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Samenvatting

Aanleiding onderzoek

Ondernemirgen zorgen voor werkgelepenheid en staan daardoor indivect aan d= basis voor gen
punstig economisch klimaat. Echter, de komende jaren zullen mear ondermemers van de labyboom
generatie de pensioengerechtigde leeftijd bereiken en daardoor hun onderneming gzan overdragen.
De provincie Owverijssel en de Kamer van Koophandel Oost Mederlard (KvK) zien het belang wan
(zroeiende] werkpelegenheid en dazrmee het gunstige effect op de economie en de pemeenschap.
Ormndat bedrijffsoverdracht als een kritische fase voor de continuiteit van de onderneming wordt
gezien, 15 het belangrijk het gantal succesvolle bedrijffsoverdrachten te vergroten. Dit heeft
vervolgens ean directe positieve invloed op de werkgelegenheid en het economische klimaat.

Dit afstudesronderzoek vloeit voort uit een e=rder Ligevoerd onderzoek naar bewustwording hij
bedrijffsoverdracht, getoetst hij ondernemers in het Gverijsselse MIEB. Hieruit bleek dat maar liefst
£7% van de ondernemers ouder dan 50 jaar zich niet bewust is van zijn eigen opvolging. et blijkt dat
vittredende cndernemers hehoefte hebben aan advies over het verliopen en overdragen van hun
orderneming. Maar aan welke informatie hebhben onderremers behoefta? De centrale vraagstelling
van dit onderzeele luidt dan ool

"Wat is de perceptie van uittredende MKB ondernemers wat betrgft de informatiebehoefte en de
vonmgeving hiervon tijdens het proces von bedriffsoverdracht en welke rol zouden actoren herin
moeten spelen?”

ethode

O dit te onderzoeker zijn €95 ondernemers, ouder dzn 50 jaar, per post gevraagd een enquéte in
ta wullen en deze te retourneren. Het responspercentage is 46%. Door het interviewer wvan
specialisten en in kaart te brengen wat hun activiteiten inhouden kij 2en badrijfsoverdrackt kunnen
vraag en aanhod met elkaar vergeleken worden. Zodoende wordt tevens duidelijkar welke rol voor
de vk is wepzelepd bij de ondersteuning var ondernemaears.

Resultaten enquéte

Het blijkt dat 35% van de ondernemers zich nog niet ir het feitelijke overdrachtsproces bevinden,
terwijl het allemasl mensen zijn van S0 ja4r en guder, Het Blijkt dat het vooral gaat om andernemers
in de leeftijdsklasse var 50-55 jaar. Gezien deze gedachte en het feit dat een overdrachtsproces vijf
tot zewen jaar in beslag neemt, is dit verontrustend te noemen. Maarmate de ondernemer ouder
wordt, bestaat meer behoefte aan informatie over het loslaten van de onderneming. In het geval de
ordernemer een ondernemingsglan heeft waarvan bedrijffsoverdracht deel uitmaakt, bevindt hij zich
relatief vaker en verder in het overdrachtsproces.

De ordernemer heeft in de woorbereidingsfase het meest behoefte aan informatie owver
bedrijffsoverdracht. Deze behoefte hestaat uit informatie over het zoeken en winden wan een
opvolger, het voorbereiden van de opvolger en de financisle toekomst var de ondernemer. De tabel
op de wolgende pagina geeft per fase van de overdracht de rangschikking van informatiekehoeften
aar.

Mist-familiebedrijven hebben met betreklking tot het verkooppereed maken van de anderneming, de
waardering van de onderneming, het opstellen van eer informatismemorandum en het zoeken an
vinden van een opvolger significant een grotere behoefte aan informatie dan familiekedrijven.

Ce rmeeste ondernemers zien graag dat de informatiebehoeften bavrecigd worden door middel van
persoonlijke gesprekken [B0-8C%). Cpvallend is cat voorlichtingsbijeenkomsten laag scoren. Indien
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de ondernemer de informatie digitaal wenst te ontvangen, heeft hij dat het liefst in de vorm wvan
email [87%). Wat opvalt is d&t de accountant of boekhouder de meest geraadpleegde persoon is als
Fet gaat om partijen die ingeschakeld worden tijdens het proces van bedrijfsoverdracht.

Ondernemers beschouwen algernene voorlickting over bedrijfsovercracht als belangrijkste taak van
de Kvk, Het blijkt dat 59% van de ondernemers de kosten voor het inschakelen van een adviseur niet
zls belem mering ervaart.

Resultaten interviews

Adviseurs kunnan de ondernermer tijdens het gehele proces van bedrijfsoverdracht hegeleiden, maar
ook slechts een deeltraject vervullen. Deze actoren fungeren woaoral in het voortraject als een
bewustrnaker voor de ondernemer, vooral over het loslaten van de onderneming. De cndernemer
kan wan gedachten wisselen met de betreffende adwviseur die hem woorziet van algemens,
eanvoudige oplossingen voor de problematiek en waar nodig doorverwijst naar specialistische
sdviseurs. ¥oor het plannen van de bedrijfsoverdrackt wordt vaak een fiscale of financigéle planning
pemazkt. Dit vloeit voort in het verkooppereed maker wvan de onderneming wat al meer
specialistische, complexe oplossingen met zich meebrengt. Het vervolgtraject bevat met name of een
doorverwijzing [vanwege het specialisme) 8f advies/begaleidirg in de vorrm wan specialistische,
complexe oplossingen. Voordst bijwoorkeelc een waardebepaling goec en gefundeard kan worden
Litgevoerd iz eerst een cegelijke opleicing wereist, net als advies over of hegeleidirg in fiscale en
juridische zangelegenheden. Het zoaken en vinden var een geschikte opvolgar gebeurt vaak via het
retwerk van de adviseur of via gestructurearde databases hinnen de adviesorzanisatie.

Canclusie

Het theoretische model wat batreft de activiteiten in de verschillende fasen van bedrijffsoverdracht
komt in de praktijk niet gehes| overeen. Zie onderstaande tzbel voor een weergave van activiteiten
waar de ondernemer een zekere informatiehehoefte aan zou mosten hebben in de betreffende fase
en de werkelijkheid zoals deze uit ket onderzoek naar varen kornt.

Infurmatiebehoefte tjdens 1et bednjfsoverdrachtsproces; theorie en praktik

Origntatipfawe

Voorbereidingsfase

Owerdrachtefase

Perst-overdrachisfase

Waardebepaling
Firaciéle zoe wamst
Varkonpgearsad maken
Zoeken/vinden opvalger
Alpahele planning
Voaorbereider opvolger
Ondernermingsplan
Infomernorandurm
Juridisch harst-uctureran

Laslaten onderneming

Voorberziden opvolger
Financiéle tozlwrmst
Whanrdebrpaling

lscale informatie
Algeheals poanning
Werkuepgeraad raken
Infornemarandurm
Ondernemingsplan
Juridisch ha-structuraren

Laslaten onderneming

Fiscale informuzie
Firmncieles toeko st
Wanrdabepuling
Algehele plunn ng
Ondarneminpsplan
Juridisch harstructuraran
Loslaten onderneming
Informemorardwm
Verkanpeereed makean

Zoeken/vinden opvolger

Theorie | Algshele planning Werlinopgerasd malen Woerrtreraida apyolger Financiéle toekormst
Lorslaten ondermerming Fiscale informatie
Orndzrnerningsplan Juridisch herstruczuraren
Wanrdehepaling
Infernernarandum
Zockenfvindan opvolgar
Friaktijk | Fiscale informatie Zoekenfvindan opuvo ger | Yorrberaidaen epeeluer Algehale planning

Finciale infurmatie
Juridisch herstructuraren
Firarciéle toakornst
Yerkoopgereed maken
Infarmermoarandum
Woerrberaidan opeolger
Wiaardebepaling
Laslaten ondermerming
Ondearnamingsplan

Foekenfvinden opvolger
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De ondernemer plaatst veelal de ‘concrete’ activiteiten boven san het lijstje. Dit omvat het zoeken
en vinden van een opvolzer, wraar ook de meeste activiteiten wzarrmee financién gempeid zijn.

Een taak van de overheid is ervoor te zorgen dat ondernemers goed en gepast worden voorgelicht
ower bedrijfsevercracht {publicke functie}. Het is belangrijk voor de ondernemer om een goed beeld
ta hebben hij de complexiteit van het hedrijffsoverdrachtsproces. Het gaat dan om de algehele
planning van bedrijffsoverdracht en bhewustworcing over de emotionele sspecten die erbij komen
kijleen (loslzten wven de onderneming). Bij complexere problemen lkan de overheid of Kyl
doorverwijzen. Ook het zoeken en vinden van een peschikte ppvolger zou een taak var de ovarheid
of vl kunnen zijn, geen opvolger ketekent geen overdracht. Het verkoopgereed maken van een
orderneming [inclusief fiscale en juridische wet- er regelgeving) en het uitvoeren wvan een
waardehepaling vereisen echter specifieke kennis waardoor pespecialiseerde instanties deze
sctiviteiten goed tot hun rekening kunner nemen. Met deze {private] activiteiten zijn commerciéle
kelargzen gemoeid en cus geschikt vear de adviesmerkt, Bedrijven die niet intereszant zijn voar de
marktwerking [en die geen advieskosten kunnenfwiller betalen) kunnen door de KvK worden
begeleid bij een eventuele overdracht of beter verkoopbaar worden gemaakt. Deze bedrijven
bestaan meestal wit 1-5 wearknemers of vertegenwocrdigen eer waarde van <100.000 evro.

Aanbevelingen

Het wordt aanbevolen om een wvervolgonderzoek in te stellen nazr hecrijven die niet worden
begeleid door de adviesmarkt YWat is ce invloed van kleine hedrijven en zzp'ers op de sociale
gemeenschap, zoals het voorzieningenniveau in plattelardskemen, en op welke manier kunnen deze
bedrijven aantrekkelijker voor overdracht worden gernaakt? ander itern is het failliet gaan van
bedrijven, bedrijfsoverdracht is een cruciale fase woor de contiruiteit van een onderneming.
Interessant is te weten waarom deze bedrijven failliet gepgaan zijn. Welke mispercepties over het
bedrijffsoverdrachtsproces bestaan bij ondernermers die failliet zijn gegaan en welke succes- en
faalfactoren spelen hierbi] een rol® Eem derde mogelijkbeid voor vervolgonderzoek zou een
longitudin=al onderzoek zijn waarbi tevens het succes van de bedrijfsoverdracht wwordt gemeten.
fan de hand hiervan zou een sooit ‘overdrachtsprotocol” voor bepaalde typen bedrijven opgesteld
kunnen worden.

Het is belangrijk dat ondernemers wellicht al woor hun 50° jaar bewust worden gemraakt van het feit
dat hedriffsoverdracht op een bepaald moment onvermijdelijk is. Een hulpmiddel daarbij is het
Fouden van bewustwordingscampagnes onder accountants en banken, omdat zi) dichthi) de
ordernemer stazn en omdat de ondernemer de zccountart als eerste gesprekspartner ziet.

Ce huidige kredieteorisis zal zeker hijdragen aan eer vermindering van het aantal bedrijffsowerdrachten
mede doordat opvolgers gean of slecht aan financiering bij de bank kunnen komen. Ge ondernemer
wordt echter wel ouder en moet dus nog steeds tijdig met de hedrijfsovercracht beginnen. Nu is het
belargrijk dat de ondernemer de kans opmerkt om zijn bedrijf verkoopgereed te maken, zodat
wanneer betere economische tijden in het voorwitzickt zijn de ondernemer Fet verkooptraject direct
kar starten.

Stel starters in de gelegenheid een onderneming over te nemen, in plaats van er zelf =er te starten.
Ce overheid kan dit financieel aantrekkelijker maken en onder de aandacht brengen via onde rwijs.

Ce kyK kan ondernemers helpen hij het opstellen van een ordernemingsplan (et als onderdeel
bedrijffsoverdracht) om zo knelpunten inzichtelijk te maken en de hele overdrzcht in te plannen,
Tevens kar de Kvik zich de persoonlijke begeleiding zantreklen van ondernemingen met een wasrde
wan mincer dan 100.000 eure en deze endamemers dus bepeleiden tijdens het hele proces van
bedrijfscverdracht.
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Summary

Motive for the thesis

Commercial enterprises create employment and are for that reason the fundament of the economy.
Howrewver, the number of entrepreneurs who will retire within now and a few years will further
increase due demographic apeing. This causes business successions, in particular the succession of
baby-koorm companies. The province of Guerijssel and the Dutch Chamber of Cammerce (K] want
to keep e ployment and see the importance of these companies for the economy and local society.
Because business succession is considered as a critical phase for the continuity of an enterprise, it is
important to facilitate this process as well as possible in order to increase the number of successful
successions. This positively influences the level of employment and the economy.

This thesis is a result of a research which found that 67% of the entrepreneurs, older than 50 years,
in small and mecium sized enterprisas in Overijszel was not aware of their cwr business successian
problems. It comes true that entreprensurs face a certzin want to be advised during the husiness
succession process. But what information do they need? The research guestion of this thesis is
guotad below.

"“Whot is ihe perception of enirepreneurs of small and medium sized enterprises concerning the
need af information ond its design during the busingss soccession process and what octors con play
o part?

Method

In order to formulate an answer to the research question 695 entrepreneurs, older than 50 years,
were asked to fill out a questionnaire. The response was 46%. By interviewing different actors it was
clarified in what way they support and advise entrepreneurs during the process of business
succession. This results in the possibility to compsre demand and supply of information.
Supplementzry, the role of the KvK and its level of support can be established.

Results of the guesticnnaire

Surprising result is that 35% of the entrepreneurs are not in the process of business succession, while
they are older than 50 years. It is particularly the group ketween 50-55 years. This is alarming,
because 3 business succession process takes between five and seven years to complete successfully,
If the entreprensur becomes older he wants rmore information about the erncotional aspects and
ratiring from the company. 23% of the entrepreneurs has formulated a busiress succession Han
which is favourable for the ease of the successior; almaost all of these entreprenedrs are busy with
the succession process.

During the preparation phase the entrepreneur is most in want of information. "his want exists of
information about finding a successor, preparing the successor and the predecessor’'s finarcial
future. On the next page a table is shown in which all information wants durirg the succession
process are ordered by descending values,

Mon-family firms are more in want of information than family firms with respect to the following
items: getting the firm ready to sale, lusiness valvation, business profile and finding a successor,

Considering the way of accomplishing the inforrmation wants the majority {50-80%) of entrepreneurs
prefers personal conversations. Surprising result is the low score of informztion sessions (seminars).
If the entrepreneur wants to receive the informatior digitally, the most preferred option is by email
(67%). Considering the actors who would be sought by the entrepreneur, it can e concluded that
the accountant or Bookkeeper is the most consulted person during the succession procass,
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Entrepreneurs say the most important task of the vk is to generally irform them. Viorecwver, S9% of
the entrepreneurs says the costs of hiring a consultant is not a barrier.

Results of the intenviews

Consultznts car either advise the entreprensur durirg the whole business succession proces, or just
take care for just a part of the process. Especially during the first stage, these actors play a significant
role in the awarensss that somewhere in the future the entrepreneur has to leave the business. The
entrepreneur and the consultant, who supplies the trader with general information and simple
solutions, can change their minds and if necessary they can refer to more specialistic consultants, For
planning a succession often a fiscal or financial planring is created. This results in getting the
company ready to sale, which hkrings along more specialistic and complex solutions or knowledge.
The continuaticn stage mainly contains a reference to other consultants {hecause of the specialism)
or the consultant advises specialistic and sophisticated solutions. For example, before a business
waluation can be exscuted first a solid education is required, just like advise about fiscal znd legal
cases. For firding a suitable successor the consultant often uses his retworls or & special, structured
database within the argznization inwhich successors are classified.

Canclusion

The formulated theoretical medel in which the activities during the different phases of the business
succession process does not correspond completely with practice. The schedule below shows the
information need of the entreprenseur as founc in the research compared to the theoretical situation,

in wkich in every phase of the kusiness succession process the entreprensur should have 3 certain
want of information.

Want of information during the business saocession precess; theory and practice

Oriertation phase Freparatior phase Succession phase Fost-sucoession phigse

L

Business valuation
Financial futiire

Getting reAdy ter sala
Finding a succassar
Croerizll planning
Preparing the successor
Business plan

Business profile

Lepnl restructuring

Ratiring from bus nass

Preparing the suceasser
Finzncial future

Bursi ness valugtion
Fiscal nformatior
Crverall planning
Getzing ready to sals
Bursiness profile
Busines: plun

Lagil restructuring

Retiri1g fror busiress

Finzal nfoermaticon
Finanzial faturg
Busirasys valuation
Owarall plaraing
Busitess plan

Lezal restructuring
Restiring “rezrn boosiness
Busitess profi e
Getting ready to sala

Finding a sucnessor

Theary | Owerall planming Getting reddy to sale Praparing the successor | Finaaoizl Futurs
Ratiring fram husinass Fiscal infermation
Business plan Lzpal restructoring
Busingss wsluation
Businass prafila
Firding A successar
Practice | Fiscal irformatian Firtcling a succeassor Praparing e successor | Cheerall planning

Fiscal nformation

Legal restroctur ng
Financial future

Getting reddy tir sale
Business profilz
Preparation of sucoessor
B.isiness procile

Retiring fram business
Business plan

Finding & successor
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The entrepreneur is most in want of informmation about the ‘concrete’ activities. These activities are
particularly about finding a suitable succeszor, but also the activities with a finzncial backgrourd.

& task of the government is to provide information about Business succession in a way entreprensurs
gre well prepared and aware of the hottlenecks [public functian). It is impartant the ertrepreneur
gets a clear image of the complexity of the succession process which irvolves being informed about
the overall planning and the awareness of the emotional aspects [retiring from the business),
Considering the more complicated problems the government or the Kvk can refer to other actors.
Alzo finding a suitable successor could be a task of the government or KyK, since no successor means
o succession. However, getting ready the company to sale {including fiscal aspects ard legislation)
znd to execute a business waluation require specific knowledze whereby these subjects are for
sCcount of specialized organizations. These [private] activities involve commercial values and are
therefore appropriate for the advise market. Companies which are not of interest far this market
[and which do not want or cannot pay the fees) can be directed by the EvK. Another task of the KK is
to get these comparies ready to sale. These businesses consist vsually of 1-5 employees and
represert 3 value of <100,000 eura’s,

Recommendations

It is recommended to do future research to companies which are not directed by the advise market.
What is the influence of small companies on the social society, like the level of facilities, and in which
way can these companies be made more attractive for succession? Other interestirg item is the
bankru ptoy of buzinesses, because considering the continuity business succession is a crucial phase.
It is intaresting to know is why these companies had a bankruptey. Which wrong perceptions akout
the succession process do these entrepreneurs have and which success ard fail factors play a pivotal
role? A third possibility for a follow-up study is & longitudinal study whereby the success of the
business succession is measured as well. As a result a kind of ‘succession protocol’ could formulated
for specific kinds of companies.

It is important that entrepreneurs are aware of the coming (problems of} kusiness succession,
perhaps befare the age of 50 years. It can be favauraklle to arganize information sessions {seminars)
sddressed to sccountants and bankers, because they zre in direct contact with entreprenaurs,

The current eccnomical crisis cavses less business successions, because successors do not receive
monay to finance the transactions like they did before the crisis. Entrepreneurs are aging and
therefore they still have to start early with the succession process. So now it is important the
entrepreneur natices the chance ta get Fis business ready to sale, in order that he can start the sale
track if the economy is recovering.

Create favourable conditions for starting entrepreneurs to take over a company, insteac of starting
ore by Fimself. The government can financially facilitate this and aware thase persons by education,

The kyvK can help entreprensurs to formulate a business plan (with & business succession part) in
order to unmask beottlenecks and to plan the whaole process. The KvK can also personally support
entrepreneurs with a husiness value of <100.000 euro’s during the whole husiness succession
process,
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Voorwoord

Woor u ligt het rezultaat van een afstudeerproject over bedrijfsoverdracht ter afsluiting van de studie
Business Administration aan de Universiteit Twente. Omdat bedrijffsoverdracht de gemoederen
steeds meer bezip houdt, is namens de provincie Overijssel en de Kamer van Koophandel Oost
Mederland een opdracht gedeponeerd bij dhr. Peter van der Sijde van de Universiteit Twente. MNa
overleg met de betrokkenean bleek zelfs ruimte te zijn voor drie afstudeeronderzosken.

Deze kans heb ik samen met medestudenten Frank Wisrsma en Geert Hoeflaak ratuurlijk niet laten
ligeen en wijzijn in april 2008 enthousiast aan deze onderzoeken begonnen. Het betreft onderzoeken
met betreklking tot de opvolger, de financiering en de informztiebehoefte van ondernemers hij
bedrijffsoverdracht. Het orderwerg informsztiebehoefte van ondernermers heb ik tot mijn rekening
WIOREN Nermen.,

Het onderzoek is tweeledip, aan de ene kant is kwantitatief onderzoek gedazn raar de
informatiebehoefte van ondernemers hbij hun bedriiffsoverdracht, aar de andere kant is kwalitatief
orderzoek verricht onder actoren en de manier waarop i, in deze behoefte kurnen voorzien. Ma
frequent overleg met de opdrachtgevers en veel leerzame mormenten tijdans het afstuderen ligt hier
Fet eirdresultaat, went in tijden van econorische crisis moet er ook gepresteerd worden.

Via deze weg wil ik de heren ®eter wvan der Sijde en Patrick Bliek, als zijnde afstudeerbegeleiders
vanuit de Universiteit Twente, badanker voor hun persoonlijke begeleiding en advies gedurende het
sfstudeerproces. Vanuit de provincie Gverijssel wil ik dhr. aner Jemir danken voor de begeleiding
en het besckildbaar stellen van een werkplek, Gok wil ik dhr. Albert Nijstad van de provincie Qverijssel
bedanken wvoor de tips die hij gepeven heeft bii de totstandkoming van de enguéte. Namens de
Kamer van Koophandel Oost Nederlznd gaat een woord van dank uit raar dhr. Gerrit Arendsharst dis
zls inhoudelijk begeleider met zijn praktische kennis en envaring zeker een hijdrage heeft paleverd
zan de totstandkoming van dit rapport.

&ls lzakste wil ik Frank en Geert hedanken voor de fijne samenwerking en de gezellige tijc waar we
elkaar soms weer ever met heide benen op de grond meesten zetten.

Alvorens het welbegeerde diploma in ontvangst te mogen namen, wens ik u veel leesplezier toe|

Fuwenlle, 9 februar 2009
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1 Inleiding

Ce aandscht voor bedriffsoverdracht eist een steeds helangrijkere plaats op in ondernermend
Mederland. De belangri kste aanleiding voor het overdragen van een bedrijf is dzt de ondernemer
met pensioen gaat (Floren & Zwartendijk, 2003; Geerts, 2004; EIM, 2005; Bruce & Picard, 2005}, be
komende jaren zullen meer ondernemers van de hsbyboom generatie de pensioengerechtigde
leaftijd bereiker en daardocr hun onderneming paan overdragen. Nederland krijgt dus te maken met
vergrijzing en daarmee ook met de vergrijzing van ondernemers. YWanwege dit feit heeft Fullenaar
[2003) een onderzoek uitgevoerd waaruit Bleek dat de markt voor bedrijfsoverdracht in Nederland
de komendea vijf jaar uit 100.000 kedri fsoverdrachten zou bestaan. Dit kwam tot dit jaar dus neer op
20.00C hedrijfsoverdrachten per jaar. Dit aantal is reads bijgesteld naar 25.000 bedrijffsovardrachten
per jaar, aangezien de komende tien jaar een derde deel van alle ondernermingen te maken paat
krijgen met een bedrijffscverdracht (B0OC, 2308]. Deze stilgende trend wordt ook ondersteund door
orderzoek wan het EIM  [20C5]. Fldren en Nandram  (2007] voorspellen  zelfs een
opvolgingshoopvlakte in plazts van een piek in het zantal bedri fsoverdrachten. Het gaat dus om een
continue stroom van bedrijfsoverdrachten.

1.1 Belang van bedrijffsoverdrachl

Bedrijven zorgen voor werkgelegenheid en staan daarmee indirect aan de basis voor een gunstig
economisch klimaat. Een startende onderneming biedt gamiddeld werk aan twee personen, terwil
ean overgenomer ondarneming gemiddeld garant staat woor behoud van zeven arbeidsplaatsen {EC,
2001; EC, 2002). Tevens is de cwverlevingskans van overgeramen bedrijven, alsook de
srbeidsproductiviteit en de innovatiekracht zanzienlijlk hoger dan die van startende ondernemingen
[wan Teeffelen et al, 2005}, Het zantal anderremingen in Mederland bedraagt nagenoeg 800.00C,
waarvan 33% zich bevindt in de cateporie midden- en kleinkbedrijf {C35, 2008}, Het MKB bestaat it
bedrijven tot 250 werknemers waarin 54% van de Nederlandse bercepshevalking werkzaam is {CBS,
2008). Gezien het aantal ondernemingen komen bedrijffsoverdrachter dus veel vaker woor hij
kedrijpen in het WIKB. Het blijkt dat levensvatbare ordermemingen vanwege een pebrekkize
voorkereiding en plannirg van de bedri fsoverdracht ir tenminste 10% van de gevallen resulteren in
een bedrijfshedindiging [Bluggren & 5Sund, 2001; EC, 1998). Waznneer het aantal succesvolle
bedrijffsoverdrachten kan worden vergroot, heeft dit een directe invloed op de werkgelegenheid en
Fet economische klirmaat.

1.2 Aanleiding en centvale vraagstelling

Dit afstudesronderzoek vloeit voort uit een e=rder Ligevoerd onderzoek naar bewustwording hij
bedrijffsoverdracht, getoetst hij ondernemers in het Gverijsselse MIEB. Hieruit bleek dat maar liefst
£7% van de andernemers auder dan 50 j@ar zich niet bevwwst is van zijn eigen opvolging (Wars, 2007],
Bewustwording staat aan de hasis woor een succesvolle bedrijffsoverdracht en beslaat het
psychalogische en emationele vlak wan ce hedrijfsoverdracht {Kikkert, 2003}, Een andernemer gaat
dan zijn eigen sterfelijkbeic onder ogen zien. Het feit dat ondernermers zich niet bewwst zijn, is
zorgelilk aangezien bedrijfsoverdrachten een mirimale voorbereidingstiljd van i f tot zeven jaar in
beslag nemen [EC, 2002; Engelenburg en Kommers, 2003; Le Breton-Miller et al, 2004; Mandl, 2004,
Martin et al, 2002 Veijaard & Uhlaner, 2005%; Maorris et al, 1997), wanneer de ondernermer zich niet
tijdig bewust is van zijn eigen opvolging heeft dit als gavolgen dat hij niet genoeg tijd heeft om aen
peschikte opvolger te vinden, teveel aan de fiscus zfdraagt en geen maximale verkoopopbrengst
raaliseert [(CVB, 2005). De provincie Gverijssel en Kamer van Koophandel Oost Nedarland [wanaf nu
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kvk] beseffen dat bedrijfsoverdracht een oncerdeel van het oncernemerschap is dat met de
toenemende vergrijzing de nodige aandacht verdient.

Bedrijfsoverdracht kan worden bestenrpeld als een veelzijdig en langdurig proces wat zo ingewikkeld
is dat ondernermers in het MKDR afhankelijk zijn van voorlichting en advies aangeboder door externe
partijen {Engelenkurg & Kornmers, 20031, Het Bli'kt dat vittredende ondernemers beboefte hebben
zan advies over het verkopen en overdragen var hun onderreming [Rabobank, 2004). Echter, de
ansluiting tusser vra4g 2n aanbod van voorlichting en advies et betrekking tot hedrijfsoverdracht
kan worden verbeterd, mede doordat anderremers een gehrek aan kennis en ervaring hebben met
bedrijffsoverdracht wat onder meer leidt tot drermpels bij het vinden en inschakelen van ce juiste
gdviseurs (Engelenburg & Kommers, 2003,

O deze problernztiek het Foofd te kunnen hieden is Fet voor de provincie Overijssel en de KvK
rocdzakelijk te weten aan welke informatie vittrederde cndernemers behoafte hebben om op deze
manier een beleid te creéren dat zorg draagt voor een goede ondersteuning van ondernemers bij het
overdragen var hun bedrijf. De maatschappelijlke bijdrage die dit onderzoek levert, is dan ook zeker
ralevant te noermen. Immers, een groter aantal succesvolle hedrijffsoverdrachten betekent een

positief effect op ce werkgelegenheid en een gunstig economisch klimaat. De volpende vraapstelling
staat dan ook centraal in dit cnderzoek:

"Wat is de perceptie van uittredende MKB ondernemers wat betrgft de informatiebehoefte en de
vonmgeving hiervon tijdens het proces von bedriffsoverdracht en welke rol zouden actoren herin
moeten spelen?”

O dit te onderzoeker zijn €95 ondernemers, ouder dzn 50 jaar, per post gevraagd een enquéte in
ta wullen en deze te retourneren. Dit onderzoek probeert duidelijk te maken wanneer de
ordernemer behoefte heeft aan welke informatie bij de bedrijfsoverdracht. Daarnaast is gevraagd in
welke vorm zi] deze informatie wensen te ontvangen en wie zij denken in te schakelen als specialist.
Door het interviewsn ven specialist2n &n in kaart te brengen wat hun activiteiten inhouden bi) 2en
bedrijffsoverdracht kunnen wraag en aanbod vergeleken worden. Zodoende wordt tevens duidelijker
welka rol voor de KvK iz wegpelegd bij de ondersteuring van cndernemers,

Dit onderzoek levert een hkijdrage aan de wetenschappelijke inzichten over bedrijfsoverdracht. De
Fuidige inzichten over informatiebehoeften tijcens Fet bedrijffsoverdrachtsproces worden door de
kwantiteit van dit onderzoek versterkt. Vzak zijn deze behoeften achteraf cndarzocht, nu bestazt dus
vergelijkingsmzteriaal en kan het verschil tussen perceptie en werkelijkheid worden afgeleid. Ook
kan een vergelijking met bestaande theorie worden gemaakt; heeft de ondernemer de juiste
informatiebehoefte op het juiste moment?

1.3 Opbouw van de scriptie

Deze soriptie bevat am te beginnen e#en thearetisch kader waarir het proces van bedrijffsoverdracht
wordt beschreven. Het tweede deel van dit kader behandelt activiteiten die bij bedrijfsoverdracht
een rol spelen. Deze kunnen zls wvitgangspunt dienen wvoor de informatiebeloefte van de
ordernemer. Dit gedeelte eindigt met het stellen var de onderzoeksvragen. Hierna wordt de
methode van onderzoek hesproken waarna tevens het orderzoeksmodel te winden is. Vervolgens
worden de resultsten van het onderzoek gepresenteerd; welke informatiehehoefte bestaat ir welke
fase wan het proces van bedrijfsoverdracht? Ook komen hier de vorm van de informatie er wie de
ordernemer denkt in te schakelen zan bod. Ce resultztensectie wordt besloten met de rol die
gctaren spelen tijdens het overdrachtsproces [interviews).Ma het presenteren van de resultzten
worden deze bediscussieerd er conclusies getrokker. Tenslotte worden aanbevelingen gedaan woor
vervolgonderzoek en voor de opdrachtgevers in de vorm van adviespunten voor beleidsworming,
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2 Theoretisch kader

Dit theoretisch kader hegint et de introductie van het proces wan bedrijffsoverdracht, vervolgens
wordt gekeken welke activiteiten de ondernemer zou moeten ondernemen om het proces van
bedrijffsoverdracht goed te kunnen doorlopen. Deze dienen als basis om te onderzoeken hoevesl
behoeftz aan informztie de uittredende cndernemer heeft bij het overcragerfverkopen van zijn
bedrijf. Vervolzens wordt gekeken welke rol een adviseur kan sannemen kij het onderstevnen van
de ondernemer bij zijn hedrijffsoverdracht. n de huidige literate ur wordt veel aandacht besteed aan
overcracht binnen familiebedriven® {Griffeth et al, 2006). Ze ziin een belangrijk onderdeel van de
economie [Astrachan & Shanker, 2003} aanpezien 45% wan de hbedrijffsoverdrachten binnen
familiebedrijven plaatsvindt.

2.1 Prowes van bedrijisoverdrachl

Ma het starten en groeien van de ondernening kan bedrijffsoverdracht ook worden kestempeld als
een fase van het ondernemerschap (Sharma et al, 2003). Het gaat om het overdragen van de leiding
dan wel bet eigendom (Fldren, 2002; McGoldrick & Troast, 15%3). Het regelen hizrvan is een
tijdrovend proces, voornamelijk omdat er een meerderheid van mensen kij betrokken is [Conckels &
Larnbrecht, 1999). Zowel Fldren & Nandram [2007] als Mandl {2004] benadrukken dat het proces zo
tijdrovend is vamwege het feit dat een hedrijffsoverdracht een poede fiscale planning en estate
plarning wvereist. Het is werstandig deze activiteiten en ce bedrijfsoverdracht in zijn geheel te
plannen, onrdat een goede planning van de bedrijfspverdracht positief gerelzteerd is aan het succes
wan de overdracht (Mandl, 2004}, Onderzoek van het EIM {2005) heeft zangetoond dat 27% van de
ordernemers de bedrijfsoverdracht niet tot minimaal plant, omdat het een ingewikkeld trzject is.
Een verklaring hiervoor zou kunnen zijn dat ondernermers slechts eén kear in hun leven t2 maken
krijpen met bedrijfsoverdrackt. Bedriffsoverdracht moet dus zeker niet worden gezier als een
pgebeurtenis, maar als ean proces wasrbinnen diverse barriéres overwornen moeten worden [EC,
2002 Handler, 1990; Le Breton-Miller =t al, 2004; Yenter et al, 2005},

Het overdragen van de onderneming is dus een proces dat de nodige tijd in beslag neemt en daarom
is het verstandig het proces van bedrijffsoverdracht te verdelen in een aantal fzsen (Fléren, 2003;
Geerlings, 2005; Gersick et al, 1937; Handler, 1339; Harvey & Evans, 1995; Longenacker & Schoen,
1578, Matser, 2008; Rabobank, 2004). Door het gekruik van fasen wordt dieper ingezoormd op het
proces van hedrijfsoverdracht, waardoor het proces meer gestructureerd wordt, Op deze manier
wordt ook de tijdsduur die een succesvolle bedrijffsoverdracht met zich meebrengt inzichtelijk
gemaakt. Indien de ondernemer de bedri fscverdracht niet als een proces ziet en e2en verkeerde
inschatting van de benodigde tijd mazkt, kan dit als gevolg hebben dat de overdrackt fiscaal gezien
orgunstig verloopt en hij niet genoep tijd heeft voor Fet zoeken van een geschikte opvolper {wvan der
Eijck et al, 2004}, Elke fzse kent haar eigen activiteiten en aandachtspunten. De wijze waarop deze
fasen beschreven worden, vertonen veel overeenkomsten. In tabel 1 volgt een kot overzicht met
daarin recante literatuur die het proces van bedrijffsoverdracht beschriift in meerdere fasen. e
bewustwording is  hier niet  specifiek  in penoernd.  Het bewuost warden var  de
overcrachtsproblematiek wordt gezien als een ‘gebeurtenis’. De ondernemer start pas met het
overdrachtsproces indien vanuit de ormpeving een bepzalde druk ontstaat die aardringt op
verandering binnen het bedrijff (Gersick et al, 1999; Murray, 2003). Deze ‘trigger’ staat bekend als de
bewustwarding [MIVRA, 2007). Verderop in deze soriptie wordt aandacht bestesd aan ‘de Fass’ voor

' Bij een fami ipbedri) wordt het sigendom overpedragan aar één of meardare familisladan (van dar
Eijck =t al, 2004, Litz, 1395].
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bevustwording en ‘de fase’ na bewustwording, voor meer informatie omtrent de bewustwording bij
bedrijffsoverdracht wordt venwezen naar het rapport van Mars {20071,

In de literatuur wordt veelal op twee manierer naar het bedrijffsoverdrachtsproces gekeken, namelijk
door de ogen van de uittredende ondernemer en door de ogen van de opvolger. Uit deze thecriaén
over het proces van hedriffsoverdracht blijkt dat de meeste theorieén wveelal dezelfde stappen
doorlopen, zi] het samengevoepd in e2n andere fase met een andere raampgeving. Bedrijfsoverdracht
bestaat grofweg uit een fase voor de overdracht, de overdrachtsfase zelf en de fase na de
owverdracht.

Autaur Jaar | Fasan
P atth e et al 19050 | Pre-husiness
ingar Longenecker & Schoon 1975) Irtrizdacteny

Int-oductorg-functione
Functiomsl
Advanced-fanctionsl
Early succession

Matura succession

Harvey & Evarv 1na3 | Befura succession
Proces of trunsferring

Aftar succession

Stawrou 1958 | Pre=-entry
inpar Hangier 1321} Entry
SUCCARKION
rurray 2003 | Veorbereiden verandering structour

Dverdracht in gang zetten
Rustperiode
Exploratiepariads

Galact azeriods

Keuza en steun nieuwe struc-uur

Terras & Pastnore 2005 | Becordelen situatis
Woorberaidaa ovardracht
Foeken en selectzreq oaealper

Post-owerdrachsfase

Flfiren 2002 | Fre-gverdrachtsfase
Ovardrachbsfase

Post-owerdrachsfase

wan dx K mmenadea 2003 | Oriértatisfass
Voorbereidingsfass
Onderhandelingsfass

Gevolgen ma verkoop

Geerling: 2003 | Oriértatisfasa
Vioorbereidingsfase

Ovardrachbsfase

Mazargfase

Tabel 1: Beschrllving van het bedrijfoverdrachtsproces aan de hand van versehillende fasen.
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M atser 1COE | Oridrtatizfass
Voorbereidingsfass
Overdrachtsfase

Rahobunk 2006 | Pree-avernamsfase

{Stafgroen eroromisch ondeczoak) Onderhardalingsfans

Post-owermamea fase

EVE Crwverdrachts zaket 2006 | Origntatia

Voorbereiding

2Zoekan en vindean

Wan cortact tot contract
Ma ovardracht.

IMG Bank 200 | Vaorbereiding

fInderhandalar en sigendomswissaling

Most-sige mdamawisnseling

Tabel 1: Beschrijving ven het bedriffsovardrachtsproces aan de hand van verschlllende fasen (vervolp).

Wanneer dit meer concreet wordt gemaakt kan de fase voorafgaand aan de overdracht gesplitst
worden in een fase waarin de andernemer zich oriénteert op de verschillende alternatieven voor de
komende overdracht en een plan hiervoor opstelt. De volgende stap is ce uitvoering van dit plan dat
start in de voorbereicingsfase waarin ool het zoeker =n vinden van &en opvolger plaatsvindt, De
origntatie en de voorbereidinpsfase zijn het meest cruciaal voor 2en succesvolle bedrijfsoverdracht
[Geerlings, 2005, Rabokank, 2004]. =chter, adviseurs hrengen lange termijn planning en
voorkereiding onvoldoende onder de aancacht {van Teeffelen et al, 23005]. Wanneer de geschikte
koper geselecteard is, kunnen de onderhandelingen plaatsvinden waarhij belangentagenstellingen
en asymmetrische informatie tussen beide partijen vaak nog zorgen voor moeilijkheden tijdens deze
fase [Geerlings, 2005). Yeel auteurs beschrijven ook e=en fese nadat de owerdracht heeft
plaatspevoncen; de post-overdrachts- of nazorgfase. In deze fase worden de gevolgen wan de
bedrijffsoverdracht zichthaar in termen van economische [omzet,winst], psychologische [werksfeer]
en organisatorische {reorganisatie) gevolgen (van de Kimmenade, 2003). ok breekt voor de
ordernemer vanaf nu een nieuwe |evensperiode aan.

Sarmenpevat bestaat het proces van bedrijffsoverdracht uit vier fasen. Echter, uit tabel 1 Elijkt dat
enlkele auteurs het proces in meer fasen beschriiven. De in dit rapport pekozen indeling van
oriéntatiefase, woorbereidingsfase, overdrachtsfase en post-overdrachtsfase ‘dekt’ alle hiervoor
genoemde fasen in het overdrachtsproces, Woordat een ondernemer rmet dit proces bagint is hij zich
door een bepaalde reden bewust geworden wan de opvolgingsproblematiek {“trigger’]. In de
volgende vier subpzsragrafen worden de fasen van het overdrachtsproces nader beschraven.

211 Orénlalielase

In deze fase gaat de ondernemer zich ariénteren op de komende bedrijfsoverdracht door duidelijk te
maken hoe de onderneming gecantinuesrd gaat worden en hoe bedrijfsoverdracht hier richting aan
geeft. Voordat de ondernerner dit kan doen moet hij zich heseffen dat hij de onderneming los zal
moeten laten. Belangrijk aspect hierkij is dat de ondernermer zich mishaar moet gaan maken. Indien
de toekomst uitwijst dat het bedrijff niet kan woortbestaan wanneer de huidige ondernemer
Littreedt, zal deze actie moeten ondernemen om het bedrijff onatharkelijk van de ondernerner te
maken. De ondernemer moet nadenlken over hoe hij zijn bBedrijf wil gaar verkopen en of de
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overnamekandidaat binner de familie moet worden gezocht of daarbuiten. In deze fase staan de
besluiten nop niet vast, maar moet de ondernemer wel nadenken over de realiseerbaarkeid wvan
diverse opties. Wanneer Fet bedrijf een familiehedrijf is en de ondernermer een opyolger voor ogen
Feeft, zal dit in de meeste gevaller iemand uit de familie betreffen. Een pevolg hiervan is dat het
ideale profiel van een mogelijke opvolger niet goed ir kaart is gebrzcht en dat de beoogde opvolger
Felernaal niet peschilt hoeft te zijn {Matser, 2005).

De origntatiefase begint ongeveer vijf tot zeven jaar voor de feitelijke bedrijffsoverdracht [EIM, 20706;
kwk, 2006). Het inwinnen van infornratie, het formuleren van de strategie van het becrijf en het
schrijven wan =en opvolgingsplan zijn de woornaamste activiteiten die door de ondernemer
Litgevoerd worden. Mocht blijken dat het aanpassen van de juridische structuur noodzakelijk is dan
is hier nog penoeg tijd voor en kan dit fiscazal geruisloos®.

2.1.2 Voorhereidingslase

In de voorkereidingsfase staat het vitwerken van het overdracktsplan centraal en deze fase begint
orgeveer drie tot wijf jaar voor de overdracht {EIR, 2006; Matser, 2008). Deze fase wordt
gekenmerkt door het verkpopgersed maken van de onderneming, het uitvoeren wvan een
waardebepaling , het opstellen van een infarmatiememaorandum en het zoeken en vinden van een
opvolger (M atser, 2008]. Het bedri’f moet verkoopklzar gemaakt worden om het aantrekkelijk te
maken voor de verkoper (Harvey & Evans, 1335}, De overdracht moet daarki] cok fisczal en juridisch
gezien optimaal verlopen. Doar hier tijdig mee te beginnen kan het fiscale voordeel aanzienlijk zin.
Het is belangrijk om open te communiceren over de overdrachtsplannen om het vertrouwen van
werknemers te behouden en onzekerheid tegen te gaan [Matser, 2008},

21.3 (werdrachtstase

De overdrachtsfase is hoofdzakelijk gericht op de koger. Het BOQ (2C08) concludeert dat deze fase
bepalend is voor de continuiteit van de onderneming. In deze fase kan het onderhzndelingstraject
tussen wverkopende en kopende parti) beginnen en worden uiteindelijk de contracten opgesteld (KK,
20061, Deza fase begint circa drie jaar voor de bedrijfsoverdracht (EIN, 2006; KvK, 2006}, De
orderhandelingen zijn meestal emotioneel geladen, omdat het paat om ‘het varhzndelen van het
levenswerk” van de cndernemer. Yaals worden specialisten ingeschakeld om de onderhardelingen te
leiden, omdat zij losstaan var de onderneming en er geen emotionele band mee hebhen. Ook hun
orafhankelijke positie Feeft voordelen bij de onderkFandelingen. Vanuit het ondernenersperspectiaf
geven verkopers aan het zeer belangri’k te vinder dat de onderhandelingen leiden tot continuiteit
van de werkgelegenheid van het persaneel (wvan de Kimmenade, 2003]. In deze fase wordt de
verkoop rordgermaakt en worden de relaties van de ondernemer geinfonreerd om een soepele
overdracht te waarborgen (EIM, 2006). Vanuit het cogpunt van de overnemer kan in deze fase een
due diligence onderzoek plaatsvinden. Dit omwvat een boekhoudkundig onderzoek woor het
transparant krijeen van onverzekerde en onverwachte risico’s die voartkomen uit de deal (Rabohbank,
2004y, Ook zal door middel van een due diligence onderzoek onderzocht worden of er geen
juridische, fiscale of andere problemer zijr.” Andere problamen kunren van organisatarische zard
zijn of aanweziz zijn onder het personeel, Op deze manier ksn de waarde van de ond=rreming beter
bepaald worder.

2 Wleer informatie over dit anderwerp valpt op pag na 15 onder het kopje informatie inwinnen ower
fiscule aapactan var da badnjfsovend -acht.

* Bron: wowwewilipendin.nl (oktober, 2008).
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2.1.4 Past-overdrachtsfase

Ma de owerdracht breekt voor de oud andememer een rieuwe pericde aan. Het feit dat de
ordernemer mishaar is in zijn eigen’ onderneming kan hard aankomen. Met de verkoopopbrengst
kan hii verschillende persoonlijke en zakelijke doelen paan verwezenlijken. Vaak kiest ce pud
ordernemer eryoor om actief te blijven als commissaris of adviseur wvan de huidige ordernemer. De
Litgetreden ondernemrer kar het zich germakkelijker mzken door andere interesses te ontwikkelen en
persoonlijke doelen te stellen zodat het vittreden wordt versoepeld {Matthews et al, 1999; Sharma,
19971, Potts et al §2001) geven een aantal ideedn om het vaor deze orderremers makkelijker te
maken niet ‘in het zwarte gat” terecht te komen, namelijk het vitvoeren hobby's, vrijwilligerswerk,
ean nieuwe studie, het ophalen van contacten met vrienden en {oudj-callega’s of zelfs het starten
van een nieuwe ondernemirg. Deze fase is zeer belangrijk voor de opvolper, omdat deze in de gaten
wordt gehouden door personeel, leveranciers, klarter, financiers en andere stakeholders bij het
raleven van het ondernemingsplan en het realiseren van de gestelde doelen (Fldren & Mandram,
2007].

Bedrijfsoverdracht is dus een in fasen verdeeld proces dat enkele jaren in beslag kan nermen. e
volgende paragraaf gaat verder in op tien activiteiten die vzak genoemd worden in informatie over
en onderzoek naar de voorbereiding van de becrijffsoverdracht. Het zijn tien belangrijke harrigres die
tijdens het proces van bedrijfsoverdracht aan de orde komen {Hzndler, 133C; Le Breton-Miller et al,
2004; Venter et al, 2005]. Centraal Beheer Achmea (2005) heeft een empirische studie vitgevoerd
raar de meest genoende barrigres bi; bedrijfsoverdrzcht en noemer het ontbreken van een
overdrachtsplan, het niet verkoopgereed zijn van de orderreming, het waarderen wvan de
orderneming, het vinden wan een geschikte opvolger en de irformatie  asymmetrie
[informatiermermorandum).

2.2 Actviteiten tijdens het proces van bedrijfsoverdracht

Yeel ondernemers ondervinden moeilijkheden met de planring van de overdracht, het vinden van
ean geschikte overnamekzndidaat en het leven van de ondernemer na de owverdracht (Flérer en
Mandram, 2007]. Cok bemiddeling ki) de emotionele aspecten wsn  bedrifsoverdracht,
fiscaalfhelastingtechnisch advies en juridizch advies over de herstructurering var de onderreming
worden als aandachtspunten betiteld (EIM, 2006}, Juist de emotionele aspecten worden gezier als de
prootste hindernis bij het overdragen van een bedrijf [Bruce & Picard, 2005; Fléren, 2002; Lanshkerg,
1582), Imrers, wznneer de ondernemer zijn bedrilf niet los kan laten en niet wil verkopen, volgt
geen bedrijfsoverdracht,

1] Loslaten van de onderneming

Het loslaten is de eerste stap richting de hedrijffsoverdracht. Het is de hereidheid fimotivatie van de
ordernemer wvoor het overdragen van zijn bedrilf (Le Breton-Miller et al, 2004). Ondernemers zijn in
vae| pevallen sterk gebonden aan hun onderneming en beschouwen het bedrijff als #en deel van hun
leven. Het niet los kunnen later var de onderneming wordt door meerdere auteurs erkend als een
serievus probleemr [Handler, 1990; Lansherg, 1988; Sharmra et al, 2001). Uit de studie van Le Bretan-
Miller et al. (2004] blijkt, gezien de volgende quote, dat het voor ondermemers soms voelt “alsof het
opgeven van de onderneming gelijk staat aan het tekenen van hun eigen doodvonnis”, it citaat is
weliswaar afkomstip van een ondernemer, maar het geeft aan hoe belangrijk de ondarneming woor
de andernemer kan zijn. Afscheid nemen van de orderneming kot neer op het afsluiten van een
levensfase en dat is e2n moeilijke aangelegenheid. Verklaringen hiervoor zijn het ‘zwarte’ gat waarin
ordernemers denken te belanden nz hur pensionering, het verliezen van de centrale rol binnen de
familie en hat gewenc geraakt zijn aan controle en macht (Lansberg, 1988). Sharma et al. [20C1)
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raeman het verlies van irago en identiteit binnen de familie en lckale gemeenschap als grootste
zngst. Als laatst wantrouwen ondernemers de kundigheid en hereidheid van de opvolger, waardoor
zij zelf de controle willen houden [Goldberg & \Wooldridge, 1993; Handler, 1330},

Ce gevolgen die het niet los kunren laten van de onderneming met zich meebrangt, kunnen tot
problemean leiden bij het overdrachtsproces. De ondernemer kan een houding zannemen coor het
bewust uitstellen van het zoeken en voorkersiden van de opvolger (Wassermar, 2003). Wanneer de
opvolger niet geschilst wordt bevonden, blijfft de ondernermer alsnog onmisbaar {Lewvinson, 1974),
Coor eryoor te zorgen dat de ondernemer onmisbaar klijft, wordt juist het niet los kunnen laten van
de ondernerning pestirnuleerd. Oe ondernermer maakt zich onmisbaar door onder andere weinig te
delegeren en zich te hemoeien met heslissingen die op een lager niveau genomen zouden moeten
worden {Lansherg, 1988). Wanneer de oncerneming zfhankelilk is van de kennis en vaardigheden
wan de vittredende andememer zal dit een belemmering zijn van een succesvolle overname [Bruce
en Picard, 2002 Lansberg, 1928 Martin et al, 2032). Tevens concluderen zij dat de oncerneming
vaak afhankelijk is wan de kennis en het netwerk van de vittredende ondernemer.

2] Flannen van de bedrijfsoverdracht in een opvolgingsplan

Een opvolgingsplanning dient ervoor om te zorgen dat de ondernemer tijdig radenkt over de
kormende hedrijfsoverdracht door het zichthaar maken van de verschillence barriéres ti'dens het
bedrijffsowverdrachtsproces {Handler, 1993; Lansherg, 1988, 1999; Sharmz et al, 2001}, Lanskerg
[1988) benacrukt zelfs dat het al can niet plannen dan de bedrijffsoverdrackt het voortbestaan van de
orderneming hepaalt. Deze bewering wordt ondersteund door vele onderzoeken uit het verleden,
waarhij toen al de nadruk lag op een overcrachtspglanning (Christensen, 1954; Trow, 1361; MoGivern,
1974: Hershon, 1975 Tashakori, 1977: Barnes & Herskan, 1977 Rosenblatt, de Wik, Ardersan en
Johnson, 1985; Dyer, 1986; Ward, 1987). Voor het verkrijgen van een concreter beeld over een
opvolgingsplan wordt hierna een aantal zaken gencemd die in een dergelijlk plan opgenomen lwnnen
worden [Lansherg, 1985; Rahobark, 2004; Centraal Beleer Achmea, 2005). Het zijn algemene
=specten waaraan per anderneming afzonderdijk invulling moet worden gegeven.

Een zienswijze over de koers die de onderneming gaat varen na de bedrijfsoverd racht:
Wanneer de ondernemer tewreden is met een duidelijk toekomstheeld wvan de
orderneming zal hat voor hern gemakkelijker zijn om afstand van de ondernerming te
doen.

»  erkoopepereed maken van de andernemirg: Het gast Fierbij om zaken als de juricische
structuur van ce ondermeming in de vorm wvan de juiste rechtswvorm, maar ook
roodzakelijke investaringen. Zowel woor de  uittredende ondernemer als  de
overnamekandidaat is een fiscaal goed ingerichte onderneming belangrijk om de
overcracht te stimuleren. Ook is het belangrijk dat de onderneming goed pefinancierd is
woor een overname en dat de estate plarning duidelijk is. Als laatste is het bij een
overdracht natuurlijk cruciaal dat de overdracht zelf goed geregelc is in de vorm van de
pverdracht van aandelen, aanegezien hier belanegen en zeggenschap in de arganisatie mee
pemoeid zijn,

Overdragen van kennis: De kennis die bij de uvittredende onderremer aanwerzig is voor
Fet runnen van de onderneming, moet ook beschikbaar zijn voor de opvolger. Het
inzichtelijk malen van deze kennis amvat zaken als het netwerk van de ondermemsar en
mondeling gemaakte afspraken met bijvoorkeeld persoreel, leveranciers en klanten.
Kwaliteiten wan de opvolger: ‘Welke kwaliteiten heeft de opvolger nodig om de
onderneming met succes te kunnen voortzetten? Als een opvolger asmwezig is, moet
gekekan worden welke kwaliteiten aanwezig zijn en welke verbeterd moeten warden.
Aandachtspunten zijn ervaring en opleiding.
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Het ralaten van het plannen van de hedrijfsoverdrackt wordt als grootste oorzaak van het falen van
de overdracht pezien [OTI, 2004}, Door gekruik van een opvolgingsplan te maken wordt niet alleen
de kans op een soepel hedrijffsoverdrachtsproces wergroot, masr ook het presteren van de
orderneming na de overdracht {OTI, 2004; EIM, 2005].

3] VYerkoopgereed maken van de cnderneming

Voordat de ondernernirg verkocht kan worden, moet deze wverkoopklaar zijn. Het bedrijf moet
zantrekkelijk zijn voor de potentiéle koper of opvolgzer. Het eerste aspect waar dan rekening mee
gehauden moet worden is dat de ondernemer ervoor zoret dat het hedrijf niet teveel van hem als
persocn athankelijk is. 0ok zou een financiéle factor in de vorm van een ongunstige vardeling van het
eiger en wreemd vermogen {solvahiliteit] kunnen leiden tot het niet verkoopgereed zijn van een
orderneming. Kredietwerschaffers en leveranciers zijn dan wantrouwend. Gok moet een
orderneming rendabel zijn, want dit is interessant voor de kopende/overnemende partil.

Een kelangrijle externe factor waar de ondernemer geen directe invioed op kan uitoefenen komt
van de overheid. Het paat hier om de fizcale en juridische moeilijkheden die de bedrijfsoverdracht
parten spelen {Warmerdam, 2003). Eer ondernemer die zijn onderneming wil overdragen, meoet af
rakenen met de fiscus over de winsten waarover tijdens zin ondernemingsperiode nog geen
belasting is betaald (Warmerdam, 2003). Het gaat hierbij wooral om goodwill en stille reserves in
orroerende zaken. Een aanzienlijk percentage moet afgedragen worden aan de fiscus, Dit drokt
ratuurlijk de verkoopopbrengst en heeft een prijsverhogenc gewolg in het vraag- en aanbod verkeer
¥an oncernemingen.

4] Informatie inwinnen over fiscale aspecten van de bedrijfsoverdracht

Voorlichting en advies ower fiscaliteit rondom de bedrijffsoverdracht is een  belangrijke
zangelegenheid, aangezien hier significante bedragen mee gamoeid kunnen zijn. Bij het overdragen
van een cnderneming rmoet rekening gpehouder worden met ornzethelasting, schenkings- en
successiebelasting, inkomstenbelasting en  overdrachtsbelasting.  Wanneer hijvoorbeeld een
eenmanszaale of Y.O.F, wordt overgedragen, moeten eerst de stakingswinst en de fiscale
oLdedagsreserve met de fiscus worcen verrekend. Yoor de ondernamer is het gunstig een BY met
Foldingstructuur op de richten die de aandelen van de werkmaatschapgpij in bezit Feeft, aangezien bij
verkoop geen belasting betaald hoeft te worden over de winst van de verkooptransactie,

Het helastingstelsel in Mederland heeft de laatste jaren een aantal verbeteringen ondergaan ten
gunste van de fiscale afwikkeling van bedrijffsoverdrachten. Yoorbeelden hierven zijn aanpassingen in
de geruisloze overdracht en de geruisloze terugkeer. In deze pevallen hoeft niet te worden
gfgerekenc met de fiscus indien aan bepaalde formaliteiten wordt voldaan. De scherkings- en
successiewetpeving is in Necerland wrij conrplex en daarkovenop komt het feit dat de tarieven
Fiervoor in “ederland wrij hoop waren in vergelijkirg met andere Europese |znden. Een recente
ortwikkeling is dan ook dat de toptzrieven voor schenkirgs- en successierecht zijn verlaagd.

Een voorbeeld van een belangrijke regeling is het geruisloos docrschuiven van de onderneming nzar
de opvolger. Deze regeling heeft als voordee! dat de pverdrager niet af hoeft te rekenen met de
fiscus wat hetreft de reserves en poocwill. De opvolger zal de belastingaanslag hierover woor zijn
rekening moeten nemen. Deze regeling is alleen van toepassing in gevallen waarin de onderreming
wordt overgedragen aan een natuurlijk persoon die minstens 36 maanden bij de ower te dragen
orderneming betrokken is geweest {Engelenburg en J<ommers, 2003). Een vereiste is dat de
overnemear de ondernerming wverder bedrifft wmet de oude hoekwaarden wan de uittredende
ordernemer. In het geval de opvolger iemand van buiten de onderneming is, zal deze niet zoncer

" Bran: www FiscAlernl fnovembea- 2003)
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meer akkoord willen g=2an met een driejarige samenwerking met de vittredende ondernemer vanaf
dat moment. Binnen familiebedrijven zal hiar makkelijker mee om kunnen worden gegaan, doordat
Fet voor degene die het bedrijf gaat owvernemen makkelijker is een langere tijd in de ondermeming
werkzaam te zijn. Oeze belastingvrije bedrijffsoverdracht aar medeondernemers is esr aanzet
pevweest van de wetgever die het economische belang wan succesvolle bedrijfsoverdrachten erkent
[Warmerdam, 2003, Yoor een witpebreid overzicht van fiscale regelingen rondom hedrijfsoverdracht
wordt verwezen naar de foldar "Successie- of schenkingsrecht bij bedrijfsopvolging” [Belastingdienst,
2008],

5] Juridisch herstructureren van de onderneming

Een belangrijke oorzaak van hoe de bedrijfsoverdractt fisczal gezien sfloopt is de juridische structuur
van de onderneming. Gnderremers besteden vask veel aandacht aan de fiscale aspecten en in
mindere mate aan de juridische zaken rondom de bedrijffsoverdracht. Ce juridische vormgeving van
de ancerneming dient juist zls basis voor de {gunstige) fiscale afwikkeling van de hedrijffsoverdracht
[Engelenburg & Kommers, 2003). Vaak is het fiscaal punstig een eenmanszaak of ¥.0.= om te zetten
in een B.Y. [werkmaatschappi]l waarbij de aandelen zijn ondergebracht in een extrz B.Y. {holding).
Als het bedrif [de werkmaatschapgi]) dan wordt verkocht kzn de verkoopophrengst belastingwri]
ortvangen worden door de holdirg. Deze structuur moet wel minimaal drie Jaar van tevoren zijn
zangebracht. Het is dus verstandig vanzf het begin een orderneming op deze manier in te richten,
zanzezier dan elk jaar de gerealiseerde winsten belastingeri) 38r de holdirg kunner waorden
Litgekeerd., Bowendien blijven de aandelen betaalbaar doordat er geen extra winstreserves in de
orderneming zitten,

Andere juridische zaken die tijdig geregeld moeten worden zijn de zansprakelijkkeid, opstellan van
ean testament, overdracht wvan zandelen, erfrechtelijke zzken, pensioensafspraken wvan de
ordernemer en ce rechtspositie wvan het personeel. De juridische adyiseur zal in de meeste gevallen
een advocaat of een notaris zijn,

6] Waarderen van de onderneming

Het bepalen van de waarde van een onderneming is eer complexe aangelegenheid, omdat kij het tot
stand komen van de prijs veelal meerdere factoren komen kijken. De verkopende partij zal altijd woor
et hoogst haalbare bedrag gaan [mits de koper fawrilie is), terwi]l de kopende partij een 2o laag
mogelijk bedrag probeert af te dwingen. Hier is dus ruimte woor onderhandelingen waarkij de
ordernemer als verkopende parti] vaak de emotie hij de prijs optelt door het ackteruit kijken naar
behaalde successen uit het verleden (Centraal Beheer Achmea, 2005}, Ondernemers overschatten
Fet winstpotentieel van de eigen oncerneming {ING, 2005). Voor de kopende partij is echter aén
zspect van groot belang en dat is de potentie van de onderneming en daarbij het werkrijgen van en
zo laag mopgelijke prijs. Door deze tegenstrijdige belangen kan de waardebepaling van een
orderneming tot problemren leiden. Het Ministarie var Economische Zaken (2003) concludeert in
Fun onderzoek dat het verschil in wasrdebepaling doaor schattinger van adwiseurs kan leiden tot
verwarring bij zowel de verkoper als de koper. Dit Feeft een vermindering van de verkoopbaarheid
van de onderneming tot gevolg.

Een wzn de meest gebruikte methodes om de [economische] waarde van een onderreming te
kepalen is de Discounted Cash Flow methode {DCF-metlode). Deze methode wordt door veel
sdviesbureaus en belangenorpanisaties, zoals de Stichting Register Accountants (SRA), gebruikt om
Fet varschil tussen de wraagprijs en de biedprijs te minimaliseren (Schrijenemakers, 2003; Kaplan en
Fuback, 1955 Centraal Beheer Achrmea, 2005). Het principe dat ten grondslag ligt 2an de DCF-
methode is dat deze methode berekent welke vrije geldstromen in de komrende jaren worden
pegenereerd. Echter, er zal altijd een verschil blijven bestaan tussen de wraagprijs en de geboden
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prijs. Deze methaode zorgt in die zin voor 2en ohjectief onderhandelingsklimazat doordat argumenten
kunnen worden gebruikt met betrekking tot de toekomstverwachtingen en investeringen die gedaan
moeten worden. Subjectieve factoren zoals emotie en resultaten uit het verleden worden hierbij
Litgesloten. Voor het goed toe kurnen passen wan de DCF-methede is het een vereiste een
toekomstbeeld van de ondernermning te hekben an te weten in welke markt het badrijf zal opereren.
Om cit te realiseren is het noodzalkelijk alle relevente econamische variabelen in kaart te brengen en
te cnderbouwen zoals cmzet, kosten, investaringen er gewenste vermogensstructuur. Zo worden de
kelararijkste fattorer die de waarde van de onderneming hepalen waarneembaar (Schrijenemsz kers,
20031, Andere methoden die toegepast worcen bij de waardebepaling van een onderneming zijn
gebhaseerd op de intrinzsieke waarde en de rentabiliteitswaarde.

71 Opstellen van een informatiememorandum

Wanneer de ondernarmer ket bedrijf paat verkopen, is het van belang dat de overnamekandidaat op
de hoogte is van de status en de toestand van de onderneming woor het verkrijgen wan een goed
totzalbesld. Hiervoor is wederzijds vertrouwen nociz en 2en hulpmiddel bi) het genereren higrvan is
Fet opstellen van een informatiemermorandum. Yoormamelijk familiebecrijven araken gebruik van
Lnieke en o zich staande managementsystemen en processen die meestal niet zijn beschreven en
daardoor moeeidlijk te begrijper zijn door de overnamekandidaat (Lee et al, ZC031. Wanneer deze
kennis wordt verduidelijkt voor de owernermer schept dit vertrouwen en zal het helpen bij een
soepele bedrijfsoverdracht. Vooral mondelinge en stilewijgende afspraken met medewerkers zijn
Litstekende voorbeelden van zaken die in een informatiememorandur moeten worden opgenomen
zodat de overnamekandidaat weet wat hij kan verwachten. Bijkomend voordeel is dat op deze
manier makkelijker de waarde van de onderneming kan worden hepaald. Door het wepnemen van
deze onzekerheden hoeft minder risico ingecalculeerd te worden door de overnemer en zo kan de
ordernemer een betera prijs krijgen voor zijn bedrijf.

Ce ovarnemer moet de kans krijgen de oncermemer en onderneming te leven kennen, wat tijd
veraist, Zo krijgt de overnemer e=2n beeld van de situstie en worden misverstanden uit de weg
gewwerkt, De ondernermer en de overnemear voelen zich gesterkt en erkend wanneer hun relatie
wedarzijds begrip en respect als drijfveer kent waardoor zij elkaar vertrouwen en feedback geven {Le
Breton-Miller et al, 20043,

8] Het zoeken en vinden van een geschikte opvolger

Ceze stap in het proces van bedrijffsovercracht is de meest cruciale, geen opvolger betekent immers
geen overdracht, Het is niet zo vanzelfsprekend cat een ondernemer een opvolger onder open heeft,
Enerzijds moet de opvolger financieel in staat zijn het bedrijf over te nemer en anderzijds moet de
opvolger binnen het bedrijf ‘passen’. Hoewel de finznciering niet direct het probleem van de
Littredende ondernemer iz, heeft hij hier wel degelijk mee te maken. Wanreer de overnemer de
financiering niet rond krijet, betekent dit tevens geen overname. Faber {2003) concludeert dat 35%
wan de ondernemers het vinden van een financiesl capabsle koper als graotste problesm aanmearksn
kij een bedrijfsoverdracht. Een verklaring hiervoor is dat banken alleen in zee gaan met ondernemers
waarvan zij voldoende zekerheid Febben. Een ondernemer zonder bewezen prestaties of een
orderpand kan deze zekerheid op voorhand riet garanderen. Daar komt hij dat een startende
overnemer normaliter meer kapitaal nodig zal hebben dan een ‘normale” starter, aangezien de
ovememer een bedrijfspand, de inventaris en goodwill moet financieren (EIM, 2006k,

Wanneer hij het winden war een geschikte opvolger onderscheid gemaakt wordt tussen
familiebedrijven en niet-familiebedrijven kunnen eer aantal verschillen worden cpgemerkt, Een
familiebedrijf heeft te maken wet andere complicaties dan een niet-familiebedrijf, tenzij een
ratuurlijke opvolger in de vorm van een familielid in beeld is. Tegenwoordig vinden steeds minder
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bedrijfsoverdrachten binnen de familie plasts (Martin et al, 2002). Een verldaring hiervoor is dat het
riet meer zo vanzelfsprekend is dst een zoon of dochter het familishecrijf overneemt en dat er
betere omstandigheden zijn dan vroeger voor het maken wvan een carriére. Qole de hiervoor
genoemde financiering door de opvolger speelt bij familiekedrijven een minder groot probleem (van
Teeffelen et al, 2004}, Een logische verklaring hiervoor is dat het om eer kwestie van gunnen gaat en
dat de uittredende ondernemer niet alles vit de kast haalt om de hoogste verkaopprijs te verkrijgen.
Qok kan flexibel worden omgegazn met andere vormen van financiering zoals een gespreide betaling
of hiet verkrijgen ven kapitaal door een familielenirg (E M, 2006k}, Een andere reden is dat volgens
Centraal Beheer Achrnea [2005) blijkt dat 78% van de uittredende ondernemers van familiebedrijven
riet afhankelijk is van de verkpop van het bedriif om de oudedagsvoorziening vailig te stellen.

La Breton-Miller et al. {2004) seven aan dat weinig ervaringen buiten het bedrijf, een pebrekkige
motivatie van de opvolgar en een gebrek aan legitimiteit van de opvolger als struikelblokken zelden
kij zowel familiebedrijven als niet-familiebedrijven, Het zebrek aan legitimiteit geldt echter meer
voor familiebedrijven dan voor niet familiebedrijver vanwege de relatie die de opvolger {in de
meeste gevallen zoon of dochter) al heeft met de enderneming. Cit kot omdst het nu niet meer
gaat om de zoon of dochter van de baas, mzar om de nieuwe eigeraar. Dit proces is complex en
Feeft tijd nodiz. Deze problemen spelen minder bij riet-familiebedrijven om de zimpele reden dat zij
‘alleen maar eer opvolger’ hoeven te vinden, Wanneer de opvolger geinstalleerd is in het bedrijf is
Fet voor de uittredende ondernemrer makkelijker om het hedrijf te verlaten en dus ook minder
emotioneel betrokken te blijven bij de onderneming dan een overdracht hij een familiebacrijf.
Echter, wanneer de ondernemer amnotioneel niet klaar is voor de periode na de overdracht ontstaat
Fet risico dat de ondernemer een cpvolger selecteert die ongeschikt is voor ce owername van het
bedrijf {Levinsan, 1974).

Wanneer een ondernemer zich bewust wordt van zijn komende bedrijffsoverdracht kan hij zijn
retwerk van branchegenoten er adviseurs inschakelen om een peschikte overnamekandidast te
vinden. In de meeste gevallen gebewrt dat niet vanwege het feit dat de ondernemer bang is voor het
verliezen van klanten en het pebrek aan vertrouwen order het personeel wanneer de opvolger aan
Fet roer komt of de ondernemer geen geschikte opyvolger kan vinden (Miristerie van Economische
Zaken, 2003}, Het rapport ‘Passing the Baton® [CTI, 2004 zept dat voor oncernemers die in hun
retwerk weinig of geen potentiéle kopers hebben het moeilijk is een geschikte opvolger te traceren.

9] Hetvoorbereiden van de opvolger

Indien de ordernermer een overnamekandidaat heeft gevonden en hiermee alle onderhandelingen
betreffende de overdracht heeft afgerond, kan het voorbereicen van de overnermer op de dagelijkse
leiding wordan gestart. Als de opvolger uit de familie afkomstig is, of al een tijdlang in dienst was, zal
dit rnirder ti'd en moeite in keslag nemen dan wanneer de opvolger van buiten de onderneming is
zangetrokleen. De opvolzer kan den namelijk al de nodige opleidingen afgerond hebben en ervaring
elders hebbhen opgedaan. Het opleidingsniveay blijkt een positieve invloed te hebben op het
overdrachtsproces (Goldberg, 1996; Miller et al, 2003; van Teeffeler, 2004; venter et al, 2005]. Dok
wordt de prestatie van de onderneming positief beinvloed door het opleidingsniveau van de
opvolger (Mandl, 2004). Het hebhen van werkervaring buiten de ondermeming wordt als positief
ervaren [Duneman & Barrett, 2004; Miller et al, 2003; Venter et al, 2005). Het zou werstandig zijn dat
de overnemer op welke manier dan ook een tijdje samenwerkt met de vittredende ondernemer in
verbanc met kennisoverdracht en om de overnemer bewost te waken van de cultoor binnen Fet
bedrijff. Cm het vertrouwen wan klanten, leveranciers en in zekere mate van het personeal te
behouden, is het verstardig de nieuwe ondernemer te introduceren bij deze verschillende partijen
en te later zien dat de onderneming nog altijd welvaart na de overdracht. Toch worct maar liefst
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A3% wen de opyolgers binnen familiebedrijven niet ingewerkt, tegenover 55% bij niet-
familiebedrijven [Fldren, 1597

10] Informatie inwinnen over de financiéle sitwatie na de overdracht

Ma de overdracht van leiding en eigendom is voor de ondernermer een nieuw tijdperk aangekroken.
Omdat hij de onderneming of een deel ervan heeft verkocht, Feeft hij nu de beschikking over een
bepaalde verkoopopbrengst. Fiermee kan de ondernermer verschillende levensdoelen nastreven,
rowel persoanlijk als zakelijk, veel andermemers hebben wellicht behoefte zan advies wet de
mogelilkheden zijr van deze verkoopophrengst.

2.3 Informatiebehoefte per fase van de hedrijfsoverdracht

Mu de belangrijkste activiteiten [en barrigres) die hij bedrijfsoverdracht komen kijken beliend ziin,
kan nu de koppeling van deze activiteiten naar de fzse van het overdrachtsproces plaatsvinden. Het
mwiaartepunt van de activiteiter ligt in de criéntatiefase en ce voorbereidingsfase welke door veel
suteurs worden gezien als cruciale fasen voor het welslagen wan de bedrijfsovercracht.

D activitetan hi) bednjfsove -dracht gekeppeald aan de fass

Oriénkes tiefase Aleehele planning badrijfsoverdracht
Lers mten wan de andermerming

Opitellen van ean cndernamingsplan

Vioorbereidiqpsfase Verkoopzereed maken onderneming
Informerz2n over de fiscale aspecten

Juridisch qerstructuraren van de endernaming
Waardaren wan da ordernaming

Opstellen van een informatiememorandurm

Het zoeken «nwinden van pen ganschilite apunlger

Creerdrachbsfzse Het vourbersidan van da oxvalper

Post-ovardrachtsfass | Infarmeran cwar de fnanciéle situatia ns de overdracht

Tabel 2: Weergawe van de activiteiten ingedeeld naar de Fasen van bet bedrijfsove rdrachispraces.

Mu de activiteiten tijdens het proces van bedrijfsoverdracht bekend zijn, kan worden gekeken welke
rol een adviseur kan aarnemen hij de begeleiding en ondersteuning van de ondaernemer.

2.4 Adviseurs

Tijdens het praces van bedrijfsoverdracht kan de aondernemer diverse specialisten inschakelen voor
de begeleiding van het hele verkpoptraject of slechts voor ce ondersteuning bij een bepaalde
zctiviteit. De rol var deze specialisten bestaat doorgaans uit het adviseren over complexe
proklemen, zoals de wetgeving, belastingheffing, verkoopgereed maken van de cnderneming en de
waardehepaling. Er bestaan verschillende soorten specialisten, zoals accountants, banken, fiscalister,
ratarissen en advocaten. Echter, eer MER ondernemer schakelt bij het oplossen van prollemean
zllereerst zijn natuurlijke netwearl van vrierdenfamiliefcollega ondernemers in am tot de gewenste
Litkormst te komen [Gibk, 1987}, Wanneer deze weg var behoeftebevrediging peen bruikbare
Litkomst meer biedt, zal de WKE onderremer buiten deze kring treden en het gespecificeerde
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retwerk benaderen, Yoor de behoeftebevrediging van informatie kan de MEB ondernermer bij veel
verschillende marktpartijen terecht, bijvoorbeeld een orpanisztieadvizeur,

Wzn ean organisatieadvisewr wordt varwacht dat ceze specialistische kennis en vaardigheden bezit,
intensieve an professionele assistentie geeft met een tijdelijk karakter an tot slot onathznkelijk is
(Wrakkink & Cozijnsen, 1993}, Andere belangrijke kermerkan van de consultant zijn dat ze een poed
persocnlijlk contact moeten Febben et de ondernemer, dichthij de ondernemer mosten staan, in
vertrouwen kunnen handelen, vaak fanwezig en betaalbaar zijn (Guispel, college, Soall Business
Managerent, 2001). Wannaer eer specialist wordt ingeschakeld hkij de bedrijfsoverdracht vergroot
dit de kans dat een overdrachtsplan wordt geschrever (EIM, 2006]. Morris et 2l (1997} vinden een

positieve relztie tussen het schrijven van een owerdracktsplan en het socepel wverlopen van de
overdracht.

Ce MKB ondernemer heeft een grote keuze hij de inschakeling van een adwiseur, waarhij veal
varmen voor kunnen komen. Maathuis (1995] schept meer structuer in het aanboc wvar advies, te
orderscheiden in zes adviesrollan die gebaseerd zijr op de valzende vormen:

v Klarkbordfunctie; het doel van deze vorm is dat de onderremer van gedachten kan
wissalen hij een vakbekwazm persoon die niet bacriffsblind is. Dit type wordt het meest
peraadplespd.

*  Expertise: de eipenschap van dit type is dat de ondernemer alleen belang heeft bij het
sdvies van de specialist en niet naar begeleiding,

»  Proceshepeleiding: ket doel van dit type advies is dat de onderneming tenslotte zelf
capabel is voor het cploszen van de proklernatiek.

*  Coaching: coaching is een combinatie van klznkbordfunctie en proceshegaleiding waarbij
de coach wvaak betrokken is als gesprekspartner. Dit adwiestype neigt naar meer
verantwoordelijkheid voor het advies en k. het veranderinpsproces.

*  Arhitrzge: hierkij gzat het om de advisering rondom veranderingen in organisaties die
zich apeens voordoen en angewild zijn, Het verstoorde evenwicht in de arganisaties
moet met behulp van dit adviestype weer hersteld worden.

* nterir managemwent: bij dit adviestype wordt de ondernemer tijcelijk vervangen door
een interim manager, de specialist/cansulent. Deze vorm komt Fet minst voor,

Ce voorheen gencemde rollen die een adviseur kan aarnemen zijn een weargave van het totale
pakket wvan belangrijke adviestypen voor het MEB. Warneer de dieppang van de advisering aan bod
kormnt, kan de valgende classificatie worden gemaakt [Scherjon & Thurik, 1998}

*  Muldelijnsadvisering. Deze vorm van advisering kenmerkt zich door het feit dat de
adviseur peen probleemoplossende rol heeft, maar enkel een docrverwijzing gaeft, De
adviseur gaat in gesprek met de klzant om het probleem te definigran. diernz helpt de
adviseur bij het vinden van de juiste adviesinstelling.

»  Earstelijnsadvizering. 3ij eerstelijnsadvisering bezntwoordt de adviseur algemene vragen
en lost hij eenvoudige problemztiek op. De eerstelijnsadviseur functioneert vaak als aen
bewustmaker. Yoor meer carmplexe problemen die expliciete kennis vereisen, vervult de
advizeur een daoorverwijsfunctie naar gespecialiseerde instanties.

»  Tweedelinsadvisering. Deze vorm van zdvisering wordt pekenmerkt door de adviseur die
zich bezighouct met het aandragen van oplossinger voor problemen op het vakgebied
waarin hij zich gespecialiseard heeft.
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»  Derdelijnsadvisering. ln het geval de adviseur zich niet qlleen concentreert op Fet
oplossen van problermen op zijn vakgehied, maar ook onderstaunt bij de implermentatie
van deze oplossingen, wordt gesproken over derdelijrsadvisering.

Ce accountant Elijlkt het eerste aanspreekpunt woor de ondernerner te zijn als het om
bedrijffsoverdrachter gaat (Bruce & *icard, 2005; EU, 2002; EIM, 2006; Rahobank, 2004]. Accowuntants
zier hun cozchende rol als de manier om hun clignter te begeleiden tijdens het overdrachtsproces
[Larskerg, 1999; Miller 2t al, 2003; Reece, 2003), Hierna volgen de fiscalist (259%), de bank {17%] en
de specialist bedrijfsoverdracht {11%). De accourtart en de bank worden gezien als partijen waar de

W B ondernemer bij het overdragen van de orderneming niet om heen kan [Bruce & Picard, 2005,
Geerts et al, 2004; ce Waard, 2002},

2L Underzoeksvyragen

Ce centrale onderzoeksvraag, gesteld in de inleiding, heeft aanzet gegeven tot het woorgaande
thearetisch kader. Dit heeft peresulteerd in een model waar elke activiteit van de bedrijfsoverdracht
is gekoppeld aan eer specifieke fase. Om nu te weter te komen wat de perceptie is van
ordernemers ten aanzier van de informatiebehoefte tijdens het proces van bedrijfsoverdracht zijn
orderstaande deslvragen opgesteld. fo wordt het anderzoek beter gestructureerd @n kan een goed
sntwoord op de hoofdvraag wan het onderzoek gegeven warden.

1. Welke informatiebehoefte bestaat in welke fase van het proces van bedrijfsoverdracht?

2. Welke actoren kunnen in deze informatiebehoefte voorzien?
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3 Methode

Woor het formuleren wvan een antwoord op de gestelde onderzoeksvragen over de
informatiebehoefte alsook de rol van actorer is pebruik germaakt van twee verschillenden rmethoden
wan onderzoek welke hierorder nader wordsn beschreven. Het onderzoek bestaat oit een
kwantitatief gedeelte, in ce vorm van een enquéte, en een kwalitatief gedeelte, in de vorm wvan
persoonlijke interviews. Yoor het uitvoaeren van het kwantitatieve onderzoekspedeclte is gekozen
voor het uitschrijven wan een schriftelijke enquéte, vanwege het grote aantal ondernemers en
orderzoeksvariabelen. Deze is in augustus 2008 verstuurd asn 835 ondernemers ouder dan 50 jaar
zfkomstig uit het hancelsregister van de Kvit. In de begeleidingshrief is het belang van het onderzoek
orderstreept alsmede het voordeel voor ce ondernerner. Yoor vragen omtrent de enguéte is gen
telefoonnummer aan de begeleidingshrief toegevoege, Oolk heeft de ondernemer de mogelijkheid
om aan te geven of hij de resultaten van het onderzoek wenst te ontvangen. Op deze manier is
pgetracht de respons te maximaliseren. Na het versturen wvan de initigle brief met kijbehorende
enquéte en een herinneringsbrief, hebben 321 ondernemers de wragenlijst geretourneerd, wat
reerkornt op een respons van 46%. Echter, van de 321 respondenten bleken 26 ondernemners jonger
dan 50 jaar te zijn., Deze zijn wit de data gefilterd en zodoendes komt het effectiesve
rasponspercertage uit op 42,4%. Totaal zijn 295 respondenten bruikbaar woor verdere analyse. Ceze
#nalyse is pedaan met het statistische computerprogramma SPss.

3.1 Steekproel

Ce wolgende reeks tabellen dienen als uitganpspunt woor de steekproefverzntwoording,
Fopulatiegepevens zijn afkonstig van het C6% en de vk wit 2008, De verdeling van de steekproef
komt procentueel gezien vrij poed overeen met de gepevens van de populatie. De steekproef is
represertatief,

Vardaling werkselepenheaid Kk Vardaling velgens steskproef (respuns)

Branche Aantal | % Briaarhe Aantal | %
Deknilhandel EAEL ) | 32,7 | Detailhandel ur? 3E,3
Fakelijke diensten 243371 20,5 | Zakelijke dienstverlening 2] 19.1
Ereni werheid 118564 10,9 | Bomarnijwerheid 33 112
Industria FEA0HE 01| Industria a3 1.2
Groethandal LAo3z 3.5 | Grawthandal 149 .4
Horeca 52142 4.8 | Horeca / toetisme 19 6.4
Lantdberres an visseri) ac2an 3.2 | Landbouw 14 4,7
Vervoer /! co TiTunicatie 48754 4,5 | Vervoer en apslag 3] 24
Marb wian 2n hamdel inoenr goed 25080 A7 | Vearh van an hardel in enr. goed a 1,7
Firaaciéle installingean 311410 31| Financiéle instelling 3 1,4
Textaal 1030110 100 05 100

Tabel 3: Yardeling van de steekpraef in wergelijlsing met populatiegegevens van de Kvl.

Dcor het vitvoeren van een chi-kwzdraat” toets kar bepaald worden of de steekproef representatief
is voor de hele populatie ten aanzien van de hrancheverdeling. Git noemt men de ‘goocness of fit'

T iY=17.337; df=10 p=0,07).
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De vitkomst laat zien dat de steekproef niet significant andere frequenties vertoont dan o besis van
de populatiepegevens verwacht mag worden. De steekprosf is ten aanzien van de hranchas dus
rapresentatief voor de gehele populatie.

Eechtsvorm van de ondermerig
Rechtsvom Aanta steskproef | CBS % | Respons Y
Cearnanszaak 124 49,5 421
Vannaotschap Onder Firra og 19,1 13,5
Beslaten Vannooetschap &0 25,8 33,4
Mautschap 3 5.3 1,0
Textaul 285 100 100

Tabel 4: Indeling van de ondernamingen naer rechtsworm.

Ce verdeling naar rechtsvorm laat zien dat de maatschap sterk ondervertegenwoordigd is. Conclusies
met betrekking tot deze groep kunnen dan niet worder getrokken. Oe overige rechtsvormen zijn wel
voldoende vertegenwoordigd wvoor werantwoorde uitsprzken. De responspercentages vertonen
echter wel verschillen met de populatiegegevens van het CBS.

Germiddeld aantal werknemers, ingedeeld naar defimtie MEB (EL

EU clevsificatie | Aantal stzekproef | Gem. aantal wer<sneners | CBS % | Bespoas %

micrao < 141 157 251 923 85,9
klain 10-13 27 15,6 6.8 0.4
el G3- 250 2 7245 0,0 0.7
ezl 280, 4,52 100 100

Tabel 5: Indeling van de andernerningen haar zrookte (EU).

Uit hovenstaande tabel valt op dat micro bedrijven zeer sterk vertegenwoordigd zijn ir het
orderzoels. et aantal ondernemirgen in de ‘kleine’ en ‘midden’ klasse is veel minder &n daardeor
moeten uitspraken rnet betrekking tot deze groepen met de nodige woorzichtigheid hehandeld

worden, Vergeleken met de populstiegegevens blijkt dat de responsgepevens vrij goed
overeenkomen met de percentapges it de populatie.

Lepftijdsverdeling onderremers

K larine Arntal sterlproaf | Gem. leaftyd | Percantags

<140 20 ac,s B3
5055 55 53,5 7.0
£6-a0) 111 B 34,9
E1-65 73 62,6 234
= RG 13 70,2 3,8
ezl 418 a7 100
torzanl excl. < & 255 58

Tahel 6: Leaftljdsve rdelirg: van de ondarmermers.
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De groep jonger dan 56 jaar is relatief weinig vertegenwoordige. Dit heeft als reden dat de enguéte is
verstuurd raar bedrijven met een cndernemer van 50 jaar of ouder. Deze gegevens zijn afkomstig uit
Fet handelsregister wan de Kvk. Het is mogelijk dat deze groep juist bestaat uit de overnamers die
Fehben peantwoore; het bedrijf is dan reeds overgedragen. De bedrijffsoverdracht is dan nog niet
bekend hij de kvK. De proep jonger dan 50 jaar zal daarom niet meepenomen worcen in de analyse.

32 Enguéle

Ce enquéte kevat 37 vragen er hestaat uit een algemeen deel, een deel over de opvolger en een
deel over de informatiebehoefte. Het algernene deel bestaat uit achttien wragen waarin de
contextvariabelen worder hehandeld en wezar naar informatie over bedriffsoverdracht ir het
zlgemeen wordt pevraagd. Het tweede gedeelte, de opvolger, is onderdeel van een ander
=fstudeerproject. Hierin worden diverse aspecten ter aanzien van de opyvolger onderzocht. Tot slot
bevat het laatste gedeelte van de enquéte acht vragen om te onderzosken welke informatisbehoefte
de ondernemer heeft tijdens het bedriffsoverdrachtsproces. Yoor het bepalen wvan de
informatiebehoefte iz gebruik gemaakt van een vijf punt ‘likert scale’. vervolgens is in de enguéte
ean matriztabel ingevoegd waarin de ondememer per orderwerp {informatiebehoefte) lan
zangeven welke partij hij denkt in te schakelen en in welke vorm hij de informatie Fet liefst ontvangt.
Ook is een vraag opgenomren over de rol var de KvK tijdens het bedriffsoverdrachtsproces, waarhij
zls uitgangspurt de wier vormen van advisering uit Foofdstuk 2.4 als basis dienen. In hijlage 7.3 is de
enquéte in zijn geheel opgenomen.

Het invullen van de enquéte vereist relatief veel moeite, het zijn wrij veel vragen en ze zijn dieggaand.
Tech is het responspercentage maar liefst 42,4%, De reden hiervoor is dzt het gaat om ondermemers
die in begin 2C07 hebben meegedaan aan een onderzoek over bedrijffsoverdracht en daarin hun
bereidheid heblen getoond mee te willen werken aan vervolgonderzoek. Er is dus sprake van aen
toevallige/beschikbare steekproef (Baarda & de Goede, 19597}

Een aantal concepten moet in de enguéte meethaar zijn, zoals het bedrijffsoverdrachtsproces. Wraag
tien uit de enquéte dient om te bepalen in welke fase van de bedrijfsoverdracht de ondernemer zich
bevindt. Ge operationalisatie ziet er als volgt vit:

Heeft u nogedocht af denkt v no over de cverdrocht von Yw onderreming ?

Voor bewustwording:  Miet of rauwelijks over nagedacht.

Ma bewustwording: et speelt nog niet in mijn situatie.

Qrigntatiefase: la, ik heb er over nagedacht en hen bezig met het oriénteren op de
overdracht, maar nog niet (expliciet] op zoek naar een koper of
opvolzer.

Yoarbereidingsfase: Ja, ils ben er actief mee bezig en op zoek naar een koper of opyolger.

Overdrachtsfase: 13, ik heb er over nagedacht en heb een potentiéle koper of opvolzer.

Post-pwerdrachtsfase: |k heb recent overgedragen.

A3 Intervigws

O te kepalen hoe actoren kunnen voorzier in de informatiebehoefte zijn interviews (kwalitatief]
gehouder met werschillende specizlisten. Hiermee wordt de zanbodkant in kaart gebracht. Dit
persocnlijk enguéteren is gebeurd door middel van het zfnemen wan tien semigestructurearde
interviews. Interviews zijn afgenomren onder twee accountants, twee hankiers, een fiscalist, een
jurist, een notaris en drie specialisten bedrijfsoverdracht (adviseurs die zick enkel en alleen met
bedriffsoverdrachten bezighouden). Het gaat om adwviseurs die allemaal actief zijr op het
beleidunivesy van de organisatie en daarki) de praktijksitustie zoed onder ogen hebban, Higrcoor
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7ijn zi) poed in staat gepaste artwoorcen te geven en daarbij ‘ramers ce organisatie te spreker’. De
benaderde adviseurs zijn deels afkomrstig van een lijst van de vk en deels verkrepen door nriddel van
eigen acquisitie. Alle benaderde adviseurs werken hoofdzakelijk voor het WIKB. Samenvattingen van
de irterviews zijn terug te vinden in bijlage 7.4. Om te bepalen in hoeverre de adviseur de
ordernemer acviseert/begsleidt tijdens het bedriffsoverdrachtzproces, is gebruik gemaakt van de

theorie zoals deze in hoofdstuk 2.4 is beschreven. Het betreft hier de vier penoemde vormen van
advisering,
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4  Resultaten

Ce resultaten zijn een beantwoording van de gestelde deelvragen in hoofdstuk twee. Dit gebeurt
door de verwerking van de enquéte resultaten an wordt gekeken of verschillen bestaan tussen
familie-/niet-familiebedrijven, branches en bedrijfsgroottes, Je resultaten worden gepresenteerd in
de volgorde van de pestelce onderzoeksvrapen, dus serst yvraag (informatiebehoefte ondernemers)
en dan aanbod (rol actoren}. Ondernemears jonger dan 50 jaar zijn uit de resultaten gefilterd, omdat
deze niet representatief zijn voor de doelgroep. Omdat niet elke respondent op elke wraag heeft
peantwoord, kan een verschil in zantallen ontstaan hij de presentatie van de rasultaten,

Ce verdeling var de ondernermers in de fzsen van het proces van bedrijfsoverdracht ziet er als volpt
Lit. Hetis een overzicht in haeverre de ondernemers bezig zijn met hun bedrijffsoverdracht. Ce meest
genaemde reden {73,4%) voar het overdragen van het bedrijf iz de leeftijc van de ondernemar,

De fase van de bedrijfsoverdracht wzarin de ondernamer zich hevindt

verwacht staking . o
143 Voor bewustworeing

13%

Fost-overcrachtsfase
Cig

Overdrachts zse Ma bewustwonding

15% 17%

Waorbereidingsta
1% Crigntat efase
2045

Figuur 1: Verdeling van de ondernemers naar de fase van de owerdracht.

Het is opvallend te roemen dat maar liefst 35% van de ondernemers zich nog niet in het faitelijke
overdrachtsproces bevinden, terwijl het allermaal mersen zijn van 50 jaar en ouder. Gezien deze
gedachte en het feit dat een overdrachtsproces vijf tot zeven jaar in beslag nesmt, s dit
verontrustend te noemen. Wanneer verder wordt ingezoomd op de groep die zich nog niet in het
proces van bedrijfsoverdracht kevindt, blijkt dat deze proep vooral bestaat uit ondernemers in de
leeftijdsklasse 50-55 jaar. De leeftijdsklasse ouder dan €5 jaar blijkt het reest te kiezen voor staking
van de onderneming, narmelijk 39,3%.

Yerder zijn het hoofdzakelijk ondernemers met eenmarszalen [zzpers) die verwachten hun bedrijf
te staken. Deze groep zzp'ers is vooral actief in de zakelijke dienstverlening (38,4%), de detailhandel
[22,2%) en de bouw {13,1%). Van de groep zzp'ers is 34,3% nog niet of rauwelijks bezig met
bedrijffsoverdracht en verwacht 27,3% de onderneming te staken.

Het Edjlkt dat de verdaling van de mate wzarin de ondernermear bezig is met badrijfsoverdracht ten
opzichte van de branche te gaspreid is om hier gefurdeerde uitspraken over te doen.
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Maarmate de ondernermer ouder waordt kan vanzelfsprelkend worden verwacht dat deze verder in het
overdrachtsproces zit. Gnderstaande grafiek toont de verschillende leeftijdsklassen in verpelijking
met de fase waarin de cnderremer zich bevirdt,

Relztie tussen de leeftijd van de ondernemer en het overdrachtsproces

B Voor bewusbwording

B Ma bewistwording
B Crigriatiefasa
- Woorkbersicingsase

' #
25% A

2% E
15%

1% | '

5%

oo e VWerwzarcntsteking

- B Cvercrzcitsizze
— B Post-cezrdrach:sfase

50-55 30-50 51-a3 >3

i

Figuur 2; LeeRijdsve rdeling van de anderne mers gekoppeld aan het bedrijfsaverdrachits proces.

Ce groep ondernemers van 50-55 jaar is het minst met bedrijffsoverdracht bezig. Maarmate de
ordernamer ouder wardt, Bevindt hij zich steeds meer in het overdrachtsproces, Het bovenstaande

figuur laat zien dat de groep ouder dan 55 jaar relatief pezien het vaakst verwacht de onderneming
te staken.

In het peval de ondernemer een ondernemingsplan heeft waarvan bedriffsoverdracht deel uitrmaakt,
bevindt hij zich relatief vaker en verder in het overdrachtsproces” (zie tabel 7).

Heett de ondernemer een ondernemingsplan
Ja, zander Ja, met

Mee bedriffsoverdracht | bedrijffsoverdracht Total
Yoor hewustwarding A3 17 1 BR
34 6% 20,7% 1,6% 24 1%
Ma hewustwording H 19 4 g4
20,3% 328% B,3% 19, 7%
Qrientatiefase 33 15 13 1
21,6% 28 9% 20,6% 22.3%
Yoorhereidingsfase 12 q 12 29
7.0% 8.6% 18,0% 10,6%
Cwerdrachtsfase 15 G 2a 49
9.8% 10,3% 44 4%, 17,9%
Fost-overdrachtsfase q 1 5 15
8,9% 1.7% 7,9% 55%
Total 143 aa 63 274
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Takel 7: De faze van de bedrijfsoverdracht in relatie met het hebben van een endernemingsplan,

® (Y =ff, 7B3; df=10 et 0.
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Ook ce hedriiffsgrootte is van invloed op de mate waszrin de ondernemer bezig is5 met
bedrijffsoverdracht. Takel 8 geeft aan dat wanneer het bedrijf groter wordt de ondernemer zich meer
bewwst is van de opyolgingsproblematiek en daardoor relatief vaker in het overdrachtsproces zit dan
kleinere bedrijven’. verklaring hiervoor is dat ondernemers van grotere ondernemingen denken aan
de continuiteit van het bedrijf en aan de werkgelegenheid die ermee gemoeid is.

Bedriffzgrootte in klassen (aangepast om grote aantal kleine hedrijven)

1 2 -5 A-10 =10 Total
Woor bewustaarding 34 G 1 3 1 45
47 9% 11,1% 71 % 5,3% 4. 0% 20,4%
Ma bewustwording 11 18 4 12 a3 48
15,5% 33,3% 28 6% 211% 12,0% 21,7%
Crientatiefase a 16 3 18 G a1
11,3% 28 6% 21,4% 6% 24 0% 231%
Yoorhereidingsfase 7 3 2 10 1] 22
9 9% 5. 6% 14, 3% 17.5% % 10,0%
Cverdrachtsfase 5 10 7 132 13 44
2.5% 18,5% 14,3% 22,8% 52.0% 149,9%
Fost-overdrachtsfase q 1 2 1 2 11
7.0% 1,9% 14,3% 1,8% 8,0% 5,0%
Tatal 71 a4 14 ar 24 2
100 0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabel 2: De relatie tussen bedrilfsgraatte (EU indeling] en de fase van de overdracht waarln de ondernamer zlch bevingdt.

4.1 Infirrmitiehehoelle Lijdens hel proces van bedrijisoverdracht

Ondernermers blijken bij het owverdragen wvan hun bedrijff het meest behoefte te hebhen aan
informatie over fiscale/belastingtechnische aangelegenheden {zie figuur 33 De viff punten schaal
geeft de mate van hehoefte aan, van zeer weinig tot zeer ve=|.

Gamiddelde hehoefte per cnderwerp

[

2 3 3 o

Fscale informatie

Fimanzigletozkan st

algehele p aniirg

Weardeocpaling

Vooraerziden opwolger

Juridisch hesstruzturzren andermeming
Zae<en envirden omwolger
War<ooogeread maken

Zostellzr infor-atier emomancum
Opstel enoadermemarsalan

Laslztzr orde-neming

Figuur 3: e gemiddelde behoefte sen infarmatie per anderwerp (1= zear weinig; 5= rear veel].

7 .g’sz:EE,E FO =2 e A1) 0% van de verwachte waarden < 5, ter controle fT.= 3100 parl, £41),
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Maar wanneer heeft de ondermemer nou behoefte aan fiscale informatie? Om gericht een bepaalde
doelgroep van informatie te kunnen voorzien, is het belangrijk te weten in welka fase de ondernemer
behoefte heeft aan welke soort informatie. Volgend figuur geeft dit weer, waarin de volgende
orderwerpen onderzocht werden:

1. Algehele planning van de becrijfsoveardracht
Loslaten wvan de onderneming

Opstellen oncememingsplan
Yerkoopgereed maken van de cndememing
Waardehbepaling van de onderreming
Opstallen van een informatiernemorandum
Fiscale/belastingtech nische informatie

Juridisch herstructureren van de onderreming

e L L

Zoeken en vinden var een opvolger

—
[}

. Woorbereiden van de opvolger

=
[y

. Finencigle toekomst

Informatiebehoefte bij bedrijfsoverdracht; opgesplitst naar fase

5,0

4,5

4,0

3,5
m Or éntztiefase

3,0 | Voorbereidingsfase
m Overdrachtsfase

2,5
m Post-gverdrachtsfase

2,0

1.5

1.0

1 2 3 4 > 4] 7 B Q 1 11

Figuur 4: Oe informatiebehoefte per onderwerp tijdens het bedrijfsoverdrachisproces
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Uit figuur 4 blijla dzt de cndernemer wooral in de voorbereidingsfase het meest behoefte heeft aan
informatie over bedrijfsoverdracht. Wanneer deze informatiekehoeften wordt itgesplitst naar elke
fase afzonderlijk kan een rangschikking worden gemaakt naar afnermende behoefte. Gnderstaande
tabel gpeeft cit weer. Gndernemers die reeds in een bepaalde behoefte zijn voorzien van informatie
zijn niet meegenomen in de analyses.

Ordening informatie sehpefte per fase van de bedrijfsouerd -azht
(ién-atiefaze Voorberaidingsfrra Overdrachtsfaze Pos--overdrachtsfase
Fiscale irformatia Zoekanfvinden opvalger | Veorheraiden opvelper Algehals planning
\Wiadrdebepaliryg Woorbewiden opeolger Fisva e infu-riatie Fiscale informatie
Firanciéle toelkamst Fiannciéle torlkormst Firmanciele teekomst Juridisch harstructararean
Verkooppereed maken Wiadrde aepaling Waardebepaling Firmnciédle toakarnst
Zoeken fviqden opvolger | Fiscale infarmatie Alzehele Hanring Yerkoopeereed maken
Alpahale planning Alpeaele planning Ondernamingsplar Infomemorandum
Viorbereiden opyolzer Verkoopeers2d Traden Juridisc herstructureren | Yoorbereiden opyolger
Cndarnamirgsplan Infezrnermorzndom Lizilaterm cndermaring Wanrdebepaling
Infomemorandum Onderneminesplan Informemaorandum Loslaten onderrem ng
Juridisch qerstruoczureren | Juridisch herstructurerea | Verkoopeereesd muaken Ondernemiigsplan
Loslaten anderneming Laslaten onderneming Zoeken/vinden opvolger | Zocken, vinden opvolger

Tabel 9: Rangschaklsing wan de informatiebehaeften naer da afzonderlijke fasen wan het bedrijfsoverdrechtsprocas.

In kijlage 7.1 staan owverzichten van alle informatiebehoeften gedurende het overdrachtsproces.
Dearuit blijkt dat de gemiddelde informatiebehoefte van alle onderwerpen gedurence het hele
proces van bedrijfsoverdracht oploopt tot de overdrschtsfase om vervolzens weer af te nemen. Gm
ta kijken of er wverschillen in informatiebehoefte bestaan  tussen de fasen wvan het
bedrijffsoverdrachtsproces wordt ANOVA gebruikt. Ormdzt de resultaten van ANGVA allzen aangeven
of er wel of geen verschillen zijn tussen de informztiebehoeften is als extra toets de Bonferroni toets
Litgevoerd. De resultaten geven nu dus aan of er versckillen zijr en tussen welke fasen van het
bedriffsoverdrachtsproces deze verschillen bestaar. De resultaten ven de ANGOVA staan vermeld in
bijlage 7.2. Hieruit blijkt dat de informatishehoefte van de wvolgende onderwerpen sigrificant
verschilt ten opzichte van bepaalde fasen van het bedrijffsoverdrachtsproces.

Infurrmatiebohoafta Verwehi t significant tussen de fusen Vearschil ingem. | Sig.
Algehele planning overdracht | voor bewustword ng - ariéntasiefase 0,955 ( 0,001
vior bawnstwording - voorhereidingsasa -1.058 | 0,003
Cpstellan endarnemingsp an | voor bewostwording - ariéntatiefase 1,950 0,002
viror bawnstwording - voorhereidingsasa -1.060| 0,006
Warkeopgareard maken wior beaustwording - ariénzatiefase -1,263 | 0,000
voar hawostwerding - veerbaraidingsfese -1.0853 ) G006
origntatiefase - overdrachtsfase 1,180 0,000
voorbereidingsfase - overdrachtsfase 1000 0,031
Whaardebiepaling ondernaming | voor bewostwording - ariéntatieaze -0862( 0.021
virar bewostwording - voorbereidings"ase {378 0,040
Cypstellan infernemeraadum woior bew astwnrding - criértatiofase -0.783 ) G020
worar bewnstwording - voeorharaidings a6 -1.068 | 0,006
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Zoeken en vinden opyolger viar bewostwording - voorbereiding sfase -1,650| 0,000
i beaoustwording - voarheraiding sfase -1.144 | 4.011
ori&ntatiefase - overdrachtsfase 1204 0013
voorbereidingsfase - overdrachtsfase 2067 0,000
voearberaidingsfase - post-overdrachtsfase 2,733 0.011
Voeorberaiden van de apvalgar | voor bewostword ng - ariéntatiefase -0,815 ] 4.020
virar bewostwording - voorbereidinps“ase -1.460] 0,000
voar hawostwerding - vvardrachtafasa 1071 Q016

Tabel 1k Yarzchillen in informatiebe hoefte tussen bepaalde fasen ven het bedriffsoverdrachtsproces.

De derde kolonr, het verschil in gemiddelde, geeft azn hoe het gemiddelde tusser de hetreffende
faser verloopt. Een negstief getal hetekent dat de behoefte toeneemt in de tijd, een positief getal
betekent afname in ce tijd. Zo is in de oriéntatiefzse significant meer behoefte aan informatie over
de algehele planning van bedrijfsovercracht dan in de fase voor bewustwording (-0,958).

[Mietifamiliebedri f versus informatiebehoefte

Wanneer onderscheid gemaalkt wordt tussen familie- er niet-familiebedrijven kunnen met
betrekking tot de informatiebehoefte de volgende resultaten gepreserteerd worder. Het gaat om
statistisch significarte verschillen tussen deze twee hedrijfssoorten en de gemiddelde behpefte aan
informatie op elk onderwerp. Miet-familiebedrijyen hebben met betrekking tot de wvolgende
orderwearpen sipnificant een grotere behoefte zan informatie dan familiebedrijven.

*  verkoopgeread malen van de onderneming?
*  Waardehepaling van de onderreming’
»  Opstellen van een informatiermnarmorandum??

v Zoeken en vinden var een opvolger'!

Leeftiid van de pndermemer versus informztiebehoefte

Indien de leeftijdsklasse van de ondermmemer wordt getoetst aan de informatiebehoefte wordt
vastpesteld dat er een statistisch significant verschil bestaat tussen de lesftijd van de ondernemer en
de behoefte aan informatie over het loslaten van de underneminglz. Hierlyij geldt naarmate de
ordernemer ouder wordt deze meer hehoefte heeft aan informatie over het laslaten van de
orderneming, zie tabel 11 op de volgende pagina. Yoor de averige informatiebehoeften kan geen
verband worden aangetoond in relatie met de leeftijd.

fit=4, GRS df= 194 pet] 00T
T {t=4,05%; df=151; pell 001).
W k=2 420; df=191; p=rt016).
= A3R: df= 152; pechonl).
12.5’,1{":34,02?: Af=12; pand), 40% van de verwzchte waarden < 3, ter controle ft.= 184 paG o001}
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Leetflijd in klassen

al-55 56-G0 F1-65 =H& Total
Zeerweinig 18 1 7 1] 4K
25 7% 28,0% 16,7% 0% 23, 6%
YWeinig 149 10 a 1 aa
2T 1% 13,3% 19,0% 12,5% 19,5%
Meutraal 24 33 10 4 T2
35 7% 44 0% 23.8% a0, 0% 36,9%
Weeal G 10 g 3 28
8,6% 13,3% 21,4% a7.5% 14,4%
feerveel . 1 a 1] 11
2.9% 1,3% 19,0% 0% 5, 6%
Total ra Ta 42 a 14945
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabel 11: Leaftijd uitpezet tegen de hehaefte aan infarmatia cver het Inslaten van de onderneming.

Bedri fsprootte versus informatiebehoefte

De grootte van de onderneming is gedefinizerd aan de hanc wan het aantal werknemers dat de
orderneming in dienst heeft. ©mdat een werrassend hoog percentage zzp'ars verwacht de
orderneming te gaan staken, zou verondersteld kunnen worden dat deze groep juist minder
behoefte heeft zan informatie kij ean eventuele bedrijfsoverdracht. De volgende resultaten geven
ean statistisch significant verband aan tussen ce hedriffsgrootte er de informatiebehoefte. Dok in
deze twee tabellen is de bedrijfsgrootte verder vitgesplitst in de klasse <1C. Dit is een officigle klass=
in de definitie zoals cie door de EU wordt pehanteerd. Eckter, dit onderzoek bevat relatief veel
ordernemingen meat minder dan 10 personeelsleden. Varwege deze reden is de klasse <10 verder
Litgesplitst.

»  Bedrifsprootte en de behoefte san informatie over alzehels plarning.

Bedrijfsgrootte in klassen

1 i -5 A-10 =10 Total
Zeerweinig 13 G . 2 3 24
27 1% 15,8% 3,8% 12,5% a,9% 14,0%
WilEinig a a 4 1 ] 23
10,4% 211% 7% 0% 38,3% 13.5%
Meutraal 18 13 14 7 ] ar
37.5% 34, 2% 268,9% 43,8% 29 4% 33,3%
Weel 4 7 26 a 4 a1
18,8% 18,4% an, 0% N ,2% 235% 29 8%
Feerveel 3 4 5 2 1 16
6,2% 10,5% 11,5% 12,5% 8,9% 9.4%

Total ia g a2 16 17 171
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tahel 12: Bedrijfsgrootte [EU indeling) uitgezet tepen de behnefte asn informatie over de algehele planning.
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Yznuit de kruistabel [takzel 12] walt af te leicen dat naanmate het bedrif groter wordt er meer
hehoefte antstzat aan informatie over de algehele planring van bedrijfsoverdracht.”

*  Bedrijffsgrootte en de behoefte aan informatie over Fet juridisch herstructureren van de
ondernerming.

Bedrijfsgrootte in klassen

1 2 -5 B-10 =10 Total
Zeerweiniy 17 7 12 2 K] 41
34 7% 18,4% 20,7% 10,5% 21.4% 23,0%
YWeinig 10 T a 2 2 24
20,4% 18,4% 13,8% 10,5% 14, 3% 16,3%
Meutraal 16 a y a 4 a4
32, 7% 211% 36, 2% 26,3% 28 6% 30,3%
Weel 3 g G a 4 3o
6,1% 23,7T% 10,3% 42 1% 28, 6% 16,9%
Zeerveel 3 7 11 2 1 24
6,1% 18,4% 149,0% 10,5% 71% 13,5%
Taotal 19 a8 ag 14 14 17a
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Takel 13: Bedeljfsgrootte (LU indeling] uitgezet tegen de behoefte aan informatie aver het juridlsch herstructureren van
de andermeming.

In de kruistabel staat weergegeven dat ook de kehoefte naar informatie over het juridisch
Ferstructureren van de onderneming grogit naarmate het bedrijf groter wordt, ™

Yoor de overige informatiebehoeften kan gean verband aan worden getoond in relatie met de
bedriffsgrootte. Sok iz de datz te gespreid om gefurdeerde uitspraken de doen over de
informatiebehoefte van elk onderwerp in relatie tot de brarche, rechtsvorm of plaats.

4.2 Vorm van de infurmaliebehoelle

Mu de informatiehehoeften in elke fase van het proces van bedrijfsoverdracht zijr vastgestelc, kan de
gewenste worm van de irformatiekehoeften in kazrt worder pebracht. Het gaat om hoe de
ordernemer de informatie owver het betreffende onderwerp werst te ontvangen. Onderscheid wordt
gemaakt tussen digitale informatie, irformatie op pspier, voorlichtingshijeenkomsten en individuele
pesprekken. Je verdeling is weergegeven ir figuur 5 op de volpende pagina.

Uit deze analyse hlijkt dat veruit de meeste ondernermers de informatiebehoeften bevredigd zien
worden door middel van persoonlijke gesprekken. De percentages komen opgeteld uit op meer dan
100, dit kot doordat de ondernemer meerders antwoorden lkan geven per itern, Opvallerd is dat
voorlichtingshijeenkomsten laag scoren. Een verklaring hiervoor zou kunnen zijn dat deze algameen
van dard zijn er dat ondernemers hun anonimiteit verliezen z1s zij hierbij aanwezig zijn.

w {:'If?=35,5??," df=1a; p=1.003), 0% yan de verwachte waarden < 5, ter controle fT.=0 157 p=0,005),
v {:‘Ifj=25,555: df=1a; p=047), 0% yan de verwachte waarden < 5, ter controle fT.=0 160 p=0,003)
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Vorm van de infermatiebehoefte

B Digitzle infarmatie
B Irfarmatie ap azgier
B Persoonlijl gesanek

Woorl chtirgshijeenkomst

Figuur 5: De gewenste vorm wasrin de andernemer de informatie wenst te antvangen.

Indien de oncernemer de informatie digitaal wenst te ontvangen, heeft hij dat het liefst in de varm
van email. Zie de resultaten ir figuur & hieronder. Het lijkt erop dat naarmate de ordernemer ouder
wordt de behoefte aan digitale informatie afneemt. Andere werbanden tussen de wvorm wan
informatie en de leeftijd van de pndernemer doen niet ter sprake aangezien hier de cata te veel

spreiding vertoont,

B0

FO%

ste

1 b

405

308

205

1005

U

Gewenste vorm van digitale informatie

M Maslagwerk of rockbank

M Mieowsbnef

M Forum

m A-tkelen/sapers

M Email

W Intemetsite

Figuiur 6; De pewenste varm waatin de eandememer dlgltale infermatie wenst te antrangzn,
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4.3 Inschakeling van acloren voor vervalling informaliebehoelle

Madat de ondernemer is gaan nadenken over bedrijfsoverdracht en zich dus bewust is ge'worcen van
de problematiek heeft hij een aantal acties ondernomen om informatie te verzamelen. Hieronder
staat een prafiek wat dat procentueel weergeeft. Het blijikt dat de accountant het populairste kanaal

is am aan informatie te komen (50%). Opvallend is ook dat 31% van de ondernemers geen actie heeft
cndernomen.

Ma bewustwording informatie gezocat bijfvia
b
5O
A0,
30
20%,
.. O
o ]
LR A -{’L hys X o2 & o
,\__-'-50 {& \_\%‘-) %_2::\- GE,:.,'C- ) c_,,gL be, 632:
5 & * = i <
el 5] w '2:,-?’ &
(% Ll ¥
w < lz,d' o~
7 o o
o & )
L© e o
o @ e
&

Figuur 7: Ondemarmen acties nadat de endernemer zich bewust is gewarden

Omdat de meeste andernemers de [complexe) bedrilffsoverdracht maar en keer in hun levan
meamaken, zLllen ondernemers acvies en ervaring van specizlisten vragen. Volgende stap is te kijken
wie de ondernemer inschakelt tijdens het proces van bedrijfsoverdracht, Figuren 5 en % op de
volgende paping peven dit procertueel gezien weer. Als uvitgangspunt zijn weer de ocnderwerpen
[infarmatiebehoefteny gekozen, zoals die heschreven zin in paragraaf 4.1. Gok hier ligeen de

percentages opgeteld boven de 100%, aangezien ook hier meerdere partijen geselecteerd konden
worden.

Wat opvalt is dat de accountant of hoekhouder de meest geraadpleegde persoon is als het gaat om
partijen die ingeschakeld worcen tijders het proces van bedrijffsoverdracht. it is volledig in lijn met
earder uitgevoerde onderzoeken, Dit kan verklazrd worden coor het feit dat deze persoor een
rauwe bard heeft met de ondernemer en dichthij de orgarisatie staat. De ondernemer zal de
zccountant of boekhouder dan ook als eerste b=naderzn als het gaat om bedrijfsaangelegenheden.

Opmerkelijk is dat de cateporie anderen hoog scoort bij het loslaten van de onderneming, het zoeken
en vinden wan een opuclger er het voorbereiden van de opvolger. In de meeste gevaller zaf de
ordernemer aan zelf voor deze activiteiten zorg te dragen of de partner om advies te raadplegen.
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Inschakelen van partijen per informatiebehoefte
G
B
T B Accountant/boechoucer
W Bark
o
B Fisczlisty jurist
30 B Kamez-var Koopnande
a0 - B Motzris
B Specialist bedn fsoverdracht
30% B Collega onderremer
IO, W Brancheorgarisatie
Anderen
L
055
1 2 3 4 5 [

Figuur &: Partijen die de andernemer in denlt te schalsalen per infarmetishehaefta.

Inschakelen van partijen per informatiebehoefte (vervolg)
S
A
TO0H B Accountant/hoe<houcer
. B Bark
G
B Fiscelistyjurist
A0 B Kamez-van Koopnande
402 B Motaris
B Sperialist beds fsoverdrarkt
0% B Collega ondermemer
0, B Brancheorgarisatie
Anderen
ZO ]
0 —
7 3 | 10 11

Figuur 9: Partijen die de ondernermer in denkt te schakelen per informatiche hoefte fvervalg].
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De andernemers is gevrzapd welke ral zij van de KvK verwachten met betrekking tot de steun bij
bedriffsoverdrackt. Het wolgende staafdiagram laat zier dat zi] algemene wvoorlichting over de

bedrijffsoverdracht als belangrijkste taak van de vk beschouwen. Het gaat in specifieke termen dan
over eerstelijnsadvisering,

Verwachte steunvan de KvK bi] bedrijffsoverdracht
E0%

TN mAlgemene vaorlicating
0% )
W Doorverss ZEN naar
0 specialisten
A0 C-psta_lle—‘ plznvoar
bedrijfsowvardracht
S B Crdersteuning bi,
— verschillence activiteitzr
20%
B Persgonlij<e begele ding
0% he ¢ aroces
(W]

Figuur 10 e steun die endernemers van de Kvll werwachlen,

Tevens is onderzocht of kosten woor hat inschakelen van een adviseur een belemmering zijr. Het
blijkt d=t een groot deel van de ondernemers dit 315 een kleine tot zeer kleine balem mering ervaart.,

Mate wraarin kosten een belammering zijn bij advisering

a3%
40%
Ja%
0%
3%
20%

%
L%
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oo dlein Meutrzal Croot Zecs 2root

Figuur 11: e mate weaarin kosten sen belemmering zijn voor de inschalseling van een adviseur.

Het is interessant te kijken hoe deze kostenperceptie gedurende de loop wan  het
bedrijffsoverdrachtsproces verandert. Om te kijken of er verschillen in kostenperceptie bestaan
tussan de faser van het bedrijffsoverdrachtsproces wordt AMOVA gebruikt. Je resultaten van ANGYA
geven alleen aan of er wel of geen verschillen bestzan in de kostenperceptie en dzarom wordt als
extra toets de Bonferroni toets vitpevoerd, De resultaten gever nu dus aan of er verschillen z#ijn en
tussen welke fasen van het bedrijfsoverdrachtsproces deze verschillen bestaan. Hiercit blijkt dat de
kostenperceptie significant varschilt tussen de volgende fzsen van het bedrijfsoverdrachtsproces.
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ANOVA
In hoeverre Ziin kosten belemmeting voor inschakelen adviseur
Sum of
Souares df Mean Square F Sig.
Between Groups 32263 fi 8,377 3633 ooz
Within Groups 35,264 M3 1,480
Taotal 347 827 4

Tabel 14: ANOY A toetks uit SP5S.

Significant verschi tussen de fasen Verschil imgem. | Significantie
wort bewustwording - voorberaidingsfasa 0,958 0,025
prigntatiefase - post-overdrachtsfase 1,195 0,017
voorbergidingsfase - pos-overdrachtsfase 1,524 0,003

Takel 15; Veranderende kostenperceptle pedurende het hedeljfseve rdeachts preces,

Ce tweede kolom, het verschil in gemiddelde, geeft aan Foe het gernicdelde tussen de betreffende
fazen wverloopt, Zen negatief getal betelent dat kosten meer een belemmerirg worden in de
daarcpvolpende fase, een positief petal betekent een afname. De hovenstaarde tabel laat zien dat in
de voorhereicingsfzse kosten woor de inschakeling van een adviseur meer als eer belemmrering
worden pezien dan wannear de ondernemer zich nog niet kewust is van de problematiek rondom
bedrijffsoverdracht. Men is dus rinder bereid kosten te maken. Toch bestempelen ondernerners die
reeds hun onderneming hebben overgedragen achteraf de kosten voor ce inschakeling van een
zdviseur als niet belam mersnd.

Wanneer de kostenparceptie wordt vergeleken met de bedrijffsgrootte kan worden vastgesteld dat
raarmate de onderneming groter wordt {tot klasse 5-10}, de ondernemer minder bereid is kosten te
maken voor het inschakslen van een adviseur. Dit effect neemt vervolgens af indien ce ondermeming
groter is dan tien werknemers, zoals onderstaz nde tab=l laat zien.

Bedrijfzgrootte in klassen

1 2 -5 B-10 =10 Total
Zeer klein KL 14 K] 18 13 a3
a6, 7% 32, 6% 21,4% 36,0% 58,1% 43,2%
Klein 7 q 1 12 ] 34
11,7% 149,6% 71% 24, 0% 27, 3% 18,2%
Redelijk 13 10 K] 10 K] Kl
21,7% 21,7% 21,4% 20,0% 13,6% 20,3%
Groot a a ] q 1] 26
a,0% 17, 4% 42 9% 18,0% % 13,5%
Zeer groot 3 4 1 1 1] q
5,0% 8,7% 71% 2,0% L% 4.7%
Total a1l 46 14 a0 22 192
100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabel 16: De vargelijking tussen bedrijfsgrootte en de mate waarin kosten een belemmering zijn voor advies.
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Ook is het opvallend te noemer dat ondernemers die Fet Redrilf destijds hebben overgenomen
minder bereid zijn kosten te maken voor het inschakelen van een adviseur dan ocndernemers die bet
bedrijf zelf opaestart hebber," zie onderstaande tahel,

Achtergrond wvan het bedrijf
Owergenomen
CWErgenomen ¥an niet- Bedrijf zelf
vah familie farnilia opgericht Total

Zeer klein q 13 o 92
17, 0% 43,3% 52.6% 42 6%
Klgin 13 A 20 38
24 5% 16,7% 15,0% 17 6%
Redelijk 148 3 24 45
34 0% 10,0% 18,0% 20,8%
Groot 10 i 14 Kh
18,9% 23,3% 10,5% 14,4%
Fear groot a 2 g 10
a8 7% G, 7% 3,8% 4 6%
Total a3 3o 133 216
100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Tabel 17: De vergelijking tussen de achtergrand van het bednjf en de kastenpercaptie van advlsaring.

£ 4 Rol van actoren tijdens het proces van hedrijflsoverdracht {interviews)

Mu de informatiehehoefte van ondernemers tijdens het proces van bedrijfsoverdracht bekend is
evenals wie hij hierbij in denkt te schakelen, is het nu tijd om te kijken in welke informatiebehoeften
bepaalde partijen {actoren} kunnen wvoorzien. Dit wordt betiteld als de zanbodkant. Om dit te
bepalen zijn interviews gehouden met viteenlopende specialisten op dit gebied,

Het proces wan bedrijffsoverdracht kan worden opgesplitst, nzmelijlk Fet voortraject en het
vervolgtraject. Het voortraject omvat hoofdzakelijk de ‘zzchte kznt’ van de overdracht ofwel een
earste oriéntatie op de mogelijkheden, loslaten van de ondernerning en het maken van een planning.
Indien ce onderneming vanwege fiscale voordelen nog verkoopgereed moet worden gemaakt kan
Fier ook een juridische herstructurering worden doorgevoerd. Het vervolgtraject, waarin de feitelijke
overdracht in gang wordt gezet, wordt vooral bestempeld als het gedeelte waarin de *harde kant® van
de kedriffsoverdracht plaatsvindt. Dit vervolgtraject bestaat wvooral uit de waardebepaling,
orderhandelingen, het informatiememorandum, het zoeken =n vinden van sen geschikte opvolger,
de intentieverklaring, due diligence onderzoek en de onderhandelingen over de uiteirdelijke
trarsactie. Adviseurs kurnen de pndernemer tijdenz Fet gehele proces van bedrijfsoverdracht
begeleiden, maar ook slechts een deeltraject {zoals een waardehepaling) vervullen. Hieronder staat
ean kleine samenvatting van de interviews en bij welk onderverp welke acviseur kot kijken.

De accountant staat over het algemesn in cirect contact met de ondernemar en zal dus eerste
pesprekspartner zijn. Hij hegeleidt de ondernermer door het gehele proces en heeft waar nocig een
drorverwijsfunctie. Ook signaleert de accountant meestzl als eerste de ‘overdrachtsproblematiek’
(ernotioneel], wsar andere adwviseurs zich vaak bezig houden met de ‘harde busiress’ (vanaf de
waardebepaling]. De accountant is dus een belangrijke acviseur in het voprtraject en managet de

i =24, 245; df=F; p=id,7012).,
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emotionele aspecten. Klanten zijn net #ls bij banker vaak bestaande klanten, omdat ook banken
dichtbij de ondermemer staan en tijdig overdrachtsplanren (kv nnen) signaleran.

Weelal hebhen organisaties (accountantsorganiszties, kanken) centrale divisies die gespecialiseerd
zijn in bedrijffsoverdrachten. Deze divisies concentreren zich in het algemeen op overdrachten vanaf
€ 500.000 - £ 1.000.000 en hoger. De accountmanager stuurt de ondememer door naar de divisie en
begeleidt zelf de kleinere overdrachten.

Juristen, fiscalisten er notarissen worden vzak ingeschakeld bij het verkoopgereed maken van de
orderneming, Gndernemers worden vaak doarverwezer near deze adviseurs door hun accountant,
bank of andere adwizeur. Echter, het notarigle recht en onderremingsrecht maken steeds meer ean
verschuiving naar de trajectbegeleiding. Cok de specialisten bedrijfsoverdracht (met als core
business waardebepaling) beschouwen de doorverwijsfunctie van andere adviseurs als belzngrijk,

Wanneer wordt pekeken naar de adwiesmarkt blijkt dus dat zij in alle informatiebehoeften voorziet,
Maar waar ligt de grens? Elke partij wil natvurlijlk grazg klanten sar zich binden en de ondememers
persoonlijk begeleiden tijdens het pehele hecriffsoverdrachtsproces. wWelke taken zijn hierbij
weggelegd voor de markt (privaat) en welke heheoren tot de taak van de overheid (publiek)?

O een onafhankelijk beeld te creéren is het noodzakelijk om per informatiebehoefte te beoordelen
of hier specifieke eisen aan ter grondslag lipgen alvorens goed in de informatiebehoefte te kunnen
voorzien en de ondernamer te paan begeleiden. Uitgargspunt is de mate waarin advies kan worden
gegeven. Het volgende scherna geeft dit kort weer,

Bl R E
5| E| &
[} [ ¥ [ ¥
ol :1} :1}
= B F
= 4 =] = -~
S| 5 ol S| G
= = = ] 2 z z
= = = — e = ] ]
sl a2l 2|8 E|x]| E|l5| 5|3
[w} [w} T m I ] B = = = =
m r K] ] = . i = [w] ] ]
dlgehaly planning 1] 2 1 1 1 111 1 p
loslaten onde reming 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
ppsta len endarnarmingsplan 1 1 1] 2 1 1 1 1
werknopearaad rraken ondarmermng 21| 0|0 2 2] 2|01
widrdebzpaling onde-nemirg 2 2 i} C 0 2 2 2
ppste len irfo-rmatierremorandum 2 2 2 2 2 1 2 2 2
fiszalefhalastingtachnische informatie 21| o0 1|12 ]1|0]1
Jaridisch herstructureren onder neming C 0 200 2 1 Z 1 4] 1
zoekan en vindar opwrolper 1] 2 2] 2 1 I R
voorbergiden opeolper 1 1 1 1 i
Firtmaniéle zoa warst 1 0 2 2 1 1 2 1 N

Takel 18: De mabte waarin varschillende acteren bijdragen aan de verwilling van infarmatlebehoeften, waarklj © =
rudldelljnsadvisering (doorverwijren]; 1 = eersteli|nsadvisering [eemoudipe oplossingen]; 2 = tweedelljnsadvisering
[t plens aplossingen]; 3 = derdelijnsadvisering (mplemenkatic van aplassingen).
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Uit tabel 18 Blijkt dat de actoren vooral in het voortraject fungeren als een bewustrnaker voor de
ordernemer, vooral over het loslaten van de onderneming. De ondernerner kan van gedachten
wisselen met de betreffende adviseur die hermn voorziet van algemene, eenvoudige oplossingen woor
de problematiek en waar nodig doorverwijst naar specialistische zdviseurs. Voor het planner var de
bedrijffsoverdracht wordt vaak een fiscale of financiéle planning gemaakt. Cit vloeit voort in het
verkoopgeresd maken van de onderneming wat al meer specialistische, complexe oplossingen met
zich meebrengt. De kanken geven veelal een doorverwijzing of cit gehied.

Het vervolgtraject bevat met rame of een doorvernwijzing (vanwege het specialisme) of
gdvies/begeleiding in de vorm van spedalistische, complexe oplossingen. Voordat bijvoorbeeld een
waardekepalirg goed en gefundeerd kan worden uitgevoerd is eerst een degelijke opleiding vereist,
ret als advies over of begeleiding in fiscale en juricische aangelegenheder. Het zoeken en vinden van
ean geschikte opvolzer pebeurt vaak wia het netwerk van de adviseur of via gestructureerde
databases hinnen de adviesorganisatie.,
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5 Conclusie, discussie en aanbevealingen

Ma het weergever van de resultaten komer in dit hoofdstuk ce conclusies en de daarki] behorende
discussie aan de orde. De conclusies geven een antwoord op de deelvragen en kunnen daarmee
direct teruggekoppeld worden. Ook worden de praktische bevirden weerlepd aan de theorie over
informatiehehoeften en wordt de wetenschezppelijlke bijdrage van dit onderzask verduidelijkt.

Als meest gencemde recen wvoor bedrijffsoverdracht wordt de leeftijd van de ondernemer
zangegeven (73,4%), Jit wordt vanuit de literatuur bekrachtigd. De helangrijkste aanleiding voor het
overdragen van een bedriff is dat de ordernemer met pensioen gaat {Fldren & Zwarterdijk, 2003,
Geerts, 2004 EIM, 2005; Bruce & Picard, 2005). Opvallend is cat maar liefst 35% wan de
ordernemers zich nog niet met bedriifsoverdracht bezighoudt. Deze groep bestaat hoofdzakelijk vit
ordernemers in de leeftijdsklasse 50-55 'aar. Een verklaring hiervoor kan zijn dat de ondernemer
denkt doar te werken tot zijn 655 Gezien dit feit en de maatstaaf van wvijf tot zever aar voor een
succesvolle bedrijfsoverdracht roet hier verandering in komen. Geze groep moet zich eerder hewust
worden indien zij niet zo lang door wenst te werken. In dit geval is ce ondernemer zich niet bewust
van de lange duur van het proces.

L1 Informatiebehoelte tijdens het proces van bedrijfsoverdracht

Yzn de ondernemers die een ondernemingsplan hebben opgesteld waarvan bedrijfsoverdracht
orderdesl vitmaakt, bevindt zich maar liefst 91,1% in het overdrachtsproces. Fet Blijkt dat een
poede planning van de bedrijfsoverdracht positief gerslateerd is aan het succes van de overdracht
(Mandl, 2004). Uit de theorie blijkt ook dat het opstellen van een cndernemingsplan [met
bedrijffsoverdracht} een positieve invloed heeft op het soepel verlopen van de overdracht {Morris et
gl, 1957}, Wanneer een specialist wordt ingeschakeld bij de bedrijfsoverdrzcht vergroot dit ce kans
dat een overdrachtsplan wordt gesckreven {EIM, 2006). Hierdoor is ce ondernemer zich bewust van
de problematiek en kan hij tijdip actie ondernemen. Aan de hand van Fet ondernemingsplan wordt
Fij pedwongen na te denken over de toekomst,

Ce informatiekehoefte van ondernemers proeit gedurerde het bedrijfsoverdrachtsproces tot de
overdrachtsfase. Op de  volgende pagina  wvolgt nogmaals  de  rangschikking  wvan  de
informatiebehoeften par fase, zoals cie vit dit onderzoek naar voren is gekomen, aargevuld met het
thearetische uitgangspunt. De behoeften die onder het deel ‘theorie” staan, staan natuurlijk niet
gerangschikt naar belangrijkheid. Het gaat er omn datvolgens de theorie de ondernemer ergens in die
fase behoefte zou moeten hebben aan die specifieke informatie. Het ‘praktijkpedeelte’ bevat de
orderzoeksresultaten en deze zijn wel gerangschikt raar mate van afnemende bzhoefte.
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Infe -matiebehoefte tydens et bednjfoverdrachtsproces; theorie en praloik

Qrigntatiafasa

Voorbereidingsfasa

Owerdrachtsfzsa

Fost-overdrachtsfase

Theacoria

Alpshele planning
Loslaten ondermerming

Ondzrnerningsplan

Werkoopoeraed malian
Fincale informatie
Juridisch herstructoraran
Wiardebepaling
Infarmermararmdurm

Foekenfvinden opvalger

Woerberaida apenlge-

Firarc &l toakoarst

Eraktijk

lscale informatie
Warrdebe saling
Financiéle toskomst
Verkoopgereed maken
Zoekanvinden opeelgar
Alpehele planning
Vioorbereiden opwolger
Orndrrnerningsplan
Infomemarandum
Juridisech herst-ucturerzn

Leslaten ondarnaming

Toeken/vinden opvo ger
Woorbareidan opeolger
Financiéle toeke st
Wiadrdebepaling

Fiscale informatie
Algehzlz panniig
Verkoopperzed maken
Infememorandun
Ondernamingsplan
Juridiseh herstructiuraren

Loslaten ende -reming

Voorbereiden epvolger
Fiscala infurmatie
Financigéle toekonst
Wieardebepaling
Algehele planning
Onderneringsplan
_uridisch herstructureren
Lerslaten ondernerning
Infarme nerandum
Verkoupeersed rmiaken

Znakanfvinden apeelgar

Alpehzle panning
Fincale informatie
Juridisch herstructureren
Finarc e toekarmest
YWrrloopueraed makan
Infarmarno-ardurm
Yoorberzider opvolger
Wanrdehepal ng
Loslaten onderneming
Ondernemingsplan

Zaaker fvindan opvolgar

L

Tabel 19: Informatiebehoeafta tijdans het bedriffsoverdrechtsproces, praktijkgedeslte iz in efmemende mate van behoefte
appaesteld. Woor de bijbehorende wearde van de behoeften wordt verwezen near figuur 4 im paragraaf 4.1.

In de oriértatiefase zou de ondernemer zich wvalgens de theorie bezig moeten houden met het
loslaten van de onderneming en het plannen van de bedrijfsoverdracht. In de praktijk blijkt dat de
ordernemer deze activiteiten geen prioriteit geeft. Het hoogst staat de behoefte aan informatie over
de algehelz planning, terwijl loslaten onderneming” zelfs helernaal onderaan staat. Het lijkt op
Litstelgadrag, wat in ce literatuur ook door diverse auteurs bevestigd wordt. Ce ondernemer blijkt
juist behoefte te hebben azn informatie over fiscale zaken, waarderen van de cnderneming en de
financigle topkomst. Dit is te verklaren ocmcat ceze onderwerpen alleraal een directe financiéle
invalshoel: hebben, De ondernermer wil te snel raar het eindcoel zonder stapsgewijs het proces te
doorlopen.

In de praktijk hlijkt dat ondernemers in de voorbereidingsfase het meest behoefte heblben aan
informatie over ket zoeken en vinden van een opvolger, dit strookt met de theorie, Opvallend is dat
de onderwerpen ‘juridisch herstructureren van de onderneming’ , ‘verkoopgereed maken van de
orderneming’ en ‘opstellen informatiememorandum’ laag scoren, terwijl dit wolgens de theorie
belangrijke punten zijn in de voorbereidirgsfase. De ondernamer denkt met het verkoopgereed
maken al in de oriéntatiefase aan de slag te gazn.

Wolgens de theoria is het in de owverdrachtsfase belangrijk dat de opvolger voorbereid wordt op het
komende ondernermerschap, In de praktijk blijkt hierzan ool de grootste behoefte te zijn, Dok scoren
Fier informatie aver de financigls toekomst en fiscale informatie hoog,

Ondernerners die hun ondernering recent hebben overgedragen en zich in de post-overdrachtsfase
bevinden, geven aan het meest beboefte te hebben gelad aan informatie over de planning van de
bedriffsowerdracht, de fiscale aspecten en het juridisch herstructureren van de onderneming.
Informatie aver de financiéle toskomst, die feitelijk volgens de theorie in deze fase thuishoort, is
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=fgezalst naar de vierde plele. De ondernemer heeft deze behoefte waak wervuld in een eerder
stadium van de overd racht.

Er worden weel significante verschillen in informatiebehoeften aangetroffen tussen de fase voor
bewustwording er de oriéntatiefasefvoorhereidingsfase. Dit kan werklaard worden doordat de
ondernemer voordat hij zich bewust is een rinimale kijk heeft op het overdrachtsproces.

verschillen doen zich ook woor tussen de origntatiefasefvoorbereicingsfase en de overdrachisfase
wat betreft de behoefte aan infarmatie over het verkobpgereec rmaken van de ondemreming. In de
overdrachtsfase wordt dit winder belangrijlt gevonder. Dit komt overeen met de thearie dat zegt dat
Fet verkoopgereed maker van een ondarreming juist een activiteit is voor de voorhereidirgsfase
(Geerlings, 2005},

Significante verschillen worden tevens waargenomen tussen de oriértatiefase-voorbereidingsfass,
voorhereidingsfase-overdrachtsfaze en voorbereidingsfase-postoverdrachtsfase als het gaat om het
zoeken en vinden van een geschikte cpvolger, Wederom is deze behoefte aan informatie later in het
proces minder. Op het eerste pezicht is dit vreemc, omdat in de voorbereidingsfase juist een
opwolger gezacht zou moeten warden en de behoefte dan het grootst zou zijr (Matser, 2008). Een
verklaring hiervoor is dat de ondernemer al serder een opvolger op het oog heeft [wellicht familie)
en er van uit gaat dat deze het bedrijf wel owver pazt nemen.

Miet-familiebedrijvan hebizen een grotere informatiebehoefte dan fawiliekedriven als het gaat om
de volgende onderwerpen: verkoopgereed malen van de onderneming, waardebepaling van de
orderneming, opstellen van een informatiememorandum en het zoeken en vinder van een geschikte
opvolger. Een verklaring woor het verschil in hehoefte wat hetreft het zoeken en vinden van een
opvolger is logisch; de ondernemer van het familizbedrijf neemt aan dat een familielid het bedrijf
gaat overnemen. D2 overige verschillen kunnen zls volgt verklaard worden. Een opvolger kinnen de
familie zal niet zo snel een informatiememcrandum willen inzien, asngezien hij het bedrijf vaak al
kent. Yoor de waardebepzling peldt dat de ondernemer in het familiebedrijf liever ziet dat de
orderneming goed wordt owverpedragen [continuiteit] dan dat hij gaat woor eer maximale
verkoopophkrengst.

Wanneer de leeftijd van ce pndernemer wordt getoetst aan de informztiebehoefte blijkt dat
raarmate de ondernemer oudar wordt hij meer behoefte heeft aan informatie over het loslatzn van
de ondernerning. it is te verklarer doordat de ondernemer de bedrijfsoverdracht steeds verder
Litstelt en zodoende minder poed kan Ipslaten. Deze ondermemers worden zich steeds meer bewust,
oimdat de pensicensgerechtigde leeftijd in beeld komt. Guders and=rnemers denken relatief vaker
de onderneming te staken. Een kanttekening die hierbij garnaakt kan worden is dat het vaak gaat om
zzpr'ers die hun bedrijfsactiviteiten staken. Zij hebben geer varantwoordelijkheid voor personeel,

Wat betreft de hedrijffsgrootte kan worden peconcludeerd dat naarmate het bedriif proter wordt er
meear behoefte is aan informatie over algebele planning van de bedrijffsoverdracht en over het
juridisch herstructureren wan de onderneming. Een verklaring voor ce grotere behoefte aan
informatie over de algehele planring var de bedrijffsoverdracht is dat de ondernemer de overdracht
poed wil voorbergider zodat de onderneming na de overdracht succesval in de markt kan opereren.
Ondernemers met eer protere orderneming hebben een groter veranbwoordelijkheidspevoe! wat
betreft hun perscneel. Een duidelijke verklzring wazrom de andere informatizbehoeften dan niet
significant verschillen is er niet.

511 Virrm wan de infermatiehehoelle en de inschakeling van actoren

Ce MER ondernemer ziet zijn informatiekehoefte het liefst bevredizgd worden door middel van
persacnlijlke pespreklien (S0-30%). Een nadeel is dat deze zeer intensief zijn voor de adviseur en een
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specifielte aanpal vergisen. Cp de tweede plagts staat inforratie op papier als meest gewenst,
gevolgd door digitale informatie. Informatie op papier is dus populairder. Git kan komen doordat de
doelgroep 50 jaar en ouder is. Indien de ondernemer de informatie digitaal wenst te ontvangen dient
dit te pebeuren per email. Verrassend laag scocort de voorlichtingshbijeenkormst (<8%). Hiervoor is de
verklarirg dat ondernemers hun anonimiteit verliezen als zij hierbij aamwezig zijn en de informatie
die hier ingewonnen lkan worden te algemesn van aard is.

De accountant of koskhouder wordt door de ondernemer het yvaakst ingeschakeld tijdens het proces
van bedrijfsoverdracht. Dit strookt met ancere onderzoeken. De accountant/boekhouder heeft
ramelilk een nauweivertrovwersikand met de ondernemer en staat dichthij de orzanisatie. De
ordernemer zal de accountant of boekhouder dan cok als eerste beraderen zls het paat om
bedrijffsaangelegenheden. De specialist bedrijfsoverdracht scoort ook goec, net als de fiscalist.

Opmerkelijk is dat de cateporie anderen hoog scoort bij het loslaten van de onderneming, het zoeken
en vinden wan een opuclger er het voorbereiden van de opvolger. In de meeste gevaller zaf de
ordernemer aan zelf voor deze activiteiten zorg te dragen of de peritner om advies te raadplegen.

Het blijkt dat een groot deel van de onderremers de kosten voor Fet irschzkelen van een adviseur
riet als helemmarend ervaart. Tussen d= fasen ven bedrijfsoverdracht bestaat enig verschil. In de
vooritereidirgsfase is de ondernemer significant minder bereid kosten te betalen wvoor de
inschakeling van een adviseur dan wanneer de ondernermer zich nog niet bewust is van de
proklematiek rondom bedrijffsoverdracht. Dit kan als oorzaak hebben dat in de voorbereidingsfase de
sdvieskosten al hoger oplopen en dat de ondernemer dit als negatief ervaart, helemaal als gean
tastbaar resultazt wordt bereilt. Immers, de overdrzcht is dan nog niet voltooid en er is al een grote
Foeveelheid aan kosten betaald. Ook bestempelen ondernemers cie reeds hun onderneming hebhben
overgedragen de kosten voor de inschakeling van een adviseur als niet belernmerend. Dit is het
tegenovergestelde effect en kan vercorzzakt worden doordat de ondermemer erkent dat de
inschakeling van een adviseur noodzakelijk was en de voordelen er na die tijd van inziet,

1.2 De rol van actoren Hjdens het praces van bedrijlsoverdracht

De overheid vindt het zeer belangrijk dat bedrijfsoverdrachten slagen gezien de werkgelegenheid die
Fiermee gemoeid is. Een taak van de overheid is dan ook te zorgen dat ondernemers goed en pepast
worden voorgelicht over bedrijfsoverdracht {pu bliele functie}, Het is belangrijle voor de ondernemer
om een goed beeld te hebben kij de complexiteit van het bedrijffsoverdrachtsproces. Het gaat dan
om de algeheale planning van bedrijffsoverdracht en bewustwording over de emotionele aspecten die
ertj kormen kijken (loslaten van de ondernemingl. Modellen woor het opstellen van een
ordernemingsplan met als onderdesl bedrijffsoverdrackt moeten beschikbaar worden gestelc, Waar
rodig moet de overheid of KvlK ce ondernemer hij deze onderwerpen actief begeleiden en
drorverwijzen naar specialisten [nulde- en eerstelijnsadvisering]. Ook het zoeken en vinden van een
peschikte opvolger zou een taak var de overheid of kvk kunnen zijn, geen opvolzer betekent immers
geen pverdracht,

Het verkoopgereed mraken van een onderneming {inclusief fiscale en juridische wet- en regelgevirg)
en het uitvoeren wvan een wasrdebepaling wereisen eckter specifieke  kennis waardoor
pespecialiseerde instznties deze activiteiten poed tot hun rekening kunnen nemen. Met deze
[private) activiteiten zijr commercigle belanpen gemaoeid #n dus geschikt voor de adviesmarkt. De
markt richt zich op deze manier meer op de tweedelijnsadvisering.

Bij het vaststellen wan de rol van de Kyl bij bedrijfsoverdrzcht is het belangrijk te weten dat de
overheid zich normaal gesproken niet mengt in zaken waar de markt activiteiten ontplooit. Echter,
wanneer de markt bepaalde activiteiten zichzelf niet toe-eigent of waar het maatschappelijk belang
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gen rol speelt, kan de overheid taken tat zich nemen, Mu is de KvK geen ovaerheid, maar een
relfstandig bestuursorgaan (ZBG]. Dat betekent dat ze tussen de overheid en de markt opereert. be
rol van de KvK is dan namelijk algemene voorlichtingsbijeenkomstan organiseren om ondernemers
bewwst wan het proces te maken en door te verwi zen naar specialisten. Deze pedachte wordt door
de oncermemers ook onderstsund doordat maar liefst 77,6% van menirg is dat de Kvis hen bij roet
staar door middel van algemene voorlichting over bedrijfsoverd racht, \Waar ondernemers vaals tegen
zan lopen is dat de waardehepaling tepenvalt, persoonlijke goodwill moet worden ocmgezet naar
gacdwill van de anderneming. Dit kan gezien worden s 2en bewustwordingsproces waar de Kvk
ean rol in kan spelen. Bedrijven die niet interessant zijn voor de marktwerking (en cie geen
gdvieskosten kunnenfwillen betaler) kunnen door de KvK worden begeleid bij een eventuele
overcracht of beter wverkoopbaar worden gemaakt. Deze bedrijven hbestaan meestal uit 1-5
werknemers of vertegenwaoordigen een waarde van <100.000 euro. Eer wverklaring hiervoor is dat
juist de ondernemingen die baat zouden hebhen bij de hulp van adviseurs niet de midcelen hebhben
om er gehruik van te maken [Harveston et al, 1357; EU, 2002). Ma de overdracht scheiden de wegen
van oncerneming en adviseur, dus wellicht is hier ruimte voor de Kyl voor advisering van de oud-
ordernemer over de rmozgelijkkeden na overdracht,

Sarmenvattend kan worden vastgesteld dat de bewustwording een taak is voor de provircie en de
Kwvk. De activiteiten in de origntatiefase, met name de planning van de bedrijfsoverdracht is een taak
die pgeschikt is voor de Kvl, aangezien de marktwerking hier niet geheel op inspeelt. De
voorhereidingsfase komt voor rekening van de advieswereld, ormndat hier commerciéle belangan mee
gemoeid zijn. Ean uitzondering is het zoeken en vinden van een opvolger, dit kan ook door de KvK of
de provincie worcen gedaan. Geen opvolger betekent geen overdracht en dat is nadelig voor de
werkgelegenheid en het economisch klimaat. De overdrachtsfase, waarin vooral onderhandelingen
plaatsvinden en de opvolger wordt voorbereid op het ondernemerschap zijn taken voor de markt.
Echter, athankelijk van de bedrijfsgrootte en —waarde kan de Kvk badrijven persponlijk bageleiden
tijdens het gehele proces van bedrijfsoverdracht, asngezien de markt deze becrijven riet oppakt.

5.2 danbevelingen

Het afsluitende deel van deze scriptie bevat een aartal aanbewvelingen richting beide opdracktgevers,
de provincie Cverijssel en de kv Gost Nederland. Deze aanbevelingen ziin vooral praktisch van aard,
echter er zijn ook aanhevelingen voor vervolponderzoek.

.41 Aanbevelingen voor vervolgonderzosk

Het gaat hierbi] om de kleine ondernemingen die niet door de advieswereld worden begeleid. Het
wordt aanbevolan om een vervolgonderzoek in te stellen naar deze bedrijven, zijn ze pemakkelijk
verkoophaar? Een verklaring voor het feit dzt ze niet door specialisten worden begeleid is dat ze te
weinig rendement cpleveren. Veel van deze ondernemers denken hun onderneming te gaan staken.
Gezien het aantal kleine bedrijven zou dit zonde zijn denkende aan de werkpelegenheid. Ce vraag is
dan hoe kleine bedrijven interessant voor ce verkoop pemaakt kunnen worden. Een mopgelijke
orderzoeksyraag zou zijn: Wat is de invloed van kleine bedrijven en zzp'ers op de sodale
gemeenschap, zoals het voorzieningenniveau in plattelardskemen, en op welke manier kunnen deze
bedrijven aantrekkelijker voor overdracht worden gemaakt?

In de literatuur wordt veel geschreven over Fet feit dat bedrijfsoverdracht een kritische fase van hat
ordernemerschap is en dat het niet plannen ervan kan leiden tot faillissement. Interessant woor
vervolgonderzosk is om te weten waarom ceze onderneminger failliet gegaan zijr. 1s dit tijdens het
bedrijfsoverdrachtsproces pebeurd of juist ervoor, doordat de ondernemesr het steeds vitstelde?
Waaronr was er dan geen informatiekehoefte of kon er juist niet in worden woorzien? Een
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orderzoeksvraag zou kunnen zin: Welke mispercepties over het bedrijffsoverdrachtsproces bestaan
bij ondernemers die failliet zijn gegaan an welke succes- en faalfactoren spelen hierhij een rol?

Dit onderzoek heeft bijzedragen aan het in kaart brenpgen van de irformatiekehoefte tijdens elke
fase van het bedrijfsoverdrachtsproces. Het beald zow wellicht nog duideli’ker zijn gevweast wanneer
ordernemers tijdens het bele proces van bedrijfsoverdracht worden pevoled om te kijken hoe de
behoefte daadwerkelijk in de tijd verandert. Zen derde mogelijkheid voor vervolgonderzoek zou dus
gan longitudinaal oncerzaek zijn waarhij tevens het succes van de bedrijfsoverdracht wordt
gemeten. Aan de hand hiervan zou een soort ‘overdrachtsprotocol’ woor bepaalde typen hedrijven
opgaesteld kunnen worden.

5.2 Aanhevelingen voor de provincie Overijssel

Dit onderzogk toort azn dat 35% wan de ondernemers ovder dan 30 jzar zich nog niet met
bedrijffsoverdracht bezighouden. Het gaat vooral om de klasse wan 50-55 jaar. Het is dus helangrijk
dat ordernemers wellicht al wddr hun 50° jaar bewust worden gemaakt van het feit dat
bedriffsoverdracht op een pegeven moment onvermijdelijk is. MNaarmate de ondernemer ouder
wordt, heeft hij namelijk een grotere behoefte aan informatie over het loslaten van de ondernerning.
Bedrijfsoverdracht moet worden gezien als een kans om de onderneming op een succesvolle manier
voort te zetten. Een hulpmiddel daarkij is het houden wan bewustwordingscampagnes onder
sCcountants en banken, orndat 2] dichtbij de ondernemer stzar en omdat de ocndernemer de
zccountant als eerste gesprekspartner ziet. Zij kunren de cndernemer bewust maken van het feit dat
bedrijffsoverdracht een tijdige voorbereidirg vereist. Wia het handelsregister var de Evk kunnen
doelgroepen geselecteerd worden voor een specifieke benadering.

Ce huidige kredieteorisis zal zeker hijdragen aan eer vermindering van het aantal bedrijffsowerdrachten
mede doordat opvolgers gean of slecht aan financiering bij de bank kunnen komen. Ge ondernemer
wordt echter wel ouder en moet dus nog steeds tijdig met de hedrijfsovercracht beginnen. Nu is het
belangrijk dat de ondernemer de kans ziet en zijn bedrijf verkoopgereed maakt, zodat wanneer
betere econmmische tijden in het vaoruitzicht zijn de ondernemer het verkooptraject direct kan
starten. Voor de korte termijn zijn hier wellicht mzatregelen van de overheid nodig in de vorm van
ean verlaging var de overdrachtsbelasting.

Stel starters in de gelegenheid een onderneming over te nemen, in plaats van er zelf =er te starten.
Het blijkt dat financigle middelen het groptste knelpunt zijn voor startende overnerners. Enarzijds
zou de provincie Owverijssel {financigle] maatregelen moeten treffen om het makkelijkar an
zantrekkelijker te maken een bedrijf over te nemer. Anderzijds is het belangrijk dat de provincie
Overijssel ondernemers die een eigen bedrijf willen starten van deze mogelijkheden bevwust maakt,
Hierbij kan gedacht worden aan een HBO of WO opleiding met een “starten door overnemen’
pedachte, wvia een samenwerkingsverbard met bijvoorbesld de Universiteit Twente of Saxion
Hogescholen. Dit zou een aznvulling zijn op reecs bestaande opleidingen met betrekking tot
ondernemerschap.

LA Aanbevelingen voor de Kamer van Koophandel Oost Nederland

De kyk moet zich in het bewustwordingsproces actief opsteller door ondernemers te informeren
over het proces van bedrijfsoverdracht, dat het een proces is dat enkele jaren in beslag kzn nermen
en welke activiteiter hierbij komen kijken. Cit kan de KK coen door het orpaniseren wvan
voorlichtingshijeenkomsten, maar gezien de behoefte ook vwiz persoonlijke gesprekken. Het is opk
belangrijk dat een eerste stap gemazkt worder in de richting van de advieswereld. Gebrek aan
kennis en ervaring leidt nameli'k tot drempels bij het vinden het inschakelen van de juiste adviseurs
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[Engelenburg en Kommers, 2003). Eer mogelijlee strategie hierin is dat andernemers & warden
benaderd en voorzien van informatie [informatiepakket) wanneer ze tusser de 45 en de 50 jaar oud
zijn. Wellickt tonen ondernemers dan meer opanheid en flexikiliteit ten aanzien wan een
bedrijffsoverdracht. Yervolgens dienen voorlichtingsbijeenkomsten [met de mogelijkheid voor aen
persocnlijke vervelgzfspraak) ervoor cm het gevoel voor de owerdracht te versterken er te zorgen
dat de ordernemer er ook daadwerkelilk mee begint. Oncersteuning zou hierbdj kunnen komen van
ean klarkbordgroep bestaande uit ouc-ondernemears die zelf hun kedrijf Febben overgedragen. Voor
Fet kenaderen van specifieke groepen ondernemers, zoals selectie op leeftijd woor een gepaste
zanpak, zou het ministerie wan Zconomische Zaken gepevens kunnen prijsgeven aan de Kwk,
Wanneer met deze gegevens vertrouwelilk wordt orgegzan er de KvK deze groepen ondernemers
zanzchrijft, kunnen cndernemrers tijdig kennis mzken met het fenomeen bedrijfsoverdracht. Zo
worden ondernerners zich eerder bewust van de problematiek en zodoende worden succesvolle
bedrijffsoverdrachten gestimuleerd.

Uit het onderzoek van Mars (2007] blijkt dat de zakelijke dienstwerlening, de landbouw en de
bouwnijverheid de branches zijn die zich het minst bewust zijr, terwijl ze een proot economisch
effect hebhen op de provincie Gverijssel. Wan belang is dus deze sectoren actief van infororatie te
voorzien door het hovden van bewustwordingscampagnes. Wellicht kunnen brancheorganisaties
Fierbij een bkelangrijke rol vervullen. Ondernemers geven aan digitale informatie het liefst per email
te cntvangen. Een idee is om deze oncernemers een irformerende email te sturen waarin het proces
van bedrijfsoverdracht wordt toegelicht, met specifieke branche-ervaringen en een mogelijkheid
voor de ondernerner om contact op te nemen meat de KK,

Ce KyK kan in de oriéntatiefase ondernemers helpen kbij het opstellen van een ondernemingsgan
(et als onderdeel bedriifsoverdracht] om zo knelpurten inzichtelijk te maken en de hele overdracht
in te plannen. Dit werkt verduidelijkend voor de ondernemer en het heeft gezien de literatuur een
positieve invioed op het soepsl verlopen var de bedrijffsoverdrackt en het succes wvan de
orderneming na de owverdracht. Ook weet de ondermnermer op deze manier welke stappen
ordernomen moeten worden en kan zijn keeld ten aanzien var het proces worden hijgesteld naar
‘zozls het in theorie mo=st’. Ce Kwk kan =lke ondernemer gedurende het gehele proces van
bedriffsoverdrackt bijstazn in de naleving van het ondermemingsplan en doorverwijzen naar
specialisten (nuldeliinszdvisering). De echte persoorlijke begeleiding en advisering kar de KvK doen
wvoor de kleinere oncernemingen met minder dzn vijf werknemers of een waarde van <100.000 =uro.
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7 Bijlagen

Yoor het verduidelijken van de resultaten worden hier enkele grafieken en tabellen weergepeven die
kij de heantwoording van de onderzoeksvragen verduidelijking bieden. Zij dienen ter ondersteuning
en de verwijzing naar de figuren in deze bijlage stzan steeds in de tekst onder het hoofdstuk
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resu ltaten’. Oals zijn de engquéte en samenvattingen var de interviews bijpeyvoegd.

7.1 Infinrmatiehehnoelle Lijdens hel proces van bedrijlsoverdrachl
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Infermatiehehoefte gedurende het proces

i

1 A

—aarceheseling ordereming

r
/_/ — ppstellan

infcrmatiemzmorandam

Mate van behoefte
(V%]

z fiscalzfkelestirgt zchnische
informatie
= rdistb herstroctorzren
1 T T T T 1 cnceneming
*\E'\:.& *3';?% -z'."""ﬁjz W 3}‘;% 5"‘:3

" L L

& e‘° .@P {:3;-* A @@ ‘?@

o P o
& & F o
\.:..CFR e‘_‘b X Q:“}.

De informatiebehoefte van de onderzochte activiteiten gedurende het proces, {2/3) [1=zeer weinig; 5= zeer vesl}

Infermatiebehoefte gedurende het proces
[ =
1
o
;]
o
[=]
K=
o
= g -
g ///
,E racker en vinder opvo ger
= 3 —yoorbereidzn apyvolger
\ s finz il e o2k cmst
1 | | |
& & ? & i o
04,5‘? 0{& l""b %"@ &‘? ‘c:j}q'
o o & & & o
S o i & & s
& & a & N
o o & o I
S o <« B
~ @

De informatiebehoefte van de onderzochte activiteiten gedurende het proces, (2/3) [1=zeer weinig; 5= zeer vesl}

=]



b
-

Universiteit Twente

B,
=

S

il T T

jssel

ﬂm"“*\@_veri

Serptie Bedrijffsoverdracht, Thijs Ka khaar

7.2 ANOVA boets tussen informatiehehaefte en fasen hedrijfsoverdracht

Surmn of
Sguares df Mean Square F Sig.
Eehoefie, algehele Between Groups 32,9323 q 6,587 5,309 ,oon
lannin o
Eedrijfsgverdracht Within Groups 213,387 172 1,241
Total 246,320 177
Behoefte, loslaten Between Groups 13,625 A 2725 2,097 JOeEa
ERRemEming within Groups 243,038 187 1,300
Total 256 BE3 192
Behoefte, opstellen Between Groups 31,073 A 214 47492 .aon
ondernemingsplan Within Groups 230,840 178 1,287
Tatal 261,913 183
Behoefte, verkoopyereed Between Groups 52,352 5 10,470 7,336 ,ann
rnaken andetmeming Within Groups 262,600 184 1427
Total 314,953 189
Behoefte, Between Groups 28,840 5 5788 3,611 004
waardebepalin —
Dndernem'ijng 4 Within Groups 291,719 182 1,603
Total 320,660 187
EBehoefte, opstellen Between Groups 24,330 A 4 BEA 3,673 ,on3
hedrijfsprofiel —
Isp wiithin Groups 239,766 181 1,328
Tatal 264,098 186
tElehl:ile}‘le.l s Betaween Groups 16,330 5 3,266 2,086 73
izcalefbelastingtechnisc -
he informatie a Within Groups 281,112 177 1,588
Total 297,443 182
Eeh?eﬂ%, juridisch Between Groups 20,431 A 4086 2,435 037
erstructuraran o
andarneming Within Groups 288,650 178 1678
Tatal 315,082 183
E!egneﬂe, zuleken en Between Groups 70,100 g 14,020 8,277 ,ann
vinden opvalger s
o Within Groups 293,029 173 1,694
Toatal 363,128 178
EBehoefie, voorbereiden Between Groups 39,397 q 74974 5562 ,oon
g bl iithin Groups 253,818 177 1,435
Total 283,814 182
Behnoefte, financiele Between Groups 20,231 g 4046 2,286 048
toekomst e
Within Groups Ma111 178 1,770
Total 335,342 183

Nesultaten wvan de ANOYA toets: [significante] verschillen in infarmatiebehoeften tussen verschillende fasen van het
bedriffsovardrachtsproces.
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7.3 Enquéte hedrijlsirverdrachl

DEEL 1: ALGEMEEN

Handelsnaam andarnaming:

1. In walke branche |s uw ponderneming actlef?

O lendbouw O horecatoarisma
O industrie O we-waer en opslag
O bouwnijverheid O financié e installing
O grocthandel O werhuur van en handel in anroerend goed
O dztailhandel [ =zakelijke dizanstverlening
[0 anders, nesmelijk: . - .

2. Wat is de rechtzvarm wan uw onderneming?
O eenmanczaak O Besloten Vennoobsehap [Bw
O maatschap O Wennootschap Onder Fisra (0wOF)
O anders, namelijk:

3. Hoeveel| werknemers zijn bij uw onderneming in dienst? ...
[omgerakend naar falltimers an inclusiaf uzalf)

4. Wat Is de achtergrond van uw badrlif?
O ik hek het bedrijf cwe-gencrer van familie
O ik heb het bedrijf avergenomean {gean familie]
O ik heb het bedrijf zelf apce -icht

K. Wat Iz uw laaftlid?

N EE L

&. Wat is uw hoogst gencten ppleiding?
O basisenderwijs O mavafvborlts O have/wwofhbs
O mba O hbo O wofurivarsitair
O anders, namelijk ......................

7. Op welke |eeftijd denkt u uit te treden als ganderneamer?

T = [

E. Haeveel tijd denkt u nodig te hebben gm uw bedrijfsaverdracht te regelen?

Q. Heeft u sen andameamlings- of strateqlsch plan~
O nee
O ja, maar bedrijfsavardracht is geen ohderdeel waa dit plan
O ja, en kedrijffsoverdracht is een cnderdeel wan dit plan

10. Haaft u nagadacht of dankt u na avar da overdracht van uw onderneming?
[ nee, ik hab ar nog niat of nauwwelijks ovar nagedacht {ga drar mad viraag T4}
[ ja. ik heh ar wel eens ovar nagedacht, maar het speslt nog nist in mijq situatie
O ja. ik heh ar owar nagedacht en ben bezig mat hat criéntaran ap de cwercrach:, mzar nog niat (expliciet)
ap zoak naar eer koper cof cpvolger
O ja. ik ban ar actief mee bezig an sen ap zaek naar een kope - of opyvalger
O ja, ik heb ar cwar nagedacht en heb 2=n {potentidle] Fopar of opvalger
O ik heb recant aveqedragen
O ik verwacht mijn chdarmeming te staken (a.u.b. anke wraag 16 en 18 rog beantwocrdan)

&0
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11.

12, Waardoor bent u gaan nadenken gwer de bedrijfsoverdiacht? [ merrdars antwamdean nmngsiyk}

13.

14.

15.

16,

i7T.

Serptie Bedrijfsoverdracht, Thijs Ka khaar

Wanneer bent u gaan nadenkan pvear hadrlffeaverdracht?
ceeeieee. .. Jaar gqeleden.

gezian mijn eaftijd
gean uitdaging meer
daaor een nizuwe uitdag ng {nizuwe cndernaming )

door aen niguwe baan

daor persoonlijke am=standigheden {ziekta, arbeidscngeschikthaid, anz_]
ik ben Fiercp gewezen door

Oooooooag

andars, mamealijk: o el

Walke stappen heeft u vervolgens andernoman? {mssidars anbwaaman moagelijk)
ik helh nog geean actie andernamen

ilr heb infarmatie gezach: op het intarnet

ilr heb informatie gezocht bij mijn accauntant

ilr heb informatie gezacht bi: mijn bank

ilr hebh informatie gezacht bij een bedrijffsovarnamecpecia ist

ilr heb informatie gezecht bij de brancheorganizatie

ilr heb informatie gezacht bi: de Kamer van Koophandel

anders, Rameli ik e e

oooooooag

Hae wenst u betrokken te blijven bij uw onderneming na de bedrijfsoverdracht?
[merrasre Avtwnnrdsn magelitict

O ik wil niet betrokken blijver bi: de ondermeming {32 domr naar vrasg T4}
O al= aandeelhouder

als vennook

als bestuurder

als financier

als adwissur

vig ean dienskverband binnen de cndarneming

hacehikbaar voor nformatie indian nadig

andars, mamalijk: o e e e

Oooooooag

Haa lang weanst u betrakken t& blljven bl uw andarneming na de ovardrachr?
O kenter dan 1 rmaand O tussen 1 ean 2 jaar

O tussen Len 5 maandien) O langer dan 2 jaar

O tuscen 5 en 12 maanden

In hoevarre denkt u dat uw andernaming te verkopen lsv
[ zeer gaed O goed O rade ijk O slecht O zeer sleclt

Kunt u aangeven in welke mate u problemen denkt te ondervinden met betrekking tol de

pwerdracht bij de wvolgende agpecten? (1= 7ssr vaal, A= real, 3= redelih, 4= weinig, 3= rear weinig)

Aspecten 1 2 3 4 5
frnancieting doar de koper of opvalger O 0000
het lcelaten van de binding met klanzan, laveranciers en persansel OO0O00
het cwardragen wan de cantrole OO0Oo0gogog
invulling geven aan vrijgekomen tijd O 0000
hat loslaten van de dagelijkee activiteitan O0O0O0oa0o
het wartrouwan krjgen in de cpeolger OO0Oo0gogog
het kiezen van een opvaolger busseq kindaren OO0OoQgogg

&1



q

7

Universiteit Twente

ﬂm*"“}@veri

S

jssel

e

Serptie Bedrijffsoverdracht, Thijs Ka khaar

15. Op welke wiliza 12 uw pansioenvoorzlening gerageld? En kunt u een schaktlng makan per type
panslgansvonrziening als parcantage van de batale pansloanvoorziening

Type pensioeRvooiziening

oooooag

Percantage van lolaal

inkamstan wa-kregen uit werkoop anderneming _ ba
vig pensicenfondsan g
viz ean va-zakeraar %
viz beleggingan g
i gigen behaer bij & gen BY of pensican-EW iy
anders, namelijhs o %

180 %%

DEEL 2: OFE OPYOLGER

19.

20.

21.

22,

23

Hae dankt u de opvalgar te vindan of hae heaft u de apvalger gevondan?

Oooooooooooag

Linnen mijia Familie

binnen vrienden of kennicsenkring
ander hat perscnsel

vig accountant

via bank

vig adviseur

via Erancheorganisatie

vig zakelijke cantacten

vig de Kamer van Kocophandel

vig spacialist bedrijfecvardacht
andars, mamealijk:

Indien u een [polentiéle} kaperfopvolger heeft, wie is dik?

oooooag

familie

personesl

branchegenaat

hactaards cadernerring

ctartende andermemear

anders, Rameli ik e e

Welk oplaldingsnlveau moet uw opvolger bharltten af bazlt uw {pokentléla) opvalger?

ooooag

waruniversitair

hbe

il

middelbaar enderwijs

niet balangrij«

Hoe belangrijk vindt u hel dat de opleiding=srichting aansluit bij de activiteiten van uw bedrijf?
[ =zeer belangrijk O belangri-k [ neutraal O enbelangrijk O =zeer chbelangrijk

ooooag

. Hoe denkt u de kennis over te dragen aan uw apvalger? Jmesidars anhvaarden magelijk)

de kenris is aanwezig order het perscneaal

daor een pericde szarmen te2 warkan met de opvalger

de apwclger bezit d= kennis daordat deze =l bet-ckken is bij de endarneming
de oovalger neemt zijn =igen <annis mea

andars, mamealijk: e e
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24. Kunt u aangeven hae balangrik u da valgende aspecten vindt ten aanzlen van uw
apvplgar? i = moor halangrit 2 = halanagriik, 3 = neotvaas, 4 = anhelangritk, § = maar onhaiangrik)
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Asperten

-

algemeaen

leaftijd

geslactt

cpleidirgsniveau
hranchespecifieke eplaiding
erwaring

werkarvaring algemaean
wiatrke-varing b naen de brancha
wiarkervaring als manager
werkarvaring als andernemear
wierkervaring binnen uw badrijf
wiarkervaring internationaal

specifiele bus necctrain ng

vaardigheden

cociale vaardigheden
managemanbvaardig1eden
leidingcevande vaardigheden
frnanciéle vaardighaedan

mar<et ngfverkoapyaardighadan
technische waardighedsn

beslissingswermaogen

persoonlijke kenmerken
integriteit

intelligentie

creativite t

motivatie

Zelfvartrouwen
chafhankelijkheid

durven nemen var risice’s

ovarlq

zelfde bedrijfedaslen als u

batrokkerhaidf/b nding mat uw bedrijf

cpvolger is buitenctaander
cpvalger is familie

gen parsaanlijke relakie met o

wartrauwen van meadewerkers in de navalger

gen geaede relatie met uw familie

ooood
oooad
oooad
oooad
oooad

Oooooooag
OooOooooag
OooOooooag
ooooooa
OooOooooag

Oooooooao
OooOooooag
OooOooooag
ooooooad
OooOooooag

Oooooooao
Oooooooag
Oooooooag
oooooogoad
Oooooooag

Oooooooao
Oooooooag
Oooooooag
oooooaoad
Oooooooag
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DEEL 3: INFORMATIEBEHDEFTE
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25. Welke behoefte aan informatie herkent u bij uzelf met betrekking tot onderstaande onderwerpen
op dit moment? Kunt u bij de onderwerpen tevens aangeven hoeveel behoefte u aan deze

informatie heeft?

(1 =zeerveel, 2 = veel, 3 = neutraal, 4 = weinig, 5 = zeer weinig)

Reeds
YOOrzien

Behoefte

L)

algehele planning van de bednjfsoverdracht

het loslaten van uw onderneming

verkoopgereed maken van uw onderneming

waardebepaling van uw ondememing

fiscale/belastingtechnische informatie
juridisch herstructureren van uw onderneming
het zoeken en vinden van een opvolger

het voorbersiden van uw opvolger

opstellen van een ondememingsplan (overdrachtsplan)

persoonlijke begeleiding tijdens het overdrachtsproces

ander advies, NAMelijk: tiaacecasaecasasamncnsasnsasasasasmnasass

opstellen wvan een bedriffsprofiel {informatiememorandum)

uw financiéle toekomst (pensioen en opbrengst overdracht)

O

B e O R D

O O E -

B = e e e R e
= = = E
B O R E e

[ = e R o

26. Welke partijen denkt u te benaderen voor het vervullen van uw informatiebehoefte? Kunt u

aangeven in welke vorm u deze informatie wenst te ontvangen?

{per onderwerp meerdere antwoorden mogelijk)

tevens

partijen

vorm

accountant/boekhouder

banlk

fiscalist/jurist

specialist bedrijfsoverdradit

kamer van Koophandel

notaris

collega ondernemer

branchearganisatie
digitale informatie

anderan

persoonlijke gespreklken

informatie op papier

voorlichtingshijeenkomsten

algehele planning van de bednjfsoverdracht

het loslaten van uw onderneming

opstellen van een ondememingsplan (overdrachtsplan)
verkoopgereed maken van uw ondememing
waardebepaling van uw ondememing

opstellen van een bedriffsprofiel (infomemorandum)
fiscale/belastingtechnische informatie

juridisch herstrucureren van uw onderneming

het zoeken en vinden van een opvolger

het voorbersiden van uw opwvalger

uw financiéle toekomst (pensioen/opbrengst overdracht)

persoonlijke begeleiding tijdens het overdrachtsproces

[ = N R R S O

[ 0 E O L R

[ = R O S

[ = S O A N N
= i
Bl O S R R i N
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27. Indlen u de Informatle digltaal weansk k2 ontvangan, wllk u dera dan pntvangen In de vorm van:
Imaarnare anfwaoroar mageiiik])
[ niet wan taepassing
[ dig taal 1aslagwerk of digitale zaskbank
O digitale nieuwshriaf
O digitaal forum
O digitale artikelen/papars
O informatie via e-mail

O informatiesite met algamene informatia

2E. Bentu voldoende geslaagd in het vinden van nuttige informatie en hoe heeft u deze informatie
verkregen?
O ja. ik ban benaderd door mijn accountant
[ ja. ik ben banaderc door m jn bank
O ja, ik ken benadard door ce Kamer van Koophandel
[ ja, ik ben andere benadard. name ijk dodr: e e
O ja, ik heb zelf gezocht
O nee, nist vo deande geclaagd maar wel gezacht
O nee, niet gezacht

29. In walkae make zlin da kastan van het Inschakalan van aen advisaur aen balammering
[gawaast]?

[ zZeer groot [ great O redalijk [ klein O niet

30. Welke steun verwacht u van de Kamer van Konphandel met betrekking kot uws
bedrijfeoverdracht? [ mesiders anbvaaden magelijk)
[ algemeana voarlichting over badrijfscverd racht
[ huls bij 1=t vaststallen van problernen en Mij doarverwijzen naar spacialisten
O epstellan wvan eer plan woar mijn bedrijfeowe dracat
O ewrderstauning bij verschillande activizeitan tijdans het overdrechtsproces

O cpt-eden als sersceqlijk bageleider tijdens het proces wvan badrijfsaverdracht

31. In hoeverre heaft u reeds Infoarmatle ovar badrlifsavardracht geraadpleaqd afhamstlg van de
Kamer van Koophandel?

[ zear wesl O weel O redelijk [ weinig [ niet

32. Indlenude Kamar van Koophandel heaft geraadplaagd, kunt u dan aangeven In welke mate de
Informatla van de Kamar van Kopphandel toeralkend was voor uw cltuatla?
Imaarnare anfwaoroar mageiiik])

O niet wvan toepassing

O de infarrmatie cloot aan bij nijn verwachzingan

O de Karmer vaq Koophaneel gaf een doorvansijzing naar andere gartijen
[ de informatie was niet saecif ek genceg

[ de infa-matia was ke moeilijk que taalgebruik

[ de infarmatia was te rreeilijk qua inhoud

O de Karner wan Koophandel vrasgt te veel geld voar de informatis

O de Karear wvan KoopFandel baschikt qiet cver deza iqfarmat e

O ewerig, narmelijk: ... .

[ ik wens de rescitaten van Fet onderzoek te entwangen

Heeft u verder nog op- of aanmerkingen over de enquéke of metk betrekking tot
bedrijfeoverdracht in hel algemeen:

Hartelijk dank voor het invullen van deze engquéte!
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7.4 Samenvattingen van de interviews

1. Accauntant

Deze accourtant is pespecialiseerd op het gebied wvar fiscaliteit en juridische zangelegenheden,
tevens proceshegeleider hij bedrijffsoverdrachten (voaral familie bedrijwen] en waar nodig
doorverwijzen (notaris). De accountants staan dichthi de ondernemer en weter wat speelt in het
bedrijff. Bedrijffsoverdracht kan zo makkelijk worden ‘ontdekt’ en besproken door over de
toekomstplannen te praten. Klanten zijn met name bestaande klanten waar al jaarrekeningen voor
worden oppesteld en andere accountantsdiensten worden vervuld. De organisatie adviseert hij alle
zctiviteiten, maar begeleidt met name vanaf de waardebepaling tot en met de overdracht. Yoor het
zoeken van een opvolger pebruikt men het eipen netwerk. Gndernemers lopen hat meest azn tegen
de emotionele aspecten rondom de overdracht, het zoeken van een opvolger en de levensfase na de
overdracht. Kopers, daarentegen, ondervinden de meeste problemen met financiering en integratie
in de te kopen onderneming [cultuurveranderingen). Om (verlkopers van informatie te voorzien
worden ermail, {digitale] nieuwsbrieven, internet, voorlicktingsbijeenkomsten en persoonlijke
pesprekken gebruikt. Voorlichting is algernenear van zard waar de persoonlijke gesprekken specifieker
en intensiever worden. Waar nodig worct samengewerkt met juristen, notarissen, kvk of specialisten
bedriffsowerdracht. De kvKk wordt vooral de algemene woorlichtirg toepedicht, waarhij zij de
ordernemer kunnen bijstaan met het vaststeller wvan problemen en doorverwijzen. Ze moeten
voorlichtingshijeenkomsten organiseren met verschillende disciplines, waarhij de kvl het voortraject
voor hun rekening neemt. Kleine ondernemingen [1-5 werknemers] kunnen interassznt zijn woor
persoonlijk hegeleiden vanuit de KvK. Een vraag en aanbod database [intern) zou mogelilkheden
kieden voor de toekomst om koper/verkoper te matchen.

3 Accountant

Deze accountant begeleidt aan- en verkooptrajecten tussen grofweg O [gesloten beurzen) en 100
miljoen euro. De organisatie is pespecialiseerd in fusies en overnames, waarbij ze vooral na het
verkoopzeresd maken van de onderneming in keeld komen. Dus vanaf de waardebepzling tot en
met de overdrackt. Het due diligence anderzoek wordt vitbesteed aan de accountants intern, deze
begeleidt ce ancernemer in het voortrzject {emationeel, verkoopgereed maken]. Het merendeel van
de klanten kot hinnen via het netwerk van de accountant. Ondernemers lopen het meest aan tegen
Fet vinden wan een geschikte koper of waardebepalingen die tegen vallen. De koper ondervindt de
measte hinder bij de financiering en het misgrijpen van de overeenkomst {ze komen niet op de short
list). In de voorziening war informatie wordt orderscheid gemaakt tussen woor- en natraject. In het
voortraject wvinden ocrienterende gesprekken plaats, alscok wvoorlicktingsbijeenkomst=n. Hierna
worden boekjes aangehoden met profielen van te {verlkoop aangeboden organisaties. Met name
later in het traject worden persoonlijke gesprekken georganiseerc om de neuzen weer dezelfde
richting op te krijgen. Er bestaan informele samenwerkingsverkanden met banken, juristen en
rotarissen. De Kyl moet zich bezighouden met alzemere voorlichting [bewustwording) en
doorverwijzen. De Kul kan zls persoonlijk begeleider optreden bij kleine bedrijven die verwachten te
staken of die markttechnisch oninteressant zijn. Het grijze gabied lipt tussen 50,010 en 250,000 surc.
In de toekomst verwacht ce organisatie uithreiding in de regio met hetzelfde concept.

3 Bznk

Ceze kankier is met name pespacialiseerd in kenrismzanagerment m.b.t. MKG bedrijfsoverdrachten.
Ce geinterviewde houdt zich wooral bezig met woorlichting var accountmanagers over
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bedriffsoverdracht. Ce bank wil het verlregen vermogen van ce ondernemer alscok de financiering
door de overnemer in behesr hebben. Centraal wordt de ondernerner begeleid door een team dat
gespecialiseerd is in  hedrijfsoverdrachten (w.a. 500,000 euro |, lokaal gebeurt dit door
zsCcountranagers die het zalf regelen dum.y, hun eigen netwerk of doorverwijzen. Klanten wvoor
overdracht worden werkregen doorcat accountrmanagers i.sm. de private banker met de
ordernemer praten over de toekomstyisie, De bank maakt een plannirg i.s.m. de ohdernemer, stelt
informatiemenmorarda op, helpt bij het zoeken en vinden vzn een opvolger, adviseert over de
financigle toekomst wvan de ondermemer en wverwijst door bl verkoopgereed maken en
waardekepalirgen [het specialistentearn begeleidt ondernemers wel tijders hele proces).
Ondernermers lopen het meest tegen de emoties rondom de overdracht aan en ze zijn bang hun
zsnonimiteit te verliezen. Kopers houden last van financieringsproklematiek. Te bank biedt alle
soorten van informatievoorziening aan, van {digitale) artikelen tot voorlichtingshijeenkomsten en
persoonlijke gesprekken. De taak van de <vK rmoet het algermeen voorlichten en het vaststellen van
problemen met doorverwijzing zijn. Persoonlijk begeleiden kan de vk doen met kleine bedrijver {1-
5 werknemers, <500.000 euro). De KvK kan de markt voor kedrijfsoverdracht inzichtelijlk maker. In
de toekomst wil deze orpanizztie ervoor zorgen dat de hank als ‘eerste contactpersoon’ wordt
beschouwd wanneer de ondernemer wil gaan overdrzgen.

4. Bank

Ce relationshipmanagers staan binren deze bank ir direct contact met de ondernemers, ook als ze
Fun bedriff willen opverdrzgen. Relationshipmanagers kunnen doorverwijzen ihij overdraclhten
=1 0C0.000 eurc} naar een  centrale afdeling. Klanten voor bedrifsoverdracht worden wooral
benaderd coor de relationshipmanager. Cok komen klarten vaak met ons ir contact via anders
adviseurs.

Door met andernemers ovar hun toekomstvisie te praten, kormt hedrijffsoverdracht vanzelf aan bod.
Het plannen van de bedrijfsoverdracht komt voor rekening van een regionaal team. Yerkooppereed
maken en waarderan gebeuren veelal via de centrale zfdeling. Yocor de financiéle toekomst van de
ordernemer wordt de private banking afdeling ingeschak=ld. Doorverwezen wordt vooral naar
juristen, fiscalisten en notarissen. Omdat de bank zowel belang heeft hij het beheren van het
verkregen wermopen van ce ondernemer en de financiering van de owernemer worden [ver)kaper
begeleid doar verschillende zakelijke teams. Gndernemers lopen hbij een overdracht het meest tegen
verkeerde verwachtinger van de waardekepaling aar er de gedzchte dat de zoon altijd geschikt is
zls apwolger. De cpvalper heeft de meeste prollernen met de financiering, hiervoor kzn hij gebruik
maken wan achtergestelde leningen of borgstellingkrediet. Informatie wordt aangeboden in alle
vormen, zoals praatsessies wvoor kleine groepen ondernemers. De taak van de KvIC is alpamene
woorlichting door georganiseerde voorlichtingskijeerkomsten. Doorverwijzen naar adviseurs hoort
Fierbij. De Kvk kan wel de begeleiding van de ‘kleire ondernemer” op zich nemen, die niet door de
markt worden opgepaki. In de toekomst wil deze organisatie de activiteiten uitbreiden naar
decentraal niveau door meer samenwerking tussen relztionshipmanzger en private banker.

5. Fiscalist

Deze fiscalist is actief hinnen een hedrijffsovercrachisteam dat functicnesrt als servicekantoor voor
sdviseurs op lokaal niveau. Vanuit dit team wordt hoofdzalkelijk aandacht besteed aan de fiscale
zspecten roncom een hedrijffsoverdracht en dus het verkoopzereed maken ism. juridisch
Ferstructuraren. IKlanten worden vooral bepgeleid door accountoranagers op lokaal niveau, intern
bestaat een CR systeem om potentigle verkopers te ordenen. Yoor overd rachten »500.000 euro of
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waardebepalingen schakelen accountmansgers een cantrale civisie in. Voor de accour imanagers is
Fet belangrijk contacten te onderhouden en ondernemers ti'dig ‘Binnen te halen” voor persoonlijke
begeleiding an bewustmaking van de fiscale planning. Ordernerners ervaren de emotionale aspecten
en mwisopvattingen als meest problematisch. Varuit het kopersperspectief is dit de financiering.
Verder worden bij informatieverstrekking zlle soorten toegepzst, maar belangrijk zijn de
wvoorlichtingshijeenlkomster waarin de rol ven de fiscalist wordt vitgelegd, e KvK moet laten zien
lae het proces van bedrijffsoverdracht eruit ziet [emaotionele vlak ook} coor het organiseren van
glgemene voaorlichtingshijeenkomsten, 72 kunnen coorverwijzen, mits dit gehesl onafhankelijk
gebeurt. De vk zou bedrijffsoverdrachten moeten registreren inclusief de waarde, omdat hier te
weinig kijk op is. In ce toekomst gast de centrale divisie uitbreiden met beboud van dezelfde
sctivitaiten. Wellicht komt het opstellen van opvolgingsplannen bij.

a. Jurist

Ce peinterviewda houdt zich vooral bezig met de trarsactiepraktijk [grotere familiebedrijven v.a. 10
miljoen euro). Daarnaast richt hij zich op adviserirg van rechtspersonen en de persoonlijke
begeleiding biji overnames. Ondernemers worden vaak klart doordzt ze worden doorverwezen door
ean accountant of 2en fiscalist. De acvoczat komt pas later in het traject aan de orde, het voortraject
(ernotioneel, planning) wordt vooral gedaan door accountants of fiscalisten. Bij het verkoopgereed
maken (fiscaalfjuridisch) speelt de advoraat =en belangrijke rol. De advoczat speelt een indirecte raol
bij de waardebepaling door te kijken of er octrocier van belang zijn voor de waarde. Belangrijk is cat
Fet juridische fundarment klopt. Ordernemers lopen het meest tepen de emoties aan, kopers hat
meast tegen het inzichtelijk krijgen van waardekepalende factoren. Advies is altijd orn een goed due
diligence onderzoek uit te voeren. Informatievormen die toegepast worden, zijn informatie op papier
[hoe Fiet overdrachtsproces eruit), persoonlijke gesprelkken en voorlichtingshijeer komsten waarin de
rol van de advocaat duidelijk wordt. De taak van de Kvll is algemeen voorlichten d.or.v. seminars en
Fet toegankelijk malken wan informatie. Gok moet de KeK onderzoeken  initigren  raar
bedrijffsoverdracht en kar ze vraag en aarbod matcher. Geen wijzigingen voor de toekomst,

7. Motaris

Deze notaris is gespecialiseerd in het ondernemearsrecht en hegeleidt ondernemers kj de [verlkoop
wan hun bedriff, vooral bij de voorbereiding van de verkoop en onderhandelingen. et gaat voaoral
om MKEB bedrijven met een trarsactiewaarde <1.000.000 euro. Hoofdzakelijk gaat het om het
Litvoeren van deeltrajecten [overdracht aandelen, wijzigen structuur, notarieel vastleggen van
zfepraken} en niet de gehele persoonlijke hepeleidirg. Ondernemers komen vanuit de klanterkring of
ze worden doorverwezen door accountants, fiscalister of andere acwiseurs. Als notaris houd je je
vooral bezip met het verkoopgereed maken ven de ondernering, maar ook wel het opstaellen van
ean estate planning, dus de financiéle toskomst van de ondernemer. De notaris is onafhankelijk en
kan dzardoor beide partijen voorlichten, ze waorden immers hijeestasan door 2en anders adviseur
[accountart). Ondernemers loper W] bedrijfsovercracht het meest aan tegen de emoties en het te
laat inschakelen wan een juridisch adwiseur. Alle wormen wvan informatievoorzienirg worden
toegepast. Voorlichtingshijeenkomsten vinden plaats d.m.v. symposiafcongressen waar de notarigle
taken en estate planning worden uvitgelegd. vazk is dit afgestenrd met andere juristen en fiscalisten,
De Kvk kan cndernemers bewust maken van wat er allemaal komt kijken bi. bedriffsoverdracht, dus
#lgemene voorlichting. Stel problemen vast bij ondermemars en maak ze bewost dat ze adwviseurs in
moeten schakelen. Het notariéle en ondernemingsrecht gaan richting het adviestraject, dus in de
toekomst wil deze organisatie de ondernemer meer persoonlijlk gaan begeleiden.
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. Specialist bedrijfsoverdracht {core business is bedrijffsoverdracht)

Deze specialist houdt zich vooral bheriz met bedrijffsoverdrachten tussen de S00.000 en 10 miljoen
euro. Het hele traject wordt daarhij persoonlijk begeleid, vanaf het verkoopgereed makan tot en met
de overdracht. Woor het juridisch herstructureren wordt docrverwezen naar juristen en notarissen,
Er kestaat intern een databsse met [verlkoop profielen. Klanten worden vooral benaderd en dan
wordt gakeken of kedrijffsoverdracht in de strategie past. Ondernemers beschouwen vooral de
emoties als struikelblok en Febben vask verkeerde verwachtingen ven de waardebepaling. Kopers
lopen het meest aan tegen een mismatch met de orderneming. De voorziening wan informatie vindt
plaats d.m.v. digitale informatie, op papier, voorlichtingsbijeenkomsten en persoonlijke gesprekken.
Wanneer wordt doorverwezen, pebeurt dit d.m.v. een eigen netwerk naar een leed scala aan
sdviseurs. De KvIE moet zich kezighouden door het algermeen voorlichten over hedrijfsoverdracht en
doorverwijzen naar specialisten. Ook kunnen zij zick de persoonlijke begeleiding van slecht tot niet
verkoophare andernemingen tot zich rekenen. Help deze andermemingen irteressanter te worcen,
In de toekomst wil de organisatie vitbreiden, omecat het nu al zeer druk is. Joel is een sterke positie
in MG Nederland te verkrijgen.

g, Specialist bedrijfscverdracht {core business is bedrijfsowerdracht]

Ceze persoon bepgeleidt ondernemers tijdens het gehele proces van bedrijfsoverdracht, maar ook
damy, adviesuuntjes veor deeltrajecten, met eer focus op bedrijven van 5-50 werknemers,
Specialiteit is waardehepaling. Cndememers zijn vooral bestaande klanten, maar ook nieuwe klarten
die geworven worden door internet en seminars. Het proces wordt pestart door te prsten
[adwiseren} met de ondernemer en ce perioce na de overdracht. Vervolgens is de organisatie
betrokken ki) alle activiteiten die komen kijker bij bedrijffsoverdracht, waar nodig wordt
doorverwezen naar een jurist of notaris. Ondernemers lopen het meest aan tegen de emotionele
sspecten en misopyattingsn over de waarde. Kopers hebben vaak |ast met het rond krijgen van de
financiering. Informatie wordt aangeboden d.moe. [digitale) nieuwshrieven, email, internet,
voorlichtingshijeenkomsten  en  persoonlijke  pesprekken. De  KvK moet wooral alpemene
voorlichtingshijeenkomsten organiseren {(hewustwording, noodscenario’s], problemen vaststallen en
doorverwijzen. Ze kunnen zich richter op de periode na de overdracht door wellicht banken erbij te
betrekken. Ce KvK kan de persoonlijke begeleiding oppakken van de liguidatiekedrijven, vooral de
eanmanszaken of bedrijven met 1-5 werlknemer: die geen advieskosten wit willen geven. n de
toekomst wil de organisatie vitbreiden en wellicht een database bij gaan houden en weten wat te
koop is.

10. Specialist bedrijffsoverdracht [core business is bedrijfscverdracht)

Ce geinterviewde iz specialist in het waarderen van ondernamingen. Deze specialist begeleidt aan-
en wverkooptrajecten. Ondernemers henaderen deze persoon wvooral wvia de wehbsite af een
doorverwijzing var andere adviseurs. Ook worden woorlichtingshijeer komsten pegeven. Bij de
begeleiding houdt ze zich met name bezig met waardebepalingen, opstellen van een
informatiememorandum en het zoeken en vinden van een opyvolger, Daarnaast verwijst ze door naar
banken, juristan, fiscalisten, notarissen of eventueel andere adviseurs. Bij het voorbkersiden van de
opvolger komen nooit specialistan kijken. Cndernemers schalkelen vaal te laat een adviseur in,
wooral als de juridische structuur aanpepast moet worden. Kopers lopen het meest tegen finsnciering
zan. Deze orpanisatie kiedt vooral informatie aan d.m.v. voorlichting en persconlijke gesprekken. Ge
rol van de Kvlt kan bestaan uit alpemene voorlichting en bewustwording. Ook kan de KviC proklemen
vaststallen en doorverwijzen, wellicht door het opstellen van een opuwolgingsplan. De Kvld zou
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bedrijven moecter begeleiden om te kijken of het bedrijf Gberhaupt wel overdraaghbaar is. Ook
bedrijven <100.000 euro kunnen door de Ky ¢ worden hegeleid. Het grijze gebied is nog steeds het
zoeken en vinden van kopers. In de toekomst geen wijzigingen.
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