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Inleiding
Vroeg of laat wordt ieder bedrijf óf beëindigd óf verkocht. Een bedrijf is in principe verkoopbaar indien de activiteiten niet volledig afhankelijk zijn van de ondernemer zelf. Daarnaast dient er natuurlijk voldoende toekomstperspectief te zijn voor het bedrijf. Indien een ondernemer wenst dat zijn bedrijf wordt voortgezet, bijvoorbeeld na zijn pensioen, dient hij eigenlijk al zo’n tien jaar van tevoren zijn opvolging te gaan regelen. Als er op tijd voorbereidingen worden getroffen voor de verkoop van een bedrijf kan er later veel geld worden verdiend door de eigenaar. In de praktijk komt het helaas nog veel te vaak voor dat ondernemers geen tijd meer hebben voor een succesvol verkoopproces. Hierdoor komt de verkoopprijs meestal veel lager te liggen dan mogelijk zou zijn geweest indien zij op tijd hun bedrijf verkoopklaar hadden gemaakt.

Ook voor de koper is het van belang dat er een goede voorbereiding vooraf gaat aan de verkoop. Hij dient van zijn kant de tijd te nemen zich te verdiepen in het bedrijf dat hij wil kopen. Dit met het doel vast te stellen of de aangeboden onderneming voldoet aan zijn verwachtingen.

De verkoper zal als eerste actie moeten gaan ondernemen. Hij zal het bedrijf verkoopklaar moeten maken. Dit Stappenplan biedt hiervoor een handvat. De koper komt pas in beeld wanneer de verkoper de intentie heeft zijn bedrijf te gaan verkopen. Voor het Stappenplan betekent dit dat de koper pas actief wordt in stap 3: “Zoeken en Onderhandelen”. Toch doet de koper er goed aan de eerste stappen aandachtig te lezen teneinde het totale proces van bedrijfsoverdracht te kunnen doorgronden.

Het overdrachtsproces is in het Stappenplan van Syntens opgedeeld in 5 stappen. Deze stappen zijn:

Stap 1:
Oriënteren

Stap 2:
Voorbereiden

Stap 3:
Zoeken en Onderhandelen

Stap 4:
(Ver)Koop en Afronding

Stap 5:
De Invoering

Natuurlijk wilt u als ondernemer het liefst dat de overdracht binnen 14 dagen is afgerond, maar als u bedenkt dat een goede fiscale constructie meestal 6 jaar, of in sommige gevallen, 3 jaar voor overdracht geregeld moet zijn, begrijpt u ongetwijfeld waarom wij er de nadruk op leggen dat u reeds in een vroeg stadium begint met de voorbereidingen.

Aan de hand van het Syntens Stappenplan kan de (ver)koper heel veel werk van het overdrachtsproces zelf doen en voorbereiden en de Syntensadviseur kan hierbij als klankbord fungeren.

Een ondernemer houdt zich namelijk meestal slechts één keer in zijn leven bezig met bedrijfsoverdracht. Bijna altijd doen zich dan ook problemen voor. Zo is het bijvoorbeeld voor de (ver)koper meestal niet eenvoudig “de andere partij “ te vinden en deze te benaderen. Daarnaast zijn er vaak fiscale en juridische consequenties verbonden aan de overdracht.

Stap1   Oriënteren

Fase 1
De verkoper bepaalt op welke leeftijd hij wil stoppen

De allereerste stap is het vaststellen van het tijdstip waarop de verkoper wil ophouden met werken. Dat is gemakkelijker gezegd dan gedaan. Wie nog fit is en plezier heeft in zijn werk, denkt niet graag aan stoppen. Maar een onbeperkte periode van leiderschap, zeg maar tot de ondernemer erbij neervalt, komt de gezondheid van een bedrijf zelden ten goede. Natuurlijk zijn op deze regel uitzonderingen, maar verandering van leiding levert vaak frisse ideeën op en dat kan een bedrijf op nieuwe manieren stimuleren.

Fase 2
Overwegen van het zakelijk belang

Of het tijd is voor verandering kan de verkoper vaak afleiden uit bepaalde signalen van binnen, of van buiten het bedrijf. Als bijvoorbeeld een leverancier of afnemer zich niet meer aan een langlopend contract wil binden kan de ondernemer zich afvragen of het bedrijf misschien behoefte heeft aan nieuw bloed. Dat geldt ook bij het vertrek van veelbelovende werknemers, of bij vragen van werknemers over de continuïteit van het bedrijf en het toekomstperspectief.

Andere motieven om aan overdracht te denken kunnen van strategische aard zijn. Bijvoorbeeld de toenemende concurrentie of de noodzaak grote investeringen te doen. De centrale vraag hierbij is, of de ondernemer in staat is de benodigde inspanningen op te brengen, misschien wel weer voor de zoveelste keer!

Fase 3
Overwegen van het persoonlijk belang
Tal van onderzoeken bevestigt wat we al veel langer op onze klompen aanvoelden: we houden met z’n allen steeds jonger op met werken. Vroeger was 65 de voorgeschreven leeftijd om te stoppen. Tegenwoordig is begin 50 geen uitzondering meer. Allerlei pensioenproducten spelen in op deze maatschappelijke ontwikkeling. Uit ander onderzoek blijkt dat vooral de hogere inkomensgroepen, waaronder ondernemers, de trend van het eerder stoppen met werken in gang hebben gezet. Meestal niet om “suikerzakjes” te gaan sparen, maar om voldoende tijd te hebben voor “een tweede carrière”, zoals dat wel eens mooi wordt genoemd. Een nieuwe uitdaging dus, ook omwille van de verandering.

Fase 4
Weeg de zakelijke en persoonlijke belangen tegen elkaar af
Een onvermijdelijke afweging bij verkoop is de vraag of de ondernemer het belang van de mens (en de familie) of het belang van het bedrijf het belangrijkste acht. Deze belangen lijken op het eerste gezicht in strijd met elkaar te zijn. In veel gevallen hoeven zij elkaar echter niet te bijten: de schaapjes op het droge willen hebben hoeft niet altijd te betekenen dat de continuïteit van het bedrijf in gevaar komt. Toch bepaalt deze afweging in hoge mate hoe het overdrachtsproces zich verder voltrekt. 
Voorbeelden van deze belangenafweging zijn: de beslissing of de ondernemer het zoeken naar een opvolger binnen de familie houdt, of dat hij ook naar een buitenstaander zoekt en de afweging of de ondernemer als aandeelhouder, adviseur of commissaris nog enigszins betrokken wil blijven bij het bedrijf, of dat hij het bedrijf in één keer volledig overdraagt.

Fase 5
Raadpleeg als verkoper uw omgeving
Praat als verkoper eens met ondernemers die al eerder zijn gestopt. Wat zijn hun ervaringen? En vergeet zeker niet uw levenspartner om een mening te vragen. Misschien heeft deze andere ideeën over het invullen van uw “tweede carrière”, die u waarschijnlijk voor een groot deel gezamenlijk zult doorlopen. Denk ook aan overige belanghebbenden, zoals de rest van uw familie. Hoe groot zijn hun belangen en hoe zwaar wegen die?

Fase 6
Schakel een financieel expert in
Bij het besluit over het moment van vertrek spelen de financiële mogelijkheden en de fiscale gevolgen vanzelfsprekend een doorslaggevende rol. Meestal kunt u niet buiten het advies van een deskundige. Vraag in deze eerste fase dus ook een adviseur op financieel gebied naar zijn oordeel.

Aan het eind van de oriëntatiefase heeft de verkoper een tijdstip in gedachten waarop hij wil stoppen. Ook weet de verkoper bij benadering welke weg hij moet gaan om de overdracht te laten slagen.

Stap 2  Voorbereiden

Fase 1
Maak een ondernemingsplan
Als de verkoper nog geen ondernemingsplan heeft is dit een goed moment daaraan te beginnen. Voor het “verkoopklaar” maken is het belangrijk een realistisch beeld te hebben van de toekomstmogelijkheden van het bedrijf. Daarnaast is het ondernemingsplan de basis voor het zgn. “informatiememorandum”, dat nodig is als het bedrijf wordt verkocht.

In het informatiememorandum staan gegevens over:

· historie en organisatie van de onderneming

· marktpositie en toekomstverwachtingen

· ontwikkeling van de financiële positie en de resultaten

· management en personeel

· juridische structuur

· het verkoopobject

Het informatiememorandum wordt bij verkoop verstrekt aan derden als de onderhandelingen echt beginnen.

Fase 2
Raadpleeg een objectieve derde
Als de verkoper geen commissaris of een andere vaste vertrouwenspersoon heeft, dan is het nu het juiste moment om te overwegen er een aan te stellen. Hij kan namelijk een objectief oordeel geven over de vraag of er na het vertrek van de verkoper nog voldoende managementpotentieel aanwezig is om het bedrijf voort te zetten zonder dat de continuïteit in de omzet in gevaar komt.

Fase 3
Bepaal de doelstelling van de overdracht
Afhankelijk van de belangenafweging in de vorige stap – de financiële positie van de verkoper tegenover de toekomst van het bedrijf – formuleert de verkoper de doelstelling van de overdracht. Wat staat voorop? Een maximale verkoopprijs of de continuïteit van het bedrijf? Zoals reeds in Stap 1 gesteld behoeven deze belangen elkaar niet uit te sluiten. Ze geven wel de accentverschillen in de doelstelling aan. 

Als de overdrachtsdoelstelling is geformuleerd kan de verkoper bepalen welke aanvullende oogmerken hij heeft. Bijvoorbeeld: wat wil de verkoper overdragen of verkopen? De gehele onderneming of delen ervan? Bepaal als verkoper ook de tijd die voor het overdrachtstraject wordt uitgetrokken.

Fase 4
Bepaal de waarde van het bedrijf
De meeste problemen bij bedrijfsoverdrachten doen zich voor bij de waardebepaling van bedrijven. Daarover zijn partijen het het meest oneens.

In tegenstelling tot wat sommige mensen denken komt de waardebepaling van een bedrijf niet neer op het simpel toepassen van een wiskundige formule. Subjectieve factoren en emotionele motieven spelen ook een belangrijke rol. Daarnaast bepalen de aard van het bedrijf en de branche waar het bedrijf deel van uitmaakt welke waarderingsmethode(n) van toepassing zijn (is). Er zijn namelijk meerdere methoden naast elkaar gangbaar en toepasbaar. De waarderingsmethoden zijn ingewikkeld. Een leek komt er, zonder deskundige hulp van buitenaf, nauwelijks uit. 

Als u voor de waardebepaling van uw bedrijf een deskundige inschakelt mag u er niet op rekenen dat u van hem één bedrag krijgt. Hij geeft u een ruime bandbreedte waarbinnen de waarde van het bedrijf ligt.

Fase 5
Stel de verkoopprijs vast
Aan de hand van de waardebepaling stelt de verkoper de minimale verkoopprijs vast. Ook hier komt het eigenlijke doel van de overdracht om de hoek kijken. Of anders gezegd: de verkoper moet zijn persoonlijk belang afwegen tegen het belang van de continuïteit van het bedrijf.

Fase 6
Bepaal het profiel van de opvolger/koper
Het opstellen van een functieprofiel van de opvolger of koper is niet eenvoudig. Dit is nog moeilijker indien de verkoper al iemand in gedachten heeft. Dit geldt al helemaal als de opvolger iemand uit de familie van de verkoper is. Ook dan is het echter raadzaam eerst een profiel op te stellen volgens objectieve functie-eisen. Daarna kan de verkoper dan bekijken of de vanzelfsprekende en misschien wel gedoodverfde opvolger in dat profiel past. Als dit niet het geval is zit de verkoper met een probleem. Hij staat dan namelijk voor de moeilijke opgave de belangen van het bedrijf en zijn persoonlijke, emotionele en familiaire motieven tegen elkaar af te wegen. Dit kan reden zijn om de opvolger buiten de deur te zoeken. Het toetsen van de objectieve eisen is dan een stuk eenvoudiger. Uiteindelijk gaat het er om welk type koper het best bij de wensen van de ondernemer en het ondernemingsplan past.
Als de verkoper buiten de familie op zoek gaat naar een koper hoeft hij niet alléén aan branchegenoten te denken. 
Nederland telt een groot aantal participatiemaatschappijen, die in ruil voor aandelen risicokapitaal verschaffen. De toegevoegde waarde van deze partners ligt meestal puur op het financiële vlak, zodat zij het aanblijven van de voormalig eigenaar als directeur vaak als eis stellen.

De ondernemer kan ook overwegen te verkopen aan het tweede echelon in het bedrijf. Deze vorm wordt ook wel “management buy-out” genoemd. “Management buy-in” is de tegenovergestelde constructie. Hierbij neemt een buitenstaander de onderneming over en gaat deze ook besturen. In beide gevallen valt na het vertrek van de verkoper geen managementvacuüm. 
Daarom zijn participatiemaatschappijen juist in deze twee constructies geïnteresseerd. Overigens bieden branchegenoten zich in de meeste gevallen aan als koper. Om zeker te zijn van een onpartijdig oordeel komt het vooral bij familiebedrijven voor dat de eigenaar(s) het opvolgerprofiel laten opstellen door een gespecialiseerd overnameadviseur.

Fase 7
Is er een opvolger in de omgeving?
In deze fase stelt de verkoper vast of er wellicht een potentiële opvolger in zijn bedrijf werkzaam is, of misschien binnen zijn familie is te vinden. In de praktijk gaat deze stap bijna altijd vooraf aan de voorgaande. Het bloed kruipt nu eenmaal waar het niet gaan kan. Toch adviseren wij eerst een profiel op te stellen en daarna een opvolger te zoeken. Ook als dat binnen de familie gebeurt. Met zo’n profiel achter de hand is de verkoper beter in staat een oordeel uit te spreken over de beoogde kandidaten. Bovendien kan de verkoper zich in lastige familiediscussies met objectieve argumenten verweren. Als er een opvolger in de familie of in het bedrijf beschikbaar is, beschikt deze kandidaat waarschijnlijk niet over alle noodzakelijke kwaliteiten om de plaats van de ondernemer zo maar van de ene op de andere dag te kunnen overnemen. De verkoper moet dus bepalen of er nog opleidingen en/of stages binnen of buiten het bedrijf nodig zijn om de opvolger voor te bereiden op zijn toekomstige taak.

Fase 8
De juridische voorbereiding
Het kan zijn dat de huidige rechtsvorm van de onderneming niet strookt met de financiële regelingen die bij de overdracht getroffen moeten worden. Als er niet op tijd naar de gewenste vorm toegewerkt wordt –er zijn diverse constructies die in aanmerking komen– kunnen er bij de overdracht hoge kosten ontstaan. De kwestie aansprakelijkheid speelt hierbij een belangrijke rol. 
Maar er zijn nog veel meer overwegingen, zoals de vraag of de ondernemer alleen werkt of met compagnons en wat de fiscale omstandigheden zijn. Het spreekt vanzelf dat de verkoper bij deze stap niet zonder de hulp van een notaris, fiscalist en juridisch adviseur kan.
Familiebedrijven kenmerken zich door een combinatie van eigendom en bestuur. In het algemeen is de wisseling van de wacht een goed moment om na te gaan of het niet beter is deze twee pijlers van de bedrijfsvoering te splitsen. Dit houdt in dat de certificaathouders wel meedelen in de winst, maar geen stemrecht hebben in het beleid. Alleen de directie bezit dan echte aandelen die tevens invloed op het beleid vertegenwoordigen.

Als de onderneming een andere rechtsvorm heeft dan BV, kan overwogen worden deze om te zetten naar BV. Het eigendom en het bestuur van de onderneming kunnen zodoende worden gesplitst. Ook is het dan makkelijker het eigendom van de onderneming te verdelen over meerdere personen, bijvoorbeeld de kinderen.

Een andere omzetting van de juridische structuur die bij bedrijfsoverdrachten voorkomt, is die van eenmanszaak of vennootschap onder firma (VOF) naar commanditaire vennootschap (CV). Hierbij blijft de verkoper financieel verbonden aan het bedrijf, maar de verantwoordelijkheid over het bedrijfsbeleid draagt hij gehéél over.
Ook persoonlijke juridische aspecten, zoals huwelijkse voorwaarden, kunnen bij een bedrijfsoverdracht zakelijke problemen opleveren. Het wijzigen van die voorwaarden en het opstellen van een goed testament kunnen die problemen omzeilen. Met een testament kan de ondernemer tot op zekere hoogte regelen welk deel van de nalatenschap naar welke erfgenaam overgaat.
Fase 9
De fiscale voorbereiding
In feite is deze stap niet los te zien van de vorige. De juridische vorm van het bedrijf bepaalt onder andere het bedrag dat straks bij de overdracht aan belasting moet worden betaald en op welk moment dat moet gebeuren. Vaak is het mogelijk de belastingaanslag uit te stellen. De gewenste juridische vorm hiervoor is echter niet zomaar geregeld, er kunnen soms jaren overheen gaan. Houd daarmee dus rekening!

Het voert te ver hier de fiscale aspecten van bedrijfsoverdracht te bespreken. Het zijn er veel en bovendien veranderen zij regelmatig. In het algemeen geldt dat bij overdracht rekening moet worden gehouden met de werkelijke waarde van het bedrijf en de fiscale boekwaarde. Er zijn allerlei constructies te bedenken om de belastingaanslag uit te stellen, maar direct afrekenen met de fiscus hoeft niet altijd nadelig te zijn! Een en ander is afhankelijk van vele factoren die per bedrijf verschillen.
Fase 10
Gereedmaken voor verkoop
We zien vaak bij een naderende overdracht dat investeringen worden uitgesteld en acquisitie-inspanningen verslappen. Anders gezegd: de betrokkenheid van de leiding wordt minder en de werklust en de alertheid nemen af. Dit kan zeer nadelig zijn voor de continuïteit na de opvolging of overname. Kortom het is van groot belang het bedrijf ook onder de oude leiding up-to-date te houden.

Fase 11
Versterken van het middenkader
Staat of valt de onderneming met de betrokkenheid van de ondernemer? Dan is het duidelijk dat het bedrijf na het vertrek van de ondernemer nog weinig waarde heeft en in feite onverkoopbaar is. Het is daarom zaak als ondernemer de persoonlijke verwevenheid met de onderneming te verminderen en langzamerhand steeds meer verantwoordelijkheden en operationele taken over te dragen aan het tweede echelon. Dit is geen loos advies. Bij de meerderheid van de overnames verlangt de koper dat de zittende directeur nog enige tijd aanblijft om een managementvacuüm te overbruggen. Als de verkoper daar geen trek in heeft, moet hij het tweede echelon versterken tot het kwaliteitsniveau dat een potentiële koper mag verwachten. Het is duidelijk dat zo’n proces de nodige tijd vergt.

Ook kan de verkoper deze stap beginnen met het terugdringen van zijn financiële verwevenheid met de onderneming. Denk hierbij bijvoorbeeld aan het onroerend goed dat privé in gebruik is, maar op de ondernemingsbalans staat. 

Ook de pensioenvoorziening en de hoogte en samenstelling van directievergoedingen zijn hier belangrijke aandachtspunten.

Fase 12
De tweede carrière
De laatste fase in de voorbereiding is het invullen van de periode na de overdracht. 

Wat wil de verkoper gaan doen en hoe gaat hij dat bekostigen? Een pensioenvoorziening heeft hij al opgebouwd, maar misschien zijn er mogelijkheden om het latere inkomen nog te versterken. Wil hij het rustiger aan gaan doen of nog actief blijven in het bedrijfsleven als commissaris? In het laatste geval is het van belang vroegtijdig contacten te leggen.

Aan het eind van deze stap weet de verkoper welk perspectief het bedrijf heeft na de overdracht, wie de beste kandidaat is, welke prijs hij kan vragen en hoeveel tijd hij voor de verkoop van zijn bedrijf wil/moet uittrekken. Het beste kan de verkoper deze uitkomsten in een zgn. “overdrachtsplan” samenvatten en in een tijdschema neerzetten. In de praktijk blijkt dat overnames en opvolgingen vaak mislukken doordat het overdrachtsplan niet of onvoldoende is uitgewerkt.

Stap 3
  Zoeken en onderhandelen

Fase 1
Het zoeken van de kandidaat kopers
De stap van het zoeken van kandidaat kopers en het onderhandelen verloopt bij opvolging binnen de familie doorgaans een stuk makkelijker dan bij verkoop aan derden. Dat lijkt in ieder geval vaak zo, omdat de verkoper niet op zoek hoeft naar een nog onbekende kandidaat. Toch geeft een overname binnen de familie maar al te vaak aanleiding tot conflicten. Hoe kan het ook anders! Er is immers sprake van een zakelijke onderhandeling met een verkopende en een kopende partij, terwijl juist bij familietransacties emoties een grote rol kunnen spelen. Daarom is het belangrijk zorgvuldig en bijna diplomatiek te onderhandelen en de belangen van andere familieleden mee te laten wegen.
Het eerder vastgestelde kopersprofiel is de beste leidraad voor een gerichte zoekactie naar de beste opvolger. 
Een mogelijkheid om een koper te vinden is “De Ondernemingsbeurs”. Dit is een landelijke databank van de Kamers van Koophandel, die kopers en verkopers de mogelijkheid biedt om met elkaar in contact te komen. Daarnaast zijn er nog tal van bedrijfsmakelaars actief, zie bijvoorbeeld de website www.bedrijfsovername.pagina.nl 
Welke weg de verkoper ook kiest: het zoeken naar een geschikte koper of opvolger kost altijd meer tijd dan verwacht. Reken voor alle zekerheid op ruim een jaar.
Als deze inspanningen weinig of niets hebben opgeleverd, heeft de verkoper nog de mogelijkheid van adverteren. Daarnaast kan de verkoper zijn plannen kenbaar maken bij de branche- of inkoopvereniging. Als het bedrijf in de detailhandel actief is, kunnen ook vertegenwoordigers gepolst worden.
Fase 2
  Het eerste overleg van de verkoper met de kandidaat kopers
Als alles goed is gegaan, zijn er nu verschillende kandidaten naar voren gekomen. Een werkzame vuistregel is als verkoper contact te leggen met minimaal drie en maximaal vijf kandidaten. Het benaderen van die kandidaten gebeurt in de praktijk anoniem en meestal met behulp van een tussenpersoon. Pas als de verkoper er zeker van is dat een geschikte kandidaat serieuze interesse heeft voor de onderneming, wordt de anonimiteit prijs gegeven. Dit is een moeilijk moment in het proces, omdat hiermee de weg terug vrijwel is afgesloten. 

Voordat de verkoper zijn anonimiteit prijsgeeft en nog meer informatie verstrekt, is het voor de verkoper raadzaam de kandidaat koper een geheimhoudingsverklaring te laten ondertekenen.

Nu volgt het eerste gesprek met de kandidaat. Het is niet per se nodig dat de ondernemer zelf bij dit eerste gesprek aanwezig is. Vaak is het beter de eerste besprekingen door een adviseur te laten voeren. Afhankelijk van het verloop van het gesprek wordt het informatiememorandum al dan niet versterkt.

Fase 3
De kennismaking
De kennismaking is voor beide partijen van grote betekenis. De verkoper stelt persoonlijk vast of de kandidaat aan het profiel voldoet en de potentiële opvolger beoordeelt of het bedrijf beantwoordt aan zijn verwachtingen. Bij deze stap geeft de verkoper niet alleen extra informatie, maar wordt meestal ook een bedrijfsbezoek geregeld. Dit bedrijfsbezoek vindt vaak plaats in alle stilte, buiten werktijd. Het is ook mogelijk de opvolger onder een andere naam of met opgave van een andere reden rond te leiden. Verder is het zinvol gesprekken te arrangeren voor de kandidaat koper met enkele leidinggevenden in het bedrijf die op de hoogte zijn van de overdrachtsplannen.

Fase 4
De intentieonderhandeling
Vervolgens gaan de intentieonderhandelingen beginnen. Tijdens deze fase worden voorlopige afspraken gemaakt over prijs, tijdstip, toekomstige betrokkenheid, concurrentiebedingen en andere elementaire zaken. Het kan verstandig zijn u te laten begeleiden door een adviseur.

Fase 5
Kies als verkoper de beste kandidaat 
Uiteindelijk moet de verkoper een keuze maken om met een van de gegadigden verder te gaan. Dit gebeurt met een intentieovereenkomst. Bij het opstellen van zo’n overeenkomst kan de hulp van een adviseur vrijwel niet gemist worden. De beste kandidaat krijgt het exclusieve onderhandelingsrecht in ruil voor het vastleggen van afspraken. De gesprekken met de andere kandidaten worden nu gestaakt. De intentieovereenkomst omschrijft de uitgangspunten van de overname en de ontbindende voorwaarden. Als niet aan de ontbindende voorwaarden wordt voldaan, is de koop juridisch een feit. Beide partijen moeten dus niet lichtvaardig denken over zo’n overeenkomst.

Zijn beide partijen eenmaal zover gevorderd, dan zijn de contouren van een definitieve overeenstemming zichtbaar. Bij overnames moet rekening worden gehouden met bepaalde gedragsregels die de SER voorschrijft. Deze gedragsregels zijn van toepassing als bij tenminste één van de bij de overname betrokken ondernemingen 100 werknemers of meer in Nederland werkzaam zijn, al dan niet tezamen met een andere Nederlandse vennootschap, behorende tot dezelfde groep. Deze gedragsregels kunnen ook bij CAO zijn bepaald. 

Indien bij één van de twee partijen tenminste 100 mensen werkzaam zijn, moeten sowieso de vakbonden worden geïnformeerd. Bovendien moet worden overlegd met de ondernemingsraad.

Stap 4   Koop en afronding

Fase 1 
Due dilligence
De definitieve ondertekening van de koopovereenkomst is in zicht. Het is nu gebruikelijk dat de koper in de gelegenheid wordt gesteld de juistheid en de volledigheid van de informatie te onderzoeken. Dit wordt het zgn. “due diligenceonderzoek“ genoemd. Niet uit wantrouwen jegens de verkopende partij, maar omdat cijfers slechts dood materiaal zijn en het vooral om de interpretatie ervan gaat. En die kan van mens tot mens verschillen, hoe verwant ze ook zijn. Een due diligenceonderzoek is daarom, ook bij een overname binnen een familie, de beste manier om, ook op termijn, de vrede in de familie te bewaren. Het onderzoek is niet nodig als de koper volledig in het bedrijf is ingevoerd en goed thuis is in de boeken.

Een due diligenceonderzoek is alleen mogelijk als het personeel volledig op de hoogte is van de verkoopplannen. Het onderzoek is soms zeer uitgebreid. Naast het accountantsrapport kunnen bijvoorbeeld ook het milieu, de commerciële aspecten en een personeelsonderzoek aan de orde komen.

Fase 2
De vervolgonderhandelingen
Op basis van de uitkomsten van het “due diligenceonderzoek” kunnen beide partijen de onderhandelingen vervolgen. Als er weer overeenstemming wordt bereikt, wordt het conceptkoopcontract opgesteld. Het spreekt bijna vanzelf dat beide partijen zich daarbij laten assisteren door deskundigen.

Fase 3
De contractonderhandelingen
Vervolgens vinden de contractonderhandelingen plaats; de juridische uitwerking van de conceptovereenkomst en het eventueel opnemen van garanties. Met name de kopende partij zal garanties bedingen. Meestal voeren de juristen van beide partijen deze onderhandelingen, al dan niet in intensieve samenspraak met de wederzijdse financiële adviseurs of vertrouwenspersonen.

Fase 4
Het definitieve koopcontract 
Dan is het zover: de ondertekening van de definitieve koopovereenkomst. Aansluitend vinden de overdacht van aandelen of activa/passiva en de betaling van de koopsom plaats.

Stap 5
  De invoering

Fase 1
Het informeren van relaties
In veel gevallen heeft verkopende partij weinig met de invoeringsfase te maken. Aan de andere kant is het mogelijk dat de verkoper als adviseur of als commissaris aan het bedrijf verbonden blijft, waardoor een goede invoering ook in zijn belang is. 

Juist in de overgangsfase kan de verkoper een zeer waardevolle rol spelen voor het bedrijf, omdat het welzijn van het bedrijf en de mensen de verkoper aan het hart gaan. Om die reden is het raadzaam reeds voor de feitelijke overdracht de klanten en leveranciers op de hoogte te brengen van de veranderingen in het management. Dit kan op verschillende manieren gebeuren:

· persoonlijk, door als verkoper samen met de opvolger kennis te maken

· voorafgaand aan het vertrek van de verkoper een afscheidsreceptie te geven

· minder persoonlijk maar wel efficiënt: het versturen van een mailing naar de relaties.

Een combinatie van deze drie is ook mogelijk. De beste klanten en de leveranciers met wie het nauwst wordt samenwerkt worden eerst persoonlijk op de hoogte gebracht. Daarna volgt een algemene mailing, waarin aan de relaties de directiewisseling wordt gemeld en waarin men wordt uitgenodigd voor de afscheids- of kennismakingsreceptie.

Fase 2
Het bevorderen van de integratie
Bij een overname, fusie of andere samenwerkingsvorm tussen bedrijven is het van het begin af aan belangrijk de integratie tussen de bedrijven actief te bevorderen. Vooral de acceptatie van het nieuwe management door het personeel is van het grootste belang. 

Dit proces kan worden bevorderd door de medewerkers in te schakelen bij het maken van een beleidsplan en het opstellen van actiepunten.

Bij fusies doen zich bijna altijd cultuurverschillen voor en soms zelfs taalproblemen. Ook dan geldt dat vlak na de overname frequent en goed communiceren doorslaggevend is om bij het personeel de vereiste motivatie voor de verandering te krijgen. Het overwinnen van technische en administratieve afstemmingsproblemen, zoals verschillende computersystemen, behoort eveneens tot deze overgangsfase, die soms een lange periode beslaat.

Tijd en geduld zijn in de praktijk vaak de beste ingrediënten om de integratie van bedrijfsculturen en de acceptatie van het nieuwe management tot stand te brengen. Houd rekening met mensen die niet mee willen of kunnen gaan in de nieuwe situatie en zorg voor goede begeleiding. Kortom een goed beleidsplan en de acceptatie daarvan door alle medewerkers zijn in hoge mate bepalend voor het succes van de onderneming na de overname.

Syntens
  Innovatienetwerk voor ondernemers

Syntens ondersteunt ondernemers in het midden- en kleinbedrijf bij vernieuwing. Deze vernieuwing kan betrekking hebben op uw product, productieproces of bedrijfsvoering alsook op het toepassen van elektronisch zakendoen binnen uw bedrijf. Doel van al deze activiteiten is uw concurrentiekracht te versterken en het rendement van uw bedrijf door vernieuwing en verbetering te verhogen. 

Het Ministerie van Economische Zaken en andere opdrachtgevers in de overheidssector hechten veel belang aan innovatie in het midden- en kleinbedrijf en financieren daarom de activiteiten van Syntens. Hierdoor is Syntens in staat onafhankelijk te werken en bestaat er voor u geen financiële drempel.
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