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U heeft een goed
draaiende zaak en u
wil die om een of
andere reden van de
hand doen? De juiste
koper vinden aan de
juiste prijs is verre van evident, soms zelfs
een echte lijdensweg... Om kandidaat-
overdragers én overnemers beter te
begeleiden startte UNIZO met de virtuele
marktplaats www.overnamemarkt.be.
Tips van ‘overnamecoach’ Luc Van Laere
om u alvast op het juiste spoor te zetten.
Eerste gebod: begin er op tijd aan!
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‘HELP, IK KRIJG MIJN

BEDRIJF NIET VERKOCHT,

TIPS OM VAN EEN OVERNAME GEEN LIJDENSWEG TE MAKEN

Wanneer starten met de overdracht?

Een bedrijf overdragen is een proces, waarbij ver-
schillende stappen genomen dienen te worden. Deze
stappen zullen verschillend zijn voor een familiale
overdracht versus een niet-familiale of overdracht aan derden. “Begin
op tijd” is hier zeker geen loze kreet: de zoektocht naar een geschikte
familiale opvolger neemt 5 tot 7 jaar in beslag, maar een verkoop aan
derden duurt gemiddeld toch ook 9 & 12 maanden. Idealiter start u best
met overnamegesprekken tijdens de opwaartse curve van een levens-
cyclus van het bedrijf en wacht u beter niet, zoals dikwijls het geval is,
tot u in de consolidatiefase of zelfs vervalfase terecht komt. Kortom, hoe
gezonder het bedrijf, hoe interessanter om te verkopen.

Laat uw bedrijf van zijn beste kant zien

Wie iets wil verkopen, moet zijn waar aanprijzen: dat
geldt net zo goed voor bijvoorbeeld uw huis als voor
een bedrijfsverkoop. U krijgt maar één keer de kans
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om een goede eerste indruk te maken. Maak dus een aantrekkelijk pro-

fiel van uw bedrijf:

- Maak een duidelijke beschrijving van uw activiteit, producten- of
dienstengamma, uw (vooraanstaande?) positie op de markt... heeft
u recent nieuwe marktniches aangeboord, uw assortiment verruimd?

- Geef een welomlijnd idee van uw cliénteel: jong of oud, particulieren
of professionals? Lokaal, regionaal of landelijk?

- Speel de troeven van de locatie uit: in het centrum of langs een druk-
ke invalsweg? Met veel passanten? In een bloeiende industriezone?
Bereikbaarheid en toegankelijkheid spelen meer dan ooit een rol.

- Zijn er recent renovaties gebeurd die uw concurrentiepositie verstevi-
gen? Vermeldingen als ‘Instapklaar’ en ‘recent vernieuwd’ trekken de
aandacht.

- Heeft u kwaliteitscertificaten of prijzen behaald?

- Speel open kaart wat uw zakencijfers betreft: laat zien dat uw bedrijf
gezond is, toon uw rendabiliteit, maak uw balans tijdig in orde. Met
‘lijken in de kast’ is niemand achteraf gebaat. Maak gebruik van
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bestaande optimalisatietechnieken: groepsverzekering met backser-
vice, betalingsuitstel, handelsfonds zonder onroerend goed...

- Wat is de reden om te verkopen? Stoppen omwille van pensioen is op
zichzelf niet echt een verkoopsargument bij een kandidaat-overnemer. Die
zal er mogelijk wél een opportuniteit in zien als u een goed draaiend bedrijf
toch wil verkopen omwille van bijvoorbeeld medische, sociale of familiale

redenen, of omdat u een heel andere activiteit wil starten, bijvoorbeeld een |-+ f .
chambre d’hdtes in het buitenland. .. ; g

Hoe bekend maken dat u wil verkopen? ; M L. e | hﬁ r_-:_i
Tussen de beslissing om uw bedrijf over te dragen en FE L L S YL -

de uiteindelijke verkoop kunnen vele maanden liggen en
u wilt inmiddels toch niet de zaak achteruit zien gaan?
Het minst aangewezen is dan ook een bordje ‘Te Koop’ Met ! OvernameCoac h"
aan uw deur hangen, al lijkt dat nog zo voor de hand te liggen. Het pro-
bleem is vooral dat zo’n bordje klanten wegjaagt: want zeg nu zelf, als

1S elke overname
u een winkel of horecazaak passeert waar ‘te Koop’ of ‘Over te nemen’ L ™ m UE,E'| ]| k.
uithangt, denkt u toch ook: ‘het zal daar wel niet te best gaan’? Infossssie:

Advertenties in (lokale) kranten, magazines, of vakbladen kunnen even-
eens nuttige diensten bewijzen. Of u kan uw profiel ‘posten’ op www.

overnamemarkt.be, zoals inmiddels al ruim 6.500 ondernemers deden, G{}E{j mbereid

van wie al 35% een overnemer vond.

een bedrijf ovememen.

Alles zelf doen of met tussenpersonen? Erzij T—— akovars a

Een overname heeft voor 80% te maken met emotie nereeristarter hoeft u niet van ral te beginren, En voor ervaren, ambi-
en voor 20% met cijfers. En toch zijn het de cijfers die tieuzs ondememers is et sen mogelijkhsid om bun marktaardes] uit
uiteindelijk de doorslag moeten geven. Laat u dus in te breiden. Maar sen badrijf overremen is sen zoer delicate sn vaakin-
elk geval bijstaan door een of meer professionele over- pewi klelde problematiek. U poed informeren is dan ook sen abeolute

namebegeleiders, in functie van de vragen die u heeft (financieel, fiscaal, must. En dat doet u door desl te nemen aan deze pralktijkgerichte info-

juridisch, sociaal...). lemand met voldoende kennis en ervaring, die niet sessie. Een expert legt u in klare taal uit waar u op moet letten als u
emotioneel betrokken is bij de zaak en dus gemakkelijker en objectiever Zich op de overnamemarkt begestt.

dit proces kan sturen. Bij de keuze van deze persoon speelt vertrouwen

een zeer grote rol. De eerste vertrouwenspersoon blijft toch in de meeste WAAREN 'T-0-2008: Dwbesiury
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koop, kan u maar beter de juiste lessen trekken uit de prwolpd doorsen mospds.  3GO-2O0N:  HEssek
ervaringen van anderen. Veel problemen kunnen voorko-
men worden door u tijdig en goed te laten informeren en
door de gemaakte afspraken duidelijk op papier te zetten. FD EM BECHILMICEN e
Omdat de meeste KMO-bedrijfsleiders op dit domein minder of geen erva- Hoslerc v e UMD KM Cotract @
ring hebben, heeft UNIZO precies www.overnamecoach.be opgezet. Hier P lewtrale Shemchet 30 m e woor sazs A BT ART
kan iedereen terecht voor coaching online door één van de 4 overname- =i, I Hesler, 2l MM :-'
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