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Uit de resultaten van een marktonderzoek (een initiatief van Integraal VZW en UNIZO
Overnamecoach in samenwerking met UNIZO, KBC, Zenito Sociaal Verzekeringsfonds en met de
steun van Agentschap Ondernemen) bleek eind oktober 2015 dat jaarlijks 2.300 ondernemingen geen
overnemer vinden. Dit leidt veelal tot een noodgedwongen stopzetting en dus tot ‘bloeding’ in het
ondernemerschap, waaraan nochtans zo’n grote nood is. Is het zo erg gesteld dan de onderzoeken
ons willen doen geloven? We vroegen het aan Chris Raman van dealmaker V4G.

Heel wat kleine bedrijven verdwijnen uit het straatbeeld want de vergrijzing bij zelfstandigen slaat hard
toe. Op 15 jaar tijd zijn er 9 procent meer 50-plussers als zelfstandige actief. Dit heeft natuurlijk impact
op het landschap van de ondernemingen. Want hoe ouder de zelfstandige, hoe meer ondernemingen
vroeg of laat op de overnamemarkt terechtkomen. Slechts 4 op de 10 van de 55-plussers is actief
bezig met de overdracht van de onderneming. Meestal denkt men pas aan een overname op het
moment dat men een stap terug wil zetten. Overname is echter een lang proces, waarbij heel wat
factoren meespelen en waar men best tijdig mee begint. Het belangrijkste knelpunt bij de overdracht
van een bedrijf is de waardebepaling, geeft ruim de helft van de ondernemers aan.

Chris Raman: “Over het algemeen besteden de media veel aandacht aan spectaculaire fusies tussen
grote bedrijven, zoals het recente overnamebod van ABInbev op Sabmiller. Maar veel fusie- en
overnameactiviteit blijft onder de radar. Nochtans zit er bij kleinere bedrijven een nieuwe fusiegolf aan
te komen. Er zijn ongeveer 14.000 “babyboomerbedrijven” met omzetten tussen de 2.500.000 euro en
de 25 miljoen euro die de komende jaren voor overname in aanmerking komen.”

Welke overnames dienen zich voornamelijk aan?

Chris Raman: “Ik maak een onderscheid tussen twee soorten overnames. Enerzijds de strategische
overnames die goed zijn voor twee derde van de fusie- en overnameactiviteit, en anderzijds de
buyouts. Elke maand zijn er in Europa 500 a 600 overnames. Dat is nog niet het niveau van 2007 met
een gemiddelde van 800 a 900 overnames, maar de groei houdt aan en ons land speelt daarbij een
voortrekkersrol omdat Amerikaanse en Aziatische spelers graag in ons land de markt testen of Belgié
als springplank gebruiken. Recente voorbeelden van buyouts zijn die van de Gentse hostingroep
Intelligent door private equityspeler Waterland en van CLD, de grootste Waalse gamesdistributeur.
Recente voorbeelden van strategische overnames zijn die van de Belgisch-Amerikaanse startup
Sunrise Calendar waar Microsoft 100 miljoen dollar voor veil had en van DD Distribution door de groep
Excellent. Jammer dat die fusie- en overnameactiviteit onder de radar blijft. Enerzijds merken wij dat
veel bedrijven het nog altijd moeilijk hebben, maar anderzijds zien we, gelukkig, veel nieuwe
ondernemersinitiatieven ontstaan.”
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Familiebedrijven zijn de motor van de economie maar zijn ze ook gegeerd op de markt?

Chris Raman: “Er is geld beschikbaar om bedrijven over te nemen, maar bedrijven die aan overlaten
denken en de potentiéle overnemers vinden elkaar moeilijk. We brengen ondernemers en financiers
bij elkaar en zorgen voor de juiste match. De nood aan een dergelijke bemiddelaar is groot in een
economisch landschap waarin bijna vier op vijf bedrijven (77%) familiebedrijven zijn. Het voortbestaan
van dit soort ondernemingen is ontzettend belangrijk voor onze welvaart. Het is de taak van
bemiddelaars om ervoor te zorgen dat die bedrijven hun bestaan niet alleen kunnen voortzetten met
andere eigenaars, maar ook voor nieuwe en frisse ideeén kunnen zorgen die de economie een nieuw
elan geven. Volgens diverse studies staan de komende tien jaar tussen de 30% en de 50% van de
familiebedrijven voor een overname.”

Begeleiding is nodig, zoveel is zeker. Doen bedrijven daar moeilijk over?

Chris Raman: “Fusies en overnames zijn zoals huizen. Ze blijven maar overeind als er goede
funderingen zijn gelegd. De ‘due diligence’ die ervoor moet zorgen dat er geen lijken uit de kast vallen
is één van de vanzelfsprekende funderingen, maar daarnaast zijn er nog veel meer. Er is nood aan
een pretransactiefase waarin verder wordt gekeken dan de cijfers alleen. Er moeten vragen gesteld
worden rond de financieringsstructuur, de verzekeringen, de risico’s en de intellectuele
eigendomsrechten. Bedrijven die niet begeleid worden vergeten onvermijdelijk een aantal van die
parameters goed in kaart te brengen. Vergeet ook niet dat elk bedrijf een specifieke levenscyclus
heeft en dat het voor de overnemer van extreem groot belang is om te weten in welke fase van de
cyclus het betrokken bedrijf zich bevindt. Het mislukken van fusies en overnames heeft veelal te
maken met het feit dat men het proces veel te snel wil laten verlopen. Ook tijdens de eigenlijke
transactie is een diepgaande begeleiding nodig en er is ook hood aan een post-transactiefase.”

Bij het overlaten van familiebedrijven komen ook veel emotionele argumenten kijken. ‘Wij hebben al
tientallen fusies en overnames begeleid en het klopt dat ik over die emotionele aspecten een boek kan
schrijven’, zegt Chris Raman. Familieruzies over zaken die voor buitenstaanders een onbenulligheid
lijken, het feit dat de stichter graag nog ergens een kantoor in het overgelaten bedrijf wil ... het zijn
allemaal ogenschijnlijk “kleine” details die toch een rol spelen.

Info: www. www.ventures4growth.com
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