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BEDRLUFSOVERDRACHT

U bent zelfstandig ondernemer
en u wilt uw winkel overdragen.
Waar moet u beginnen?

En wie kan u helpen?

e juristen en bedrijfseconomen van Vak-
Dcentrum Bedrijfsadvies weten als geen
ander wat er speelt in uw branche. Ze zijn
betrokken, deskundig en onafhankelijk.

En staan graag voor u klaar.

Bedrijfsoverdracht is een complex onderwerp
waar elke zelfstandig ondernemer op een
gegeven moment mee te maken krijgt. Bij het
kopen of verkopen van een winkel moeten
zowel zakelijke als persoonlijke kwesties goed
worden geregeld. De adviseurs en juristen van
Vakcentrum Bedrijfsadvies ontzorgen u. Volle-
dig onafhankelijk en met kennis van zaken.

De specialisten van Vakcentrum Bedrijfsadvies begeleiden u door het
gehele proces. Dat begint met de vraag waarom wilt u stoppen? Is dit het
juiste moment? Samen met u kijken zij naar de timing, uw persoonlijke
drijfveren en de omstandigheden in de markt.

Om te komen tot een resultaat dat bij u past, werken de juristen en be-
drijfseconomen samen met financiéle experts. Zo krijgt u een compleet
en persoonlijk advies op maat.

* Profiteer van de kennis en jarenlange ervaring van onze adviseurs
met supermarkten, foodspecialiteitenwinkels, slijterijen, drogisterij-
en, winkels in kookartikelen en serviezen, huishoudelijke artikelen en
speelgoed en op het gebied van franchise.

* Laat u deskundig begeleiden door alle fases van het aankoop- of
verkooptraject: van ideevorming en onderzoek naar beslissing.

* Maak gebruik van de unieke teams waarbij juridische, bedrijfsecono-
mische en financiéle experts samenwerken aan uw zaak.

Wilt u weten wat wij voor u kunnen betekenen? Neem contact op met
een van onze adviseurs via 0348 41 97 71. Kijk voor meer informatie op
www.vakcentrum.nl/bedrijfsoverdracht.
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WAT ZIJN DE FISCALE
GEVOLGEN?

Hoewel zij niet aan tafel zit, is de fiscus een
belangrijke partij bij de overdracht van uw on-
derneming. Het is van belang om doorlopend
0og te hebben voor de fiscale aspecten van
uw bedrijfsoverdracht. Op die manier kunt u
optimaal profiteren van eventuele ‘verzach-
tende regelingen’ zoals de bedrijfsopvol-
gingsregeling (bij overdracht op de kinderen)
of de diverse doorschuiffaciliteiten waarbij
fiscale claims worden overgedragen aan de
koper.

WANNEER GA IK STOPPEN?

Een emotionele en een zakelijke vraag.

Wanneer neemt u afscheid van hetgeen u met
succes hebt opgebouwd? Wanneer betaalt uw
inzet maximaal uit?

Dat moment ligt hoe dan ook in de toekomst.
Rekent u op een succesvolle overdracht waar-
bij u zelf de maximale regie kunt voeren op een
termijn van ongeveer drie jaar.

Dan kunt u op verantwoorde wijze de diverse
overeenkomsten opzeggen (personeel, huur,
leveranciers, franchise). Bovendien heeft u de
tijd om goed na te denken over en regelingen te
treffen voor uw toekomstig inkomen.

Denk hierbij aan vragen als:

* Wat staat er in mijn franchise- en aanvullen-
de overeenkomsten?

* Draag ik ook het pand in eigendom over? En
hoe zit het met de huur?

* s de huidige rechtsvorm geschikt?

* Moeten er nog fiscale zaken geregeld
worden?

De adviseurs van het Vakcentrum ondersteu-
nen u bij het komen tot eerlijke antwoorden.
Antwoorden die recht doen aan uw inzet.
Antwoorden die een solide basis leggen voor
een goede toekomst.

HOE MAAK IK MIJN WINKEL
OVERDRACHTKLAAR?

U staat aan de vooravond van de verkoop van
een heel ander product dan u gewend bent: uw
eigen onderneming. En ook dit product moet u
z0 goed mogelijk neerzetten. Uw bedrijf moet in
alle opzichten aantrekkelijk zijn voor een koper.
Dus niet alleen de gevel en de inrichting, maar
ook uw verplichtingen, de contracten moeten
op orde zijn. De jaarrekeningen over ongeveer
vijf achtereenvolgende jaren zijn helderen u
beschikt over een schone balans. Zodat zowel
u als de koper weten wat er verkocht wordt.
Maar vooral opdat er voor de koper een aan-
trekkelijke propositie ontstaat.

Maar neem vooraf nog even de tijd voor de

volgende vragen:

* Ben ik vrij in het ter verkoop aanbieden van
mijn winkel of zijn er partijen die voorrang
hebben, zoals bijvoorbeeld mijn franchise-
gever.

* Gaat mijn winkel worden overgedragen
binnen de familie? Aan wie?

* Komt er een management buy-out?

* Hoe vind ik potentiéle kopers? Kan ik gebruik
maken van bestaande netwerken? Of bepaal-
de bestanden?

Het overdrachtklaar maken van uw bedrijf
vraagt om een kritische blik. Hoe beoordeelt
een buitenstaander uw winkel? Vakcentrum
adviseurs houden u desgewenst een spiegel
voor op basis van een grote dosis branche-
ervaring.



HOE VIND IK DE JUISTE
OVERNAMEKANDIDAAT?

Uw bedrijf is een schaars goed: er is erimmers
maar een van. Daar wilt u de juiste koper voor
vinden. Maar zonder uw aanbod van de daken
te schreeuwen. De adviseurs van Vakcentrum
Bedrijfsadvies hebben een uitgebreid netwerk
in uw branche. Zij weten hoe zij de contacten
voor u kunnen leggen. Wellicht hebben ze al
een aspirant-koper voor u in gedachten.

Dus praat daarover met een adviseur van
Vakcentrum Bedrijfsadvies.

Stel uzelf in deze fase onder andere de

volgende vragen:

 Waarom wil ik mijn winkel overdragen?

» Wanneer wil ik mijn winkel overdragen?

* [s mijn winkel interessant genoeg om over
te dragen?

* Wat is de verkoopprijs van vergelijkbare
winkels?

* Wat is een goede prijs voor mijn winkel?

* Aan wie kan ik het beste mijn winkel overdra-

gen? Aan familie? Aan een externe partij?
Een management buy-out?
* Hoe werkt de bedrijfsopvolgingsregeling?
* Wat wordt mijn rol na de overdracht?

HOE VOER IK GOEDE
ONDERHANDELINGEN?

Hoe vaak verkoopt u uw eigen onderneming?
Waarschijnlijk slechts een keer in uw carriére.
De adviseurs van Vakcentrum Bedrijfsadvies
zitten iedere week aan de onderhandelings-
tafel. Die ervaring zetten zij graag voor u in.

Samen met uw adviseur stelt u een uitgekien-
de verkoop- en onderhandelingsstrategie op
die recht doet aan uw zakelijk belang en uw
emoties.

* Hoe bllijf ik rustig? Kan een adviseur ervoor
zorgen dat ik objectief blijf?

* Hoe maak ik een goede overeenkomst met
de overnemende partij?

* Welke tussentijdse afspraken moeten we
maken over vertrouwelijkheid, boekenon-
derzoek, een voorovereenkomst of een
intentieverklaring?

HOE REGEL IK EEN GOEDE
OVERDRACHT?

Uiteindelijk werken we samen toe naar de dag
van de overdracht. De dag waarop het allemaal
zijn beslag moet krijgen. Een goede inventari-
satie, afspraken over emballage, de overdracht
van dossiers etc. Met als finale de overdracht
van de sleutels.

Een belangrijke dag die een goede regie

vraagt.

* Hoe en wanneer informeer ik mijn medewer-
kers?

* Hoe en wanneer informeer ik mijn andere

stakeholders, zoals leveranciers?

o Wat wordt mijn rol na overdracht? Blijf ik aan
als adviseur of als aandeelhouder? Blijf ik
betrokken op een andere manier?

* Wie helpt mij met het maken van goede
arbeids- en managementovereenkomsten?
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IEDERE DAG TELT

We gaven al aan: om uw bedrijf succesvol te
verkopen moet u ruim op tijd beginnen.

Dus bel vandaag nog met Vakcentrum
Bedrijfsadvies via (0348) 4197 71
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