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Veel ondernemers en zelfstandigen willen een bedrijf overlaten of overnemen.
Hoe vinden zij elkaar? We overlopen de zoektocht naar een ‘perfect match’ met

overnamebegeleider Jo Decoutere. TEKST:WILLEM DE BOCK

“O
vernameszijneenbelang-
rijke zaak voor onze sa-
menleving, als we er een
volwaardigalternatiefwil-
len van maken voor het

opstarten van een nieuwe zaak. Liefst
28procentvandeondernemers indeEuro-
peseUnie isminstens55 jaaroud.Diemen-
sen hebben in de EU610.000 kmo’s en zo-
wat 2,4miljoen arbeidsplaatsen”, zegtCla-
risse Ramakers van de Union des Classes
Moyennes (UCM).
Wie op zoek gaat naar de ideale partner bij
een overdracht of overname, kan aanklop-
pen bijmeerdere soorten experts en advi-
seurs. “U kunt terecht bij overdracht- en
overnamebureaus, zowelbij contactperso-
nenalsbijdeoverheidsinstantieSowaccess
inWallonië”, aldusRamakers. “Dieagenten
zijn er om overdragers en overnemers te
sensibiliseren,gevenadviesenbrengenbei-
departijen incontactmetprofessionelebe-
geleiders. Sowaccess coördineert hetwerk
en beschikt over een databank van kandi-
daat-overdragersen-overnemers.”Brussel
enVlaanderen beschikken over een gelijk-
aardige ondersteuning.

Maak uzelf misbaar
“Wie zijn zaak overlaat, moet goed be-

seffen hoe cruciaal zijn eigen rol is”, weet
Jo Decoutere bij overnamebegeleidings-

bureau OBA in Kortrijk. “Een kleine on-
dernemer neemt veel kerntaken op zich.
Als hij zijn zaak wil overlaten, moet hij
zichzelf misbaar maken, wat demeesten
nalaten. De kandidaat-overnemer vraagt
hemdannatuurlijk omnade overname in
de zaak actief te blijven. De overdrager
moet vroeg genoegmet het proces begin-
nen, psychologisch liefst 5 jaar vooraf. Je
kuntmeteen eenwaardering latenmaken
en die in tussentijd bijstellen. Dat schept
eenbewustwording. Als ondernemer let u
er dan op dat wat u in de zaak nog doet, ze
al of niet waardevoller maakt. En of het
transparant genoeg is.”

Evenwicht
in de waarden
De overnamebegeleider stapt meestal

pas in het proces wanneer de eigenaar de
knopheeft omgedraaid.De concrete voor-
bereiding begint bij het optimaliseren van
debalans.U investeert het best niet te veel
in deze periode. Dat kan voor een overne-
mer te zwaar op de balanswegen.Of u on-
roerend goedmee in de overname stopt,
valt per geval te bekijken. Maar het is al-
tijd van groot belang dat de zaak een goed
rendementhaalt. Er is een goed evenwicht
nodig tussen inhoudelijke of intrinsieke
waarde en rendementswaarde. “De intrin-
siekewaarde slaat op alleswat er inhet be-

drijf zit, dus de balans met zijn activa en
passiva. Het behelst onroerend goed,
machines, vorderingen, liquiditeiten en
schulden. Basis voor de rendementswaar-
de is de winstgevendheid, met op de laat-
ste lijn de nettowinst. Net zo belangrijk is
de bedrijfskasstroom (ebitda): dit is be-
drijfswinst plus afschrijvingen. Het ver-
schil tussen rendementswaarde en intrin-
siekewaarde geeft dewaarde vanhet klan-
tenbestand weer. Bij een zelfstandige is
het probleem vaak een gebrek aan boek-
houdkundige transparantie, zeker als
er geen vennootschap is of eentje met
weinig of geen boekhoudkundige ver-
plichtingen.”
De cijfers vormeneen eerste vereiste,maar
hoe vindtunueengeschikte overnemer?Jo
Decoutere: “U kunt beter niet met slechts
éénkandidaat onderhandelen.U staat ster-
ker als u echt kunt kiezen. Veel bemidde-
laars werken met een ‘longlist’ met tot 20
namenvanalwie volgens overdrager enbe-
geleider interesse kan hebben en later een
‘shortlist’met doorgaans 3 totmaximaal 10
namen.Wij werken niet zo, omdat de over-
dragermeestal alleen sectorgenotennoemt.
Endatmaakthetmoeilijk omvertrouwelijk
teblijvenwerkenendat vormteencommer-
cieel gevaar. Je kunt ook tijd verliezen aan
kandidaten die dan toch afhaken.Wij laten
liever de markt zeer open spelen, van sec-
torgenoten tot vermogende partijen.”

Zelfstandigen
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“U kunt beter niet
met slechts één kandidaat

onderhandelen. U staat
sterker als u echt

kunt kiezen.”

WIE? Jo Decoutere (38)
● Sinds 2008 overnamebemiddelaar/vennoot OBA
● Was 10 jaar kmo-adviseur bij KBC Bank voor fiscaal,
juridisch en financieel advies aan kmo’s.
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