf-
hankelijk en hebben een groot netwerk, zowel
nationaal als internationaal. Met 40 medewer-
kers hebben wij alle expertise onder één dak.
Wij kunnen u daarom zo volledig mogelijk
begeleiden. Wij denken actief met u mee.
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Doen

Wij begeleiden kopers en verkopers bij het
totale proces. Wij doen 50 transacties op
jaarbasis. Door onze ervaring en pragmatische
aanpak brengen wij 95% van alle opdrachten
tot een goed einde. Neem daarom contact op
met één van onze adviseurs. Wij gaan graag
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Ross Advocaten:

ONDERNEMEND VOOR ONDERNEMERS

Ross Advocaten richt haar juridische dienstverlening op middelgrote en kleinere

ondernemingen. De specialisaties en opleidingen van onze advocaten zijn toegesneden op de

rechtsgebieden waarmee ondernemers in de praktijk van alle dag in aanraking komen. Met ons

team van advocaten bestrijken wij al die rechtsgebieden. Bij Ross Advocaten heeft iedere cliént
zijn vaste advocaat, goed voor een snelle afstemming over juridische kwesties.

Wij zijn gevestigd op een goed bereikbare en zichtbare locatie op bedrijventerrein Mercurion in

Zevenaar, pal aan de A12. Wij staan een groot aantal regionale cliénten (waaronder ook Duitse

ondernemingen) bij, die ons frequent inschakelen om hun juridische belangen te behartigen.

Graag geven wij u in een persoonlijk gesprek meer informatie over onze diensten en werkwijze.

Neem daartoe gerust — geheel vrijblijvend - contact met ons op.

Bezoek  Mercurion 22
R ‘ ’ s S Post Postbus 243

6900 AE Zevenaar

=T

v.l.n.r., van boven naar beneden:

Rob van de Beeten, Jan Langerhuizen, Tel (0316) 5277 52
Marja Gockel-Gieskes, Ton Heebing, A d Vo C a t € n

Henk Jan Kastein, Hanneke Luising, Fax (031 6) 525340
Koen Klaasen, Nicoline Rijken E-mail info@ross.nl

Internet www.ross.nl




ringen in de financiering. Het is nog steeds
erg moeilijk om vanuit Nederland in het
buitenland een overname te financieren.”
“Wij hebben twee jaar geleden besloten om
ons te gaan richten op de Duitse ondernemers
die in Nederland actief willen worden”, zegt
Kamps. “We krijgen inmiddels aanvragen

uit heel Duitsland omdat geen enkel ander
kantoor in dit gat is gesprongen, terwijl je dit
bij de advocatuur en accountancy veel meer
ziet.” Goorhuis: “Je ziet inderdaad regelma-
tig dat Duitse partijen de grens over komen,
terwijl de Duitse markt voor Nederlandse
partijen juist net zo interessant is. Die markt
is vele malen groter dan hier en heeft de
afgelopen vier jaar ook geen laagconjunctuur
gekend.”

Alternatieve financieringen

Voor een fusie of overname is natuurlijk
naast goed advies en de juiste begeleiding
ook geld nodig. Banken zijn echter niet meer
zo meegaand als tien jaar geleden. Kunnen
ondernemers vooruit met de vele alternatieve
financieringsvormen die nu voorhanden zijn?
Tomesen: “Aan de ene kant zijn er steeds
meer aanbieders zoals private initiatieven,

FORUM FUSIES EN OVERNAMES

verzekeraars en pensioenfondsen. Aan de
andere kant is het met name voor het kleine
MKB steeds lastiger om geld te vinden.
Vooral bedragen tot rond de 250.000 euro
zijn lastig te financieren. Een dergelijke
lening wordt door veel aanbiedende partijen
als risicovol en niet-rendabel beschouwd.
Daardoor wordt het MKB gedwongen om

te cofinancieren. Aan cofinancieren wil een
bank vaak wel meedoen, maar dan heb je
ook nog andere partijen nodig. Uiteindelijk
zal de traditionele bank bij veel MKB-
financieringsvraagstukken altijd een rol
blijven spelen, maar grote investeerders en
banken zitten niet op het kleine MKB te
wachten.” “Daar ligt ook een rol voor ons
als adviseurs om te kijken wat haalbaar is”,
geeft Goorhuis aan. “Er zijn financieringen
die je prima met de bank kan doen, maar bij
kleinere bedrijven moet je op zoek naar alter-
natieven, zoals Qredits. Ook biedt de lage
rente op spaargeld een kans voor het MKB.
Daardoor levert het geld dat ondernemers op
hun bankrekening hebben staan minder op en
neemt de bereidheid om te investeren toe.”
Kamps: “Wijj zien inderdaad veel onderne-
mers die gestopt zijn en een gezamenlijk

bv oprichten om te kunnen participeren.

Dat is een manier van financieren waar

nu veel vraag naar is.” Bloemendal: “Ook
crowdfunding is nu heel populair. Daarmee
kan je vlot een krediet bij elkaar krijgen
tussen de 150.000 tot 400.000 euro, mits je
een goede casus hebt die crowd aanspreekt.
Ondernemers zijn ook bereid om daar 8%
rente op te betalen.” Wat een aanvraag bij
een bank gegarandeerd doet mislukken,

is een slechte voorbereiding. Tomesen:
“Banken willen een concreet plan. Daarom
moet een adviseur samen met de ondernemer
een goede financieringsmemorandum schrij-
ven en in cofinanciering denken.” Oldengarm
knikt: “Ondernemers onderschatten het pro-
ces en zijn gewend om met een jaarrekening
naar de bank te gaan. Als adviseur moet je
vanaf het begin heldere verwachtingen stel-
len over wat mogelijk is en waar de kansen
liggen. Dan is er veel mogelijk.”
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