
OVERNEMEN & OVERLATEN

FAMILIEBEDRIJF IN VREEMDE HANDEN

Ex-eigenaars
blij met
bedrijfs-
verkoop



Vader Duyck startte begin jaren 70
zijn handel in bouwmateriaal en
wat later gingen zijn zonen Jerry

enHendrik daar ook aande slag. “Wekon-
dende zaakuitbouwen tot eenbedrijfmet
20 vaste werknemers en werk voor nog
meerdere onderaannemers. De omzet
klom tot zowat 12miljoen euro. 17 jaar ge-
leden al haddenmijn broer en ik besloten
omde zaak later te verkopen.Onze kinde-
ren zoudenniet in de zaak komen, hoewel
we ieder drie zonen hebben.Wijmaakten
de kinderen ook snel duidelijk dat zemet
het bedrijf geen rekening moesten hou-
den”, vertelt Hendrik Duyck.
Het is niet vanzelfsprekend dat zij zo

vroegdie keuzemaakten. “Tussenonsbei-
de klikte het altijd goed. Maar als je een
volgende generatie erbij betrekt, kunnen
er heel wat problemen ontstaan. De zaak
kan in twee jaar ten onder gaan. Iedereen

kent bedrijvenwaarin het bij de derde ge-
neratie fout loopt. Niet zelden komt dat
doordat er meer partijen mee gemoeid
zijn.Mijn broer en ik hebben 15 jaar gele-
denookafgesprokendat onze echtgenotes
buiten de zaak zouden blijven.”

Zuivere scheiding familie en zaak
Voor de broers Duyck was een zuivere
scheiding tussen familie en zaak de beste
oplossing. “We hebben allebei ook indivi-
dueel eenpatrimoniumvennootschapop-
gericht, waarmee ieder volledig zijn ding
kan doen. Zo kunnen we onze zaken dui-
delijk opsplitsen enopeigenhoutje reser-
ves opbouwen.”
Dat lukte de broers bijzonder aardig,

want het bedrijf bloeide en groeide. “In
1989voerdenweeeneerste grondige reno-
vatie van onze gebouwen door. In vijf jaar
tijd hebbenwe toendeomzet verdubbeld.
Begin deze eeuw raadde de boekhouder
ons aanomeenuitbatingsvergunning aan
te vragen. Toen kwam elke denkbare in-
stantie het bedrijf onderzoeken enkregen
we allerlei beperkingen opgelegd, vooral
van ruimtelijke aard.We overwogen toen
al om de zaak te verkopen en te stoppen.”
Maar de broers staken nog een tandje

bij. “Wij zijn verhuisd naar Zwevezele,

naar een veel groter terrein met een
nieuwbouw. Gelukkig werkten wij al 30
jaar samen en haddenwe een behoorlijke
reserveomdie investeringnog aan te kun-
nen. Sinds 2006bouwdenwedezenieuwe
zaak uit. Zonder de crisis hadden we de
omzet weer in vijf jaar verdubbeld. Maar
de voorbije zomerhebbenwedan tochhet
bedrijf verkocht. We vonden dat het een
goedmomenthiervoorwas.Wewistendat
wedie beslissing vroegof laatmoestenne-
men.We zijn nu 55. Hetmoment was ge-
komenomtedoenwatwe altijd als strate-
gie hadden vooropgesteld”, vertelt Hen-
drik Duyck.

Met de voeten op de grond
“Zowel Jerry als ikkendebelangstellenden
voor eenovername.Wezatenbeide opde-
zelfde lijn qua idee voordeovernameprijs.
Dus begonnenwede verkoop te organise-
ren.Wevroegenonzeboekhouder omeen
overnameprijs te berekenen en die kwam
een stuk lager uit dan wij hadden bere-
kend. Dat was een eerste waarschuwing,
die onsweermetbeide voetenopde grond
zette.We kwamen viamond-tot-mondre-
clame terecht bij overnamebedrijf O.B.A.,
dat na kennismaking en een studieronde
op ongeveer dezelfde prijs uitkwamals de
boekhouder.Mijn broer en ik hadden on-
voldoende rekening gehoudenmet de fis-
cale voordelendiewij bij onze vroegere in-
vesteringenhaddengeboekt.Dat verklaar-
de het verschil in prijsinschatting”, aldus
nogHendrik Duyck.
“Bij een verkoop van een bloeiend be-

drijf verlies je altijd”, meent hij. “Je winst
blijft in zo’n bedrijf renderen, terwijl geld
opdebankrekeningwaarde verliest.Maar
op een bepaalde leeftijdmoet je aan je ge-
zondheid denken.Endanhelp je je kinde-
renmeer door je vermogen te verzilveren
enhenhet leven comfortabeler temaken.”
Inmiddels zijn de kinderen volwassen,

stichten zij gezinnenenbouwenzehunei-
gen stek. Zijn zij nooit in de verleiding ge-
komen om toch maar te vragen of ze het
bedrijf van vader en oom konden overne-
men? “Die interesse is er nooit echt ge-
weest.De zaak is inmiddels ookbehoorlijk
groot en dan gaat het om veel geld. De fa-
miliale overnemer zou dan de andere fa-
milieledenmoetenuitkopen.Met tweebe-
stuurders enzeskinderenwordtdatmoei-
lijk. Bij de derde generatie kunnen
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Zij wilden later geen ruzie in de familie, noch een verhoogd risico
op de ondergang van hun bedrijf. Daarom besloten de broers
Duyck al vele jaren geleden om vrouw en kinderen buiten de
zaak te houden en dat bedrijf op het gepaste moment te verko-
pen. Dat is nu gebeurd. Zij beklagen het zich duidelijk niet. Al
was het geen eenvoudig klusje.

Willem De Bock
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Hendrick Duyck: “Bij de derde generatie dui-
ken gemakkelijk problemen op met de verde-
ling van het bedrijf. Dat voorzagen we al
jaren geleden en daarom kozen we voor deze
strategie.”
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makkelijkproblemenmetdeverdelingop-
duiken.Dat voorzagenwij al jaren geleden
en daarom kozenwe voor deze strategie.”
De gebroeders Duyck hadden hun be-

slissing al lang genomen, endaardoorkon-
den zij ook rustig de eigenlijke verkoop
uitvoeren. “Somsmoet een eigenaar zijn
bedrijf verkopen omdat het slecht gaat.
Dat was hier totaal niet het geval, waar-
door je als verkoper niet echt onder druk
staat.” Zo’n nuchtere houding tegenover
het eigen bedrijf is niet vanzelfsprekend
voor veel anderebedrijfseigenaars die zelf
de zaak uitbouwden, vaak in familiever-
band. “Voor veel families is het nog een
schande dat je de zaak niet in de familie
kunthouden. Jekunthet idee vaneenver-
koop soms niet eens ter sprake brengen.
Veel collega’s staan nog onder zo’n druk.
Omdat wij zo vroeg en zo duidelijk onze
beslissing namen, hadden wij er geen
moeite mee. We verzwegen het ook niet.
Veelmensenwisten het.”

Menselijk moeilijke stap
Toch was de verkoop ook voor Hendrik
Duyck geen fluitje van een cent. “De ver-
koop ging snel, maar je weet niet waaraan
je eigenlijk begint. Hetwas demoeilijkste
verkoop uit mijn leven. Het ging om een
enormbedrag, voorons.Enhetwasons le-
venswerk. Wij moesten dit ook kunnen
verantwoorden tegenover onze moeder,
onze zussen, ennatuurlijk onze kinderen.
Ook tegenover de medewerkers was het
moeilijk, hoewel wij de zaak nu blijven
runnen voor de nieuwe eigenaar. Jemoet
er bij demedewerkers de sfeer en het ge-
loof in houden. In een crisistijd stijgt de
stress. Jewerft niet zo snel extra krachten
aan, zodat de aanwezige medewerkers
meer onder druk staan. Daar komen de
vragen bij, die de overname oproept. We
hebben pas over de verkoop verteld toen
we al een intentieverklaringmet de koper
hadden. Maar je moet dan wel de rust bij
het personeel bewaren.”
Jerry enHendrikDuyck blijvende zaak

uitbaten. “Hetmaakt deel uit van de over-
namedeal.Wij blijven 18maandenoppost
en moeten bij ons vertrek een opzegter-
mijn van6maanden respecteren.Wekun-
nen nu toch meer ontspannen werken,
omdat een deel van de verantwoordelijk-
heidnietmeer oponze schouders rust.We
zijnpas 55enzekernogniet versleten.Dat

is ook een voordeel, wanneer je niet zo
langmogelijk wacht om te verkopen. Bo-
vendien klikt het goedmet de nieuwe ei-
genaar.Wij staan 100procent achterde sa-
menwerking. Hij kent de sector en de
markt en we kunnen aangenaam samen-
werken.Devoorlaatste kandidaat-overne-
mer kwamuit de financiële sector enken-
de demarkt niet.”

Nieuw elan voor het bedrijf
Hendrik Duyckmerkt op dat zijn bedrijf
nu in eengroter geheel is opgenomen. “De
overnemer had al een paar overnames op

zak en ligt aan de basis van de aankoop-
groepering Ademat. We ervaren nu de
voordelen van de schaalvergroting. We
kunnennog soepelerwerken, en tegenbe-
tere aankoopvoorwaarden. Elk bedrijf in
deze groep behoudt toch zijn eigen sterk-
tes en specialiteiten. We werken ook op
datniveau goed samen. Ieders troevenko-
mennuookde andere inde groep ten goe-
de.”
Dat de overnamezo goed slaagde, dankt

Hendrik Duyck ook en vooral aan zijn
overnamebureau. “Wij hadden duidelijk
onderschat wat op ons afkwam. De zeer
professionele aanpak van O.B.A. was on-
ontbeerlijk.Het kononsovertuigenvande
juiste waardebepaling, het wist de juiste
kandidaat-overnemers aan te spreken en
hun interesse tewekken.Eerst kwamener
een vijftigtal reacties, waaruit we de
nieuwsgierigen moesten wegselecteren.
Voor zes ernstigekandidatenvolgdeer een
bedrijfsbezoek. Daarna kwamen er vier
voorstellen.Toenvoelde ikdatwede juiste
overnemer konden kiezen.”

Toch een advocaat nodig
Toen de keuze was gevallen op de huidige
overnemer, begoneeneerder juridisch tra-
ject. “Na de intentieverklaring tussen ko-
per en verkoper volgt een duediligence-
onderzoek. Allemogelijkhedenop schade
of problemen voor de koperworden inge-
calculeerd.Wij moesten de hele geschie-
denis vangebeurtenissen inhetbedrijf van
de voorbije dertig jaar opdiepen. Dat was
ook in ons belang, want dan kan er later
niets meer tegen jou worden gebruikt.
Voor alles en nog wat worden er voorzie-
ningen en garanties ingebouwd. Dat was
een aartsmoeilijke periode. Ik wou eerst
geenadvocaat hebben,maar ik konuitein-
delijk niet zonder. Zijn bijdrage was be-
langrijk, omdat hij de onderhandelingen
en de afhandeling van het overnamecon-
tract vlotter deed verlopen.Hij neemt het
risico weg dat je toch op een bepaaldmo-
ment je huiswerkmoet overdoen.” l

VOOR EEN SUCCESVOLLE OVERNAME
. Toon uw rendabiliteit; hoe beter de cijfers,
hoe meer geïnteresseerden.

. ‘Onofficiële’ inkomsten zijn voor een koper
waardeloos.

. Overlaten is nooit incasseren en wegwezen.

. Een onemanshow is onoverdraagbaar, zorg
voor een goede structuur.

. Transparantie is een must. Keep it simple, in-
gewikkelde constructies schrikken af.

. Laat u bijstaan door onafhankelijke bemid-
delaars. Bekijk bij de keuze zeker de refe-
rentielijst.

. De meerwaarde van een overnamebemid-
delaar houdt onder andere in dat hij ver-
schillende geïnteresseerden kan aanbren-
gen.

. Een bedrijfswaardering is geen exacte we-
tenschap; voeling met de kopersmarkt is
noodzakelijk.

. De hoogste bedrijfswaardering is niet auto-
matisch de juiste.

(bron: Martijn Coucke O.B.A.)

TIPS

“Voor veel families is het nog een schande
dat je de zaak niet in de familie houdt.”
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