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Nu overdragen?

• Wat levert uitstel op?
• Lagere waarde, prijs, fiscale claim (derden/opvolging)?
• Hausse na de ‘crisis’?
• Emotie, motivatie en ratio?
• Financiering?
• Risico’s?
• Optimale voorbereidingstijd pakken?

Conclusie: ja/ nee!



Aspecten bedrijfsoverdracht

Familie

Eigendom Bedrijf

Leiding

Fiscaal Juridisch Financieel

Zeggenschap

Verkoper Koper



Bedrijfsoverdracht in 10 stappen

1. Motivatie verkoop
2. Knelpunten analyse
3. Verkoopklaar maken
4. Waardebepaling
5. Samenstellen informatiememorandum
6. Zoeken potentiële kopers 
7. Geheimhoudings- / intentieverklaring
8. Onderhandelen
9. Due diligence-onderzoek
10.Contracten



Motivatie verkoop

• Leeftijd
• Gezondheid (mentaal/fysiek)
• Overlijden
• Gebrek aan opvolging (kinderen/personeel)
• Waarborgen continuïteit
• Ten gelde maken vermogen

Wat zijn de wensen?
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Knelpunten analyse

• Management 
(afhankelijkheid/strategie)

• Organisatie 
(mensen, methoden, materieel)

• Fiscaal, juridisch 
(rechtsvorm/contracten)

• Financieel
(rentabiliteit en solvabiliteit)
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Verkoopklaar maken
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Leren en verbeteren

Waarde creërend 
vermogen…

3/10



Verkoopklaar maken

• Omzet, marge- en kostenstructuur
• ‘Resultaten’ weergeven 
• Claims afhandelen
• Normalisering balans (niet gebonden activa, debiteurenbeheer)
• Rente financieringen
• Afstoten onrendabele delen onderneming
• Overname onderneming
• Fiscale vorm
• Juridische vorm
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Samenstellen informatiememorandum

• Relevante zakelijke informatie
• Historische resultaten
• Waarderingsmethode
• Indicatie vraagprijs

De etalage is ingericht!
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Zoeken potentiële kopers

• Profielschets koper
• Raadplegen: database
• Interne navraag bij collega’s
• Overleg met netwerk van bureaus
• (Aangesloten) brancheorganisaties
• Relevante media

Blijf zo lang (als) mogelijk anoniem!
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Geheimhoudings-/ intentieverklaring

Geheimhoudingsverklaring
• Inschatten slagingskans
• Overeenkomst is teken van een nieuwe fase
• Houden van de regie

Intentieverklaring
• Naar een concrete datum streven
• Alle relevante informatie aanwezig?

Heb ik de juiste kandidaat of een kijker?
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Onderhandelen

• Mandaat verkoper
• Sfeer en inhoud gesprekken tot dan toe
• Motieven koper
• Uitwijkmogelijkheden en alternatieven
• ‘Package-deal’
• Ontbindende voorwaarden 

• Onder andere financiering/ milieu/ in de plaatsstelling
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Due Diligence-onderzoek

• Check informatie door accountant/specialist
• Niet alleen administratief!

• Management, organisatie, fiscaal, juridisch, financieel 

Let op! 
Kan aanleiding tot verder/opnieuw onderhandelen zijn!
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Contracten

• Overeenkomsten
• Overname activa/aandelen
• Huurovereenkomsten
• Arbeidsovereenkomsten
• Managementovereenkomsten (BV)
• Et cetera

• Notaris nodig voor aandelenoverdracht en overdracht 
onroerende zaken
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Begeleiding bij verkoopproces

• Doe ik alles alleen?
• Houd rekening met je eigen 

emoties maar ook met die van 
de koper

• Zorg voor een professionele 
begeleiding



Ons boek, uw boek?

Vul de coupon in bij de stand:

en ontvang het boek: 
‘Als je bedrijf je leven is’




