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Voorwoord

U werkt elke dag om uw zaak succesvol uit te bouwen
en zo mogelijk verder te laten groeien. Uiteraard wilt u
die inspanningen laten renderen zodat u - als de tijd
gekomen is — uw zaak vlot en aan de juiste waarde kan
overdragen aan een opvolger. De Vlaamse overheid kan
u daarbij helpen en ondersteunen.

U vindt het nog te vroeg om daaraan te denken? U vindt
zichzelf daarvoor nog te jong? Het overlaten van uw
zaak is nog verre toekomstmuziek? Een zeer begrijpelijke
reactie. Toch is het overdragen van een onderneming
een complex proces, dat vaak veel tijd en voorbereiding
vergt. Heel wat menselijke, persoonlijke, familiale, juridi-
sche, fiscale en financiéle aspecten spelen daarin een rol.
Daarom neemt een geslaagd overnameproces meerdere
jaren in beslag. Er tijdig mee starten voorkomt onver-
wachte problemen en delicate situaties.

Het overdragen van een eigen onderneming is voor u geen
kleine stap. Terecht wilt u zich terdege en in vertrouwen
informeren en voorbereiden voordat u zich daaraan
waagt. Om u goed en onafhankelijk te ondersteunen bij
deze zoektocht, werd daarom een uitgebreid informatie-,
advies- en begeleidingsaanbod ontwikkeld. Want goed
geslaagde generatiewissels voor onze bedrijven zijn erg
belangrijk voor onze Vlaamse ondernemingen en voor
onze welvaart.

Wij wensen u succes toe bij de verdere uitbouw van
uw onderneming. Als Vlaamse overheid hopen we op
die manier een steentje bij te dragen om een geslaagde
opvolging in uw bedrijf te bevorderen.







Inhoudsopgave

Voorwoord
Inhoudsopgave

Een korte situatieschets...
Evolutie detailhandel
Vlaams beleid zet in op versterking van handelskernen

Wat met uw appeltje voor de dorst?

Uw zaak voorbereiden op de overname
Up-to-date blijven met uw zaak
Ligging en vergunningen
Technische aspecten

Steunmaatregelen voor een aantrekkelijke zaak

Overnemer voor de zaak
Overnamescenario’s
Bewijs van beroepsbekwaamheid
Klavertje vier van de overdracht
Matchmaking via platformen of een bemiddelaar

Financiering van de overname
Leegstaand handelspand... wat nu?

Meer info?

O OV 0 N

11
12
12
13
14

27

31






NN\

Een korte
situatieschets...



Evolutie detailhandel

1,5 miljoen m2 extra
winkelvloeropperviakte
sinds 2008

De detailhandel is het afgelopen
decennium erg geévolueerd. De
verschuiving van winkelen in de kern
naar shoppen in baanwinkels langs
steenwegen is wellicht de meest
zichtbare evolutie. In de afgelopen
8 jaar kwam er zo'n 1,5 miljoen m?
extra winkelvloeroppervlakte bij. Het
merendeel daarvan buiten de kern.
Belangrijke trend is dat de winkels
niet enkel verplaatsen, maar ook
steeds groter worden. De consument
wil een ruim aanbod en winkels
waar wat te beleven valt.

74% shoppers
kochten reeds
online

Ook verkoop via internet groeit
jaar najaar. 74 % van de consumenten
koopt al eens iets online. In totaliteit
gaat het gemiddeld over zo'n 8 %
van de aangekochte producten die
online worden aangeschaft. En voor
sommige producten (zoals boeken en
speelgoed) en diensten (zoals reizen,
hotels, tickets... ) is dat aandeel nog
veel groter.

[7e gty

75% meer
leegstand
sinds 2008

Het aanbod aan beschikbare
panden neemt nog steeds toe. Er
zijn meer handelaars die hun zaak
stoppen (0.a. wegens pensioen) dan
nieuwe starters die er bijkomen.
Bovendien worden er ook nog steeds
nieuwe winkels gebouwd.

Het aantal leegstaande handels-
panden is daardoor de laatste
10 jaren erg toegenomen (+ 75 %).
Uit onderzoek blijkt ook dat veel
van deze panden vaak ook geen
nieuwe uitbating als handelszaak
meer vinden.

Rekening houdend met de evolu-
ties van de voorbije jaren kan men
verwachten dat minder winkels
nodig zullen zijn in de toekomst en
dat de handelskern in de toekomst
dan ook minder groot zal zijn tot nog
toe geweest is.



Vlaams beleid zet in
op versterking van
handelskernen

De Vlaamse overheid zet in op versterking van de
handelskernen. Dat gebeurt met financiéle middelen
om initiatieven van steden en gemeenten om het lokale
beleid te ondersteunen. Maar het beleid wil gemeenten
ook stimuleren om na te denken over de handelskern van
morgen en een (of meerdere) “kernwinkelgebied(en)”
voor de toekomst vast te leggen.

Een kernwinkelgebied is een aaneengesloten gebied in
de binnenstad of dorpskern, met een hoge concentratie
aan handels- en horecazaken en commerciéle dienstver-
lening. Binnen dit kernwinkelgebied streeft de stad of de
gemeente naar de optimale uitbouw van deze activiteiten.
Op die manier worden de beschikbare middelen voor
infrastructuur, events en promotie zo efficiént mogelijk
ingezet en zullen de aanwezige handels- en horecazaken
elkaar versterken. Het winkelgebied wordt zo overzichte-
lijker en aantrekkelijker voor de consument.

Dat impliceert ook dat sommige straten uit de ‘oorspron-
kelijke handelskern’ niet meer tot dat gebied zullen
behoren. Het is daarom belangrijk dat u nagaat in welk
gebied uw zaak gelegen is!

Wat met uw appeltje voor
de dorst?

De handelszaak was vaak het spreekwoordelijke “appeltje
voor de dorst” bij pensionering van de uitbater. Wetende
dat handelspanden op minder goede locaties soms na
5 jaar nog geen nieuwe huurder of koper hebben
gevonden, mag dat helaas niet meer als zelfsprekend
worden beschouwd.

Daarom is het belangrijk om tijdig na te denken over de
toekomst van uw zaak. Via een goed voorbereide over-
name haalt u het maximum uit uw zaak. In deze brochure
reiken we u alvast de nodige handvaten aan om mee aan
de slag te gaan.
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Uw zaak

voorbereiden op de

overname



Up-to-date blijven met uw
zaak

Enkele jaren voor de pensionering stoppen met investeren
in uw zaak is geen goed idee. Gezien het grote aanbod
aan beschikbare handelszaken en panden worden enkel
de panden op uitstekende locaties en/of in topconditie
overgenomen. Een zaak in topconditie is een zaak met
uitstraling, waar mensen graag vertoeven, met een uitge-
breid klantenbestand... Om in de belangstelling te staan
van nieuwe huurders en investeerders moet u blijven
investeren in uw zaak. Dat zorgt voor een vliegende start
voor uw overnemer en dus voor een vlotte overname
van uw zaak.

RETAIL DESIGN & WINKELBELEVING

Retail design gaat over het vormgeven van uw zaak
zodat die perfect tegemoet komt aan de wensen en
verwachtingen van de klanten. Het gaat over veel meer
dan een esthetisch laagje dat een winkel een eigentijds
cachet geeft. Uiteraard omvat retail design de verschil-
lende aspecten van winkelontwerp: externe visibiliteit,
uithangbord, display’s, verlichting, meubels, graphics, ...
De focus ligt vandaag op de totaalbeleving, die zo belang-
rijk is voor de hedendaagse consument.

Zorg ook dat er af en toe wat extra’s te zien of te doen
is in uw zaak. Dingen die je niet zo eenvoudig online
kan ervaren. Laat klanten dingen uitproberen, nodig een
speciale spreker uit, organiseer een défilé...

ONLINE MARKETING & E-COMMERCE

Maar liefst 74 % van de Belgische consumenten kocht
afgelopen jaar iets online. In 2014 was dat 60 % en in 2012
bedroeg dit percentage nog 46 %. Het aantal mensen dat
jaarlijks iets online aankoopt blijft dus stijgen!

Nog veel belangrijker dan dat: 3 op 4 consumenten infor-
meren zich eerst via het internet voor ze hun aankopen
doen. Via de website worden almaar meer mensen naar
de winkel gelokt waar ze effectief kopen. Het internet is
dan ook niet meer weg te denken in het hedendaagse
aankopen. U, als handelaar, kunt dan ook niet meer om
het online aspect heen!

Zorg er voor dat u reeds enige digitale stappen heeft
ondernomen. Denk daarbij bijvoorbeeld aan een goed
aangevulde lijst e-mailadressen, een Facebook-pagina met
een trouwe schare fans, een verzorgde webpagina...

Ligging en vergunningen

Is er een kernwinkelgebied afgebakend en valt uw zaak
daarbuiten? Dan riskeert u op termijn in een straat met
veel leegstand of uitsluitend woningen terecht te komen.
Mogelijk blijven er ook nog andere handelaars actief in
de straat en blijft commerciéle activiteit nog mogelijk.

Bedenk wel dat de gemeente al haar inspanningen m.b.t.
inrichting van straten en pleinen, events en promotie zal
richten op het kernwinkelgebied. De meeste passage zal
zich dan ook in het kerngebied situeren. Het is daarom
goed om na te gaan of de ligging van je handelszaak nog
wel gepast is op de locatie.

U staat best ook nog even stil bij de geldigheid van de
vergunningen. Controleer zeker of de handelsvestigings-
vergunning (zie kader p. 13) correct is voor de huidige
handelsoppervlakte en branchering. Zorg desgevallend
tijdig voor regularisering.

Daarnaast zijn er nog (afhankelijk van uw branche) andere
relevante vergunningen:

» Terrasvergunning (horeca)
« Plaatsing reclamepanelen
« Omgevingsvergunning (milieu) en Vlarem

» Bodemattest. Bij verkoop van grond is een bode-
mattest vereist. De verkoper moet het aanvragen
en overmaken bij verkoop.

Controleer voor overname of alle nodige vergunningen
in orde zijn. Lopende vergunningen blijven wel geldig
bij overname, maar u meldt wel de overname aan de
betreffende overheid die de vergunning heeft verleend.



De handelsvestigingsvergunning

Als u een kleinhandelszaak wilt openen, met
andere woorden een handelszaak met een netto
verkoopoppervlakte van meer dan 400 m? die
toegankelijk is voor het publiek, dan hebt u daar-
VOOr een speciale vergunning, de ‘sociaal-econo-
mische machtiging’, nodig.

U vraagt de vergunning aan bij de gemeente van
de vestigingsplaats. Het college van burgemeester
en schepenen reikt de machtiging uit.

» Voor handelsvestigingen met een netto
verkoopoppervlakte tussen 400 en
1000 m? beslist de gemeente autonoom.

» Voor handelsvestigingen met een netto
verkoopoppervlakte van meer dan
1000 m? moet het college van burge-
meester en schepenen het advies inwinnen
van het Nationaal Sociaal-Economisch
Comité voor de Distributie (NSECD) voordat
het de machtiging toekent.

Voor een beperkte uitbreiding en een verhuizing
van een eerder vergunde handelsvestiging bestaat
er een vereenvoudigde procedure.

Meer info:
www.vlaio.be/socio-economische-vergunning

Technische aspecten

Bij een goede voorbereiding is het aangewezen om een
strikte scheiding te maken tussen privé en handelszaak.
Een kritische evaluatie van uw balans is daarom zeer
belangrijk. Niet of minder bedrijfsnoodzakelijke elementen
dienen vooraf te worden verwijderd. Dit kan invloed
hebben op de waarde van de onderneming en dus ook
op de financiéle haalbaarheid van de bedrijfsoverdracht.
Enkele balansposten die voor mogelijke aanpassingen in
aanmerking komen:

Overtollige cash

Vaak blijft winst in de onderneming zitten. Het
uitkeren van overtollige liquiditeiten maakt
een onderneming lichter voor een mogelijke
overname.

Rekening-courant en privé financieringen
Het is aan te raden om de schulden en vorde-
ringen van de huidige bedrijfsleider(s) tijdig aan
te zuiveren.

Vastgoed in de vennootschap?

Vastgoed kan zwaar wegen op de waarde van de
vennootschap. Hier kunt u beslissen om het vast-
goed uit de vennootschap te halen en eventueel

in een afzonderlijke entiteit onder te brengen.

Voorraad handelsgoederen

Zorg voor een correcte waardering van de
voorraad (verouderde) handelsgoederen en draag
enkel de goederen over die in een hedendaagse
winkel nog goed verhandelbaar zijn.

Voertuigen

De voertigen van de zaakvoerder(s) die u na over-
name nog verder privé wenst te gebruiken, haalt
u best ook tijdig uit de vennootschap.


http://vlaio.be/socio-economische-vergunning

Steunmaatregelen voor een
aantrekkelijke zaak

Uw zaak up-to-date houden vereist dus wel enige
investering. Dat is voor een ondernemer uiteraard niet
ongewoon. Maar om daarbij een duwtje in de rug te
geven, zijn er wel subsidies waar u mogelijk gebruik van
zou kunnen maken.

UW WINKEL OP DE JUISTE LOCATIE

Sommige gemeenten stimuleren handelaars om zich te
concentreren (of hergroeperen) in het kernwinkelgebied.
Daarvoor werd een vestigingspremie uitgewerkt. Dat is
een eenmalig bedrag dat u als handelaar ontvangt als u
een zaak opent in een leegstaand pand in het kernwin-
kelgebied. Omdat de kosten van een verhuis wel kunnen
oplopen, wordt soms ook een verhuispremie aangeboden
die nog hoger is dan de vestigingspremie.

OPGELET!

Deze subsidies worden (vaak met steun van
Vlaanderen en/of Europa) door de gemeenten
aangeboden en zijn ook meestal tijdsgebonden.
De meeste subsidies zijn ook voorbehouden aan
handelszaken die in het kernwinkelgebied gelegen
zijn. Contacteer de ambtenaar lokale economie
van uw gemeente om na te gaan of uw zaak in
aanmerking komt voor financiéle steun.

AANTREKKELIJKE GEVEL VOOR UW PAND

Aantrekkelijke handelspanden zijn van groot belang voor
de uitstraling van een winkelstraat. Een aantrekkelijke
straat trekt meer bezoekers aan en deze zullen langer in
de straat verblijven. Bovendien zullen leegstaande panden
met aantrekkelijke uitstraling sneller terug een nieuwe
uitbater vinden.

Dankzij de renovatiepremie kan u steun krijgen om
uw pand terug in topconditie te krijgen. De premie
heeft betrekking om de voorgevel, maar kan in sommige
gemeenten ook aangewend worden om verfraaiings-
werken aan de binnenzijde uit te voeren.



APARTE TOEGANG VOOR
DE BOVENLIGGENDE
VERDIEPINGEN

Bewoners op de bovenliggende
verdiepingen hebben zeker een
meerwaarde t.ov. leegstaande verdie-
pingen. Het brengt niet enkel extra
koopkracht, beweging en sociale
controle in de straat, maar zorgt
er ook voor dat de panden goed
onderhouden en verwarmd worden.
Bovendien zorgen ze voor een extra
rendement op de investering die de
druk op de handelshuur wat kan
verlichten.

Om bovenliggende verdiepingen
geschikt te maken als woning of
als kantoorruimte is een goede
toegang noodzakelijk. Indien de
toegang enkel mogelijk is via de
gemeenschappelijke toegang van
de winkel, is dat niet zo interessant.
Niet voor de bewoner, maar ook niet
voor toekomstige uitbater van de
handelszaak.

Een aparte toegang creéren voor de
bovenliggende verdiepingen is dus
wenselijk. Indien de etalage vooraan
breed genoeg is, kan de toegang
vanuit de winkelstraat voorzien
worden. Vaak is een toegang aan
de achterzijde of zijkant van het
gebouw een geschikte oplossing.
Om deze toegang te creéren kanin
sommige gemeenten een beroep
worden gedaan op een premie
‘wonen boven winkel’. Deze moge-
lijkheid is soms ook mee opgenomen
in de renovatiepremie.

EXTRA INVESTERINGSAFTREK
VAN 13,5 PROCENT VOOR
DIGITALE INVESTERINGEN
(FEDERALE BEVOEGDHEID)

Een onderneming, die bij de oprich-
ting of uitbreiding een investering
uitvoert, kan onder bepaalde voor-
waarden een investeringsaftrek
verkrijgen. Dit is een fiscaal voordeel
waarbij men een bepaald percentage
van de aanschaffings- of beleggings-
waarde van de investeringen uitge-
voerd tijdens het belastbaar tijdperk,
mag aftrekken van de belastbare
winst. Het percentage past men
éénmalig toe op de aanschaffings- of
beleggingswaarde van de goederen.
In enkele gevallen mag men de aftrek
spreiden over de afschrijvingsperiode
van de investeringen.

De investeringsaftrek voor digitale
investeringen bedraagt 13,5 %
en eenmanszaken en kmo-ven-
nootschappen. Indien de winst
onvoldoende is, mogen de inves-
teringsaftrekken die niet kunnen
worden verricht, onder bepaalde
voorwaarden overgedragen worden
op de winsten van de volgende
belastbare tijdperken.

In aanmerking komen de digitale
vaste activa die dienen voor de inte-
gratie en de exploitatie van digitale
betalings- en factureringssystemen
en de systemen die dienen voor
de beveiliging van informatie- en
communicatietechnologie.

Lees meer in het artikel
‘investeringsaftrek’ in de
subsidiedatabank.

SUBSIDIES EN FINANCIE-
RINGSMAATREGELEN VOOR
DE ONDERNEMER

Een overzicht van de belangrijkste
steunmaatregelen (subsidies én
financieringsmaatregelen) van de
provinciale, Vlaamse, federale en
Europese overheden vindt u op www.
subsidiedatabank.be. Opzoeken kan
via de zoek- of filtermogelijkheden aan
de linkerzijde, de voorgeselecteerde
subsidiegidsen per thema of de
alfabetische lijst.

De subsidiegids detailhandel geeft
een overzicht van de meest relevante
overheidsmaatregelen voor uw zaak.
Doordat deze brochure automatisch
bijgewerkt wordt wanneer de
informatie in de Subsidiedatabank
wordt aangepast, beschikt u bij het
downloaden steeds over de meest
actuele brochures.

Meer info in de subsidiegids
detailhandel.


http://www.vlaio.be/maatregel/investeringsaftrek
http://www.subsidiedatabank.be
http://www.subsidiedatabank.be
http://www.vlaio.be/subsidiedatabank/subsidiegidsen
http://www.vlaio.be/subsidiedatabank/subsidiegidsen
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Overnemer voor
de zaak



Overnamescenario’s

Naast het overdragen van uw handelszaak aan derden zijn
er nog enkele opties die u kunt overwegen:

1.

Familiale opvolging.

Het eigendom en leiding blijven binnen de
familie. Bekijk zeker de juridische aandachts-
punten m.b.t. overdracht verder in deze brochure.

Controle.

Eigendom blijft bij de bestaande aandeelhou-
ders en hun familie. Voor de leiding wordt een
manager aangesteld. Dit scenario is een mogelijk-
heid als er zich (nog) geen concrete overnemer
heeft aangeboden of als de mogelijke overnemer
zich eerst wilt inwerken in de zaak alvorens de
zaak daadwerkelijk over te nemen of overname-
beslissing te nemen.

Werknemers.

Eigen medewerkers kennen de zaak door en
door, kunnen een goede inschatting maken van
het potentieel van de zaak en zijn reeds een
vertrouwd gezicht voor de klanten. Overname
door een of meerdere werknemers is dan ook
goed voor de continuiteit van de zaak.

Opgelet!

De overnemer van uw zaak moet steeds (uitge-
zonderd scenario ‘controle’) beschikken over
basiskennis bedrijfsbeheer en in een aantal speci-
fieke gevallen ook over een bewijs van beroepsbe-
kwaamheid beschikken (zie kaders p. 19). Tijdig op
zoek gaan naar een geschikte overnemer of het
gesprek aangaan met uw medewerkers is dus erg
belangrijk, zodat deze ook nog de tijd hebben om
de nodige kennis te bewijzen via getuigschrift of
de Centrale Examencommissie of (indien nodig)
bijkomende opleiding te volgen.

Vanaf 1 september 2019 zal je een zaak kunnen
starten zonder dat je daarbij een attest Basiskennis
Bedrijfsbeheer moet voorleggen.



Bewijs van
beroepsbekwaamheid

Sommige beroepen (de “gereglementeerde
beroepen”) mag men alleen uitoefenen als men
daarbovenop ook het bewijs van uw specifieke
beroepsbekwaamheid levert. De verplichting
geldt zowel voor eenmanszaken als voor vennoot-
schappen, en voor zelfstandigen in zowel hoofd-
beroep als bijberoep.

De vereiste ‘beroepsbekwaamheid eigen aan het
beroep’ kan worden aangetoond door

« een diploma of een andere akte
o praktijkervaring

» een getuigschrift dat u behaald
hebt na een examen bij de Centrale
Examencommissie (externe website).

Lees meer over Dberoepsbekwaamheid
voor gereglementeerde beroepen.

Basiskennis bedrijfsbeheer

Wil je een werknemer de zaak laten overnemen, dan
moet die om een ondernemingsnummer te kunnen
aanvragen (in de meeste gevallen) de basiskennis van
het bedrijfsbeheer bewijzen. Dat kan met:

« een diploma of een ander getuigschrift

» het bewijs van praktijkervaring
U hebt geen diploma, maar u hebt een aantal
jaren als zelfstandige of als werknemer
gewerkt en op die manier voldoende praktijk-
ervaring opgedaan. U kunt dat bewijzen met
schriftelijke documenten, zoals het bewijs van
aansluiting bij een socialeverzekeringsfonds,
een arbeidsovereenkomst, een attest van de
werkgever ... Het ondernemingsloket beslist of
uw praktijkervaring volstaat of niet.

» een getuigschrift basiskennis bedrijfsbe-
heer dat u behaald hebt na een examen bij
de Centrale Examencommissie of via Syntra of
de Centra voor Volwassenenonderwijs.

Dat examen wordt sinds 1 januari 2015
georganiseerd door het Agentschap Innoveren
& Ondernemen. U kunt u voor dat examen
inschrijven via de website vlaio.be.

VA VA VAVANVE VEAVAVAVE VAV AN,

o U moet de leerstof zelf instuderen. Het
agentschap organiseert zelf geen lessen of
cursussen, maar stelt een syllabus ter beschik-
king die u helpt bij de voorbereiding van uw
examen. Daarin vindt u een volledig overzicht
van wat u moet kennen en tal van voorbeeld-
vragen en antwoorden.

U kunt ook een cursus ‘basiskennis bedrijfs-
beheer’ volgen bij Syntra Vlaanderen, het
centrum voor praktijkgerichte onderne-
mersopleidingen, of bij de centra voor
volwasseneZnonderwijs (CVO). Als u die cursus
succesvol beéindigt, krijgt u ook het getuig-
schrift basiskennis bedrijfsbeheer.

Het getuigschrift basiskennis bedrijfsbeheer is
onbeperkt geldig.

Derde persoon

Onder bepaalde voorwaarden kunt u een beroep
doen op iemand anders om de basiskennis bedrijfs-
beheer te bewijzen. Dat kan de meewerkende
echtgenoot/echtgenote, een zelfstandig helper of
een werknemer zijn.

N NV NV NV VS


http://www.vlaanderenonderneemt.be/de-centrale-examencommissie
http://www.vlaanderenonderneemt.be/de-centrale-examencommissie
https://www.vlaanderen.be/nl/ondernemen/een-eigen-zaak-starten/bewijs-van-beroepsbekwaamheid-voor-gereglementeerde-beroepen
https://www.vlaanderen.be/nl/ondernemen/een-eigen-zaak-starten/bewijs-van-beroepsbekwaamheid-voor-gereglementeerde-beroepen
https://www.vlaanderen.be/nl/ondernemen/een-eigen-zaak-starten/examens-ondernemersvaardigheden-bij-de-centrale-examencommissie
https://www.vlaanderen.be/nl/ondernemen/een-eigen-zaak-starten/examens-ondernemersvaardigheden-bij-de-centrale-examencommissie
http://www.vlaio.be/artikel/getuigschrift-ondernemersvaardigheden-centrale-examencommissie
http://www.vlaio.be/content/basiskennis-bedrijfsbeheer
http://www.syntravlaanderen.be/
http://data-onderwijs.vlaanderen.be/onderwijsaanbod/default.aspx/vwo
http://data-onderwijs.vlaanderen.be/onderwijsaanbod/default.aspx/vwo
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MENSELIJKE ASPECTEN

Ondernemen is een zaak van mensen

Zeker bij familiebedrijven is de handelszaak het levens-
werk van één of zelfs meerdere generaties. Menselijke
aspecten spelen dus een belangrijke rol bij een bedrijfs-
overdracht. Bij familiebedrijven zijn goede relaties wellicht
de belangrijkste factor voor een goede bedrijfsoverdracht.

Personeel

De belangrijkste verplichtingen die overdrager en over-
nemer hebben inzake werknemers worden bepaald door
cao nr. 32 bis. Vast staat dat al het personeel, verbonden
aan het bedrijf, automatisch en onvermijdelijk overgaat
naar de overnemer.

Maak zeker een overzicht van het personeelsbestand.
Het geeft een duidelijk beeld over de leeftijdspiramide,
anciénniteit, kennis en competenties.

Communicatie

Cruciaal voor het welslagen is een duidelijke en open
communicatie op de juiste momenten tijdens de over-
dracht. Zo versterkt u de inzet en motivatie van alle
betrokkenen. Een goede communicatie bewaart het
vertrouwen van medewerkers, klanten en leveranciers.
Afhankelijk van de doelgroep kunnen boodschap, timing
en communicatiekanaal wel verschillen.

Als de werknemers de redenen van een overdracht
begrijpen en het perspectief kunnen kaderen, zullen ze
de veranderingen gemakkelijker aanvaarden. Tijdig infor-
meren van werknemers kan ook het overnamescenario
‘door eigen medewerker(s)’ bespreekbaar maken.



FINANCIELE ASPECTEN

De hamvraag bij elke overdracht van een
handelszaak is het prijskaartje. Dit is meteen
ook de moeilijkste vraag want de waarde van
een zaak is niet altijd eenduidig kwantitatief
te schatten.

Waardering van de onderneming

Waardering is geen exacte wetenschap. Het resultaat zal
verschillen naargelang het belang dat men hecht aan de
fundamentele waarde (gebaseerd op de inkomsten van het
bedrijf), het groeipotentieel en het innovatiepotentieel.

De prijs van een onderneming komt bovendien tot stand
in de onderhandelingen tussen overdragende en overne-
mende partijen. Waarde en prijs kunnen soms duidelijk
verschillen. Diverse factoren, meestal subjectieve, spelen
hier een rol: onderhandelingskwaliteiten, hoogdringend-
heid, veel of weinig gegadigden...

Factoren die de waarde beinvioeden
De waarde van het bedrijf kan verhoogd worden door de
risico’s te verlagen. Voorbeelden van deze risicofactoren
zijn:

« Een te grote afhankelijkheid van leveranciers

» Een te grote afhankelijkheid van klanten

» Een verouderd personeelsbestand

» De beperkte kwaliteit van de interne organisatie

» De slechte spreiding van het productenportfolio

» De bedreiging van substituutproducten

» Sterke afhankelijkheid van bepaalde
personeelsleden

Waarderingsmethodes
Om de waarde van uw zaak in te schatten, kunt u gebruik
maken van volgende 4 waarderingsmethodes.

1. Gecorrigeerd netto actief (statische
methode)
Deze methode is gebaseerd op activa en passiva
zoals ze voorkomen in de jaarrekeningen. Deze
methode is statisch en balansgeoriénteerd en er
wordt geen rekening gehouden met toekomstige
winstcapaciteiten van de onderneming. Ondanks
deze tekortkoming wordt deze methode nog
dikwijls toegepast.

2. Actualisering van de toekomstige cashflows
of discounted cash flow (dynamische
methode)

Deze waarde is gelijk aan de geactualiseerde
waarde van de inkomsten die in de toekomst
zullen worden gerealiseerd. Inkomsten zijn de
gerealiseerde kasstromen ter beschikking van de
aandeelhouders. Deze methode geeft bevredi-
gende resultaten. De raming van de toekomstige
inkomsten en het bepalen van de discontovoet
maken echter dat de technische toepassing van
deze methode niet altijd even gemakkelijk is.

3. De goodwill methode
Deze methode probeert tegemoet te komen
aan de nadelen van de statische methode door
aan de gecorrigeerde netto actief waarde, de
kapitalisatie van de goodwill toe te voegen. Deze
bestanddelen zijn niet opgenomen in het boek-
houdkundig netto actief van uw onderneming
maar kunnen in de toekomst evenwel een waarde
creéren voor de onderneming en moeten bijge-
volg in rekening gebracht worden. In wezen komt
dit neer op de waardering van het ‘handelsfonds’
(cliénteel, knowhow,..) van de onderneming. Deze
goodwill wordt vervolgens gekapitaliseerd over
een periode van vijf tot acht jaar.

4. Methode van multiples
Hier voegt men een multiple op basis van een
financieel kengetal ( winst, EBIT, EBITDA, netto
winst, omzet...) toe aan het gecorrigeerde netto
actief. Deze methode wordt vooral gebruikt
voor de waardering van het handelsfonds
bij vrije beroepen of bepaalde types van
handelsactiviteiten.

Voor een verdere uitwerking van de methodes verwijzen
we naar de beschikbare literatuur. Hou vooral voor ogen
dat de waardering van een onderneming geen loutere
invuloefening is. Kennis van zaken, ervaring en inzicht in
de bekomen waarderingen zijn van groot belang om tot
een realistische waarde te komen als basis voor verdere
onderhandelingen.

Partijen die u kunnen ondersteunen in het overname-
proces vindt u achteraan in deze brochure.
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JURIDISCHE ASPECTEN

Tijdens de voorbereiding van de overdracht is
het belangrijk om stil te staan bij de juridische
aspecten. De centrale vraag die we hier beant-
woorden luidt:

Hoe zorgen we er voor dat op juridisch viak
de voorbereiding van de overdracht voor

alle betrokkenen transparant en correct
verloopt?

Aandachtspunten daarbij zijn onder meer.

« overdracht van aandelen of activa
e juridische structuur

« statuten

» intellectuele eigendom

e vergunningen

» essentiéle contracten (bijvoorbeeld:
aandeelhoudersovereenkomsten, kritische
arbeidsovereenkomsten, belangrijke leveranciers
en klanten, huurcontracten, lening- en
pandovereenkomsten,... )

» waarborgen

Hieronder geven we meer uitleg bij enkele aspecten.

Overdracht van activa

De verkoop van activa kan zowel betrekking hebben op
de algemeenheid (het gehele vermogen van de handels-
zaak), een bedrijfsonderdeel of slechts bepaalde activa en
passiva van de onderneming.

Op de verkoop van activa en passiva is het gemeen burger-
lijk recht van toepassing. Dit impliceert dat:

« de over te dragen activa en passiva worden
bepaald en gewaardeerd

» bij overdracht van schuldvorderingen, de schulde-
naars van de verkoper moeten ingelicht worden

« bij overdracht van schulden, de schuldeisers
van de verkoper moeten akkoord gaan met de
overdracht

« de medecontractanten moeten instemmen met
de overdracht van contracten.

De verkoop kan gebeuren met een onderhandse koop-ver-
koopovereenkomst. Bij verkoop van een onroerend goed
is een notariéle tussenkomst vereist. Immateriéle activa
en vergunningen kunnen bijzondere aandachtspunten
vormen.

Overdracht van aandelen

De verkoop van aandelen wijzigt niets aan de identi-
teit van de vennootschap-rechtspersoon, noch aan het
vennootschapsvermogen. Ten aanzien van derden zijn er
derhalve geen veranderingen vermits bestaande schuld-
vorderingen, schulden, contracten in principe gewoon
blijven doorlopen.

Een verkoop van aandelen heeft niet steeds betrekking op
alle aandelen van de onderneming. Het aantal aandelen
dat verkocht wordt en de rechten eraan verbonden, zijn
bepalend voor de controle die de nieuwe aandeelhouder/
overnemer verwerft.

Het overnamecontract

De verkoop van een onderneming moet vastgelegd worden
in een contract. Naast de elementen die in iedere over-
eenkomst moeten voorkomen, zoals de contracterende
partijen, bevat een overnamecontract een aantal essen-
tiéle punten:

« het voorwerp: duidelijke omschrijving van de
vermogensbestanddelen die precies in de over-
dracht betrokken zijn.

» de prijs: deze kan zowel vast als variabel zijn
« de datum van de eigendomsoverdracht

« verklaringen en waarborgen ivm kritische
contracten, hangende geschillen, lopende rechts-
zaken, uitstaande schulden, correctheid boek-
houdkundige stukken, voldoen aan alle wettelijke
verplichtingen...

« het niet-concurrentiebeding

Familiale opvolging
Bij overdracht van de familiale onderneming is het belang-
rijk om eerst stil te staan bij een aantal essentiéle vragen:

« Zijn er meerdere kinderen? Wie van hen is
bekwaam en wil het familiebedrijf verder zetten?
Is een familiecharter nodig?

» Wil de overdrager een vergoeding ontvangen?

« Wenst de overdrager nog verder de controle te
behouden?



Het antwoord op die vragen is immers bepalend voor de
juiste keuze van overdrachtstechniek. De onderneming
kan aan de volgende generatie worden overgedragen door
schenking (via handgift, bankgift of notariéle akte) of
door verkoop.

« Een schenking gebeurt meestal met tussenkomst
van een notaris. De tussenkomst van een notaris
is trouwens verplicht bij schenking van onroe-
rende goederen en bij bedrijfsschenking.

« De onderneming kan ook verkocht worden aan
een of meerdere kinderen. Door verkoop worden
problemen van erfrechtelijke aard vermeden. Het
is belangrijk dat de verkoop gebeurt tegen een
realistische verkoopprijs. Vaak wordt tegen een
té lage prijs verkocht om de opvolger te bevoor-
delen. In dit geval kan de verkoop als vermomde
schenking gekwalificeerd worden zodat de
erfrechtelijke regels toch van toepassing worden.
Soms dringt de verkoop zich op uit financiéle
noodzaak, om in het levensonderhoud van
de overdrager te voorzien. Een nadeel van de
verkoop is dat de successiedruk blijft bestaan
vermits de verkoopprijs in het vermogen van
de ouders terechtkomt. De financiering van
de verkoop kan voor de opvolger tevens een
probleem vormen.

FISCALE ASPECTEN

Het is van groot belang om vooraf de fiscale
gevolgen van de overdrachtstechniek goed in
te schatten. Het advies van een expert is geen
overbodige luxe.

al

Aandachtspunten daarbij zijn onder meer.

e successieplanning

« gevolgen met betrekking tot btw, registratiebelas-
ting, directe belastingen

Hieronder geven we meer uitleg bij enkele aspecten.

Verkoop van aandelen of verkoop van activia
Deze vormen van overdracht hebben verschillende fiscale
gevolgen voor zowel de overdrager als de overnemer.

Verkoop van aandelen is fiscaal voordeliger voor de
overdrager (bij de verkoper geen belasting verschuldigd
over de gerealiseerde meerwaarde op aandelen), terwijl
de verkoop van activa gunstiger is voor de overnemer
(activa afschrijfbaar bij de koper). Deze fiscale voor- en
nadelen zullen in de onderhandelingen over de verkoop
een belangrijke rol spelen. Vandaar dat het belangrijk is
om verder advies aan een fiscalist te vragen.

Fiscale certificaten

Bij de overdracht van een handelsfonds, in eigendom of
in vruchtgebruik, is de overnemer hoofdelijk aansprakelijk
voor de sociale en fiscale schulden van de overdrager
tenzij de overdrager over de nodige certificaten beschikt.
Bovendien is de overdracht enkel tegenstelbaar aan de
overheid mits het naleven van een meldingsplicht.

Noodzakelijke certificaten:

« Certificaat btw

» Certificaat directe belastingen

« Certificaat rsz

» Certificaat sociale verzekeringskas.

Vaak laat een overnemer een overdracht pas doorgaan na
het ontvangen van de nodige certificaten.
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Matchmaking via platformen of een bemiddelaar

Hieronder geven we enkele kanalen die u kunt aanspreken
om een over te nemen bedrijf te vinden. Uiteraard is deze
lijst niet volledig. De kanalen zijn min of meer gerang-
schikt volgens het segment waarin zij actief zijn, hoogste
overnamesom bovenaan.

« Sommige banken en grote accountantskantoren
hebben voor bedrijfsovernames een specifieke
afdeling.

« Middelgrote accountantskantoren in uw regio
hebben ongetwijfeld in hun portefeuille klanten
die eindeloopbaan zijn.

e Enkele overnamebemiddelaars hebben zich
verenigd in de BVOB (www.bvob.be).

« Overnameplatformen www.overnamemarkt.be,
www.overnameweb.be en
www.bedrijventekoop.be bevatten ook over
te nemen bedrijven die zonder tussenpersoon
werken.

Een overnameplatform vergemakkelijkt bedrijfs-
overdrachten. Via dergelijke websites kunnen
overlaters en overnemers elkaar nog makkelijker
en doeltreffender vinden en contacteren. Op die
manier kan je snel een groot publiek bereiken.
In de praktijk nemen kleine ondernemingen het
overnameproces vaak zelf in handen. Een online
platform is dan een betaalbare manier om op
zoek te gaan naar een kandidaat-overnemer.
Grotere kmo's kiezen vaker voor begeleiding door
een overnamebemiddelaar.


http://www.bvob.be/
http://www.overnamemarkt.be/
http://www.overnameweb.be/
http://www.bedrijventekoop.be/

Financiering van de overname

Wie een overname wil realiseren heeft daarvoor de nodige
fondsen nodig. Meestal zal het budget dat de ondernemer
daarvoor zelf beschikbaar heeft ontoereikend zijn. Vandaar
dat de ondernemer in eerste instantie op zoek zal gaan
naar bancaire financiering, maar er zijn ook nog alter-
natieve financieringskanalen. Denk maar aan financiéle
inbreng vanwege familie en vrienden (fiscaal aantrekkelijk)
of crowdfunding.

Een overzicht van de financieringsmogelijkheden kan u
terugvinden op wwwuvlaio.be/financiering.

Ondanks het feit dat u een sterk dossier neerlegt, kan het
toch gebeuren dat de bank geen krediet toekent. Want,
ondanks dat ze misschien toch gelooft in uw dossier,
vindt zij dat er een gebrek is aan zekerheden. In dat geval
biedt PMV u een goede oplossing. Door het verstrekken
van een waarborg verlaagt het risico voor uw bank en
verhoogt uw kredietwaardigheid.

.
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De Waarborgregeling biedt de bank of kredietverschaffer
meer zekerheid wanneer u, als overnemer, onvoldoende
zekerheden kunt voorleggen. De overheid stelt zich borg
tot en met anderhalf miljoen euro. Het systeem waarborgt
ook leasingcontracten. Zelfs als men maar 1aandeel over-
neemt, kan men beroep doen op de Waarborgregeling.

Leer meer over de mogelijkheden via wwwvlaio.be.
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Aandachtspunten

Ondanks alle inspanningen om de handelszaak te verkopen, kan het zijn dat
er (nog) geen overnemer gevonden werd. Wat doet u dan? Onderstaand nog
enkele aandachtspunten om even bij stil te staan.

1

Enkel het pand verkopen of verhuren

Het pand maakt dikwijls het grootste deel uit van de waarde van de
onderneming. Indien de zaak niet in zijn geheel kan verkocht worden,
is de afzonderlijke verkoop (of verhuur) van het pand een logische
keuze.

Opgelet:

a. Om het pand te verkopen of verhuren doet u best beroep op een
makelaar met ervaring in verkoop of verhuur van handelspanden.

b. Wenst u als eigenaar nog boven de handelsruimte te blijven
wonen, voorzie dan een aparte toegang tot het woongedeelte
(Aparte toegang voor de bovenliggende verdiepingen’ zie pagina 15).

Tijdelijke leegstand

In de periode dat uw pand nog geen nieuwe huurder of koper heeft
gevonden, kan u best deelnemen aan initiatieven van de gemeente om
leegstand te bestrijden. Vaak gaat het om bestickering of verhuren
van tijdelijke winkelruimtes (pop-up’s). Of uw gemeente dergelijke
initiatieven ondersteunt, verneemt u via de gemeentelijke dienst
economie. Een aantrekkelijke vitrine of pand is niet enkel in het
belang van de gemeente en naburige handelaars. In de praktijk blijkt
ook dat in gebruik zijnde panden vaak sneller een nieuwe huurder of
eigenaar vinden dan lege, ongebruikte panden.

Leegstandstaks

In een aantal gemeenten wordt een taks geheven op leegstaande
panden. Deze taks is er om u aan te zetten tot actie en niet alles op
Z'n beloop te laten.

Hoe werkt het doorgaans?

Een pand dat na 1a 2 jaar nog leegstaat betaalt een bepaald bedrag
(in functie van de oppervlakte van het pand). Daarna wordt het
bedrag jaarlijks verhoogd. U heeft er dus alle belang bij om tijdig een
geschikte overnemer of bestemming te vinden voor uw zaak of pand.
Meestal wordt u door de gemeente wel geinformeerd over deze taks
ruimschoots voordat u een aanslagbiljet zal ontvangen. Zo heeft u
nog de tijd om stappen te ondernemen.

De juiste prijs voor
uw pand?

Vaak baseert men zich voor de
prijsbepaling op de gevraagde
prijzen van andere panden in
de omgeving. Je mag echter
niet blindelings dezelfde
prijs hanteren. Tussen de
panden kunnen immers
grote verschillen zijn. Naast
de commerciéle ligging en
grootte van het pand, hebben
onder andere ook de gevel-
breedte, plafondhoogte, staat
van het pand, technische
voorzieningen (licht, verwar-
ming, koeling, ventilatie)..
invioed op de prijs.

Ook aankoop- of huurprijzen
uit het verleden zijn geen
goede maatstaf meer. De
tijden zijn veranderd! Er is de
laatste jaren meer en meer
aanbod aan leegstaande
panden en er zijn minder
(startende) handelaars op
zoek naar een pand.

De juiste prijs bepalen vereist
dus heel wat expertise en
daarvoor doet u best beroep
op een makelaar


http://www.detailhandelvlaanderen.be/detailhandelsbeleid/vrijstelling-onroerende-voorheffing-verbouwen-handelspand-tot-woning

Bestemmingswijziging

Uit onderzoek blijkt dat heel wat leegstaande panden na 3 a 5 jaar
nog geen nieuwe eigenaar of huurder hebben gevonden. Twee afwe-
gingen zijn van belang:

a. Heeft uw pand na enkele jaren leegstand nog geen of onvol-
doende geinteresseerde kandidaten opgeleverd?

b. Ligt uw pand binnen of buiten het ‘kernwinkelgebied’ van de
gemeente? (zie pagina 9)

Bij onvoldoende kandidaten en een ligging buiten het kernwinkelgebied
overweegt u best ook een bestemmingswijziging. Dat betekent dat uw
pand niet langer voor handel bestemd zal blijven, maar dat u toestem-
ming vraagt voor omvorming naar kantoorruimte of woning.

» De aanvraag doet u via uw gemeente.

« Bij de verbouwing van een handelspand (tot 1.500 m?) tot woning
kan een volledige vrijstelling van onroerende voorheffing gedu-
rende drie aanslagjarenjaren bekomen worden. Lees meer op
www.detailhandelvlaanderen.be

« Twijfelt u zelf nog of u uw pand zal omvormen? Probeer zo veel
mogelijk leidingen in de vloer of buitenmuren te verwerken (en
dus niet in de tussenmuren). Zo kan u later nog makkelijk terug
overschakelen naar een handelsruimte indien dat wenselijk zou
blijken.
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http://www.detailhandelvlaanderen.be/detailhandelsbeleid/vrijstelling-onroerende-voorheffing-verbouwen-handelspand-tot-woning
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Meer info?

Om de overname van uw handelszaak vlot te laten
verlopen kunt u beroep doen op verschillende personen
en organisaties:

1. Uw boekhouder/accountant

2. Een vastgoedmakelaar
Voor een correcte waardebepaling van uw winkel-
pand en/of bovenliggende ruimtes doet u best
een beroep op een vastgoedmakelaar. U baseren
op gekende prijzen uit het verleden of op panden
‘uit de buurt’ is geen betrouwbare maatstaf.

3. Gemeentelijke dienst economie
Hier kunt u terecht voor informatie over het
detailhandelsbeleid, de toekomstplannen voor
het handelscentrum en alle mogelijke subsidies
en steun voor handelaars in uw gemeente.
U vindt de juiste persoon via de website van
uw gemeente of via de kaart op Detailhandel
Vlaanderen.

4. Coaching, advies en begeleiding via de
partnerorganisaties van het Agentschap
Innoveren & Ondernemen.

Het Agentschap bundelt met verschillende
partnerorganisaties de krachten en middelen
om ondernemerschap in Vlaanderen te stimu-
leren. Het geheel vormt een mix van projecten,
evenementen en acties gericht op de specifieke
noden van (potentiéle) ondernemers. Het
Agentschap Innoveren & Ondernemen begeleidt
en ondersteunt.

Op www.vlaio.be/sterkondernemen
ontdek je een gebruiksvriendelijk overzicht
van ondersteunende initiatieven m.b.t.
overdracht van je zaak.



http://www.detailhandelvlaanderen.be/gemeenten-en-provincies
http://www.detailhandelvlaanderen.be/gemeenten-en-provincies
http://www.vlaio.be/sterkondernemen

VAV VA VANV VS VA VAV VA VAV VA VA VEAVE VA VA VAVE VAV VAV VA

A\
N\  EFRO -
Iﬁfgﬁ%ﬁp& /( 2 EUROPEES FONDS - "-
YA ( VOOR REGIONALE - ;
ONTWIKKELING LTRT A g
Europese Unie -

Dit project krijgt steun van Europa via het Europees Fonds voor Regionale Ontwikkeling.

Ruime achtergrondinformatie vindt u ook via www.vlaio.be
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http://www.vlaio.be/themas/overdracht-overname-stopzetting

Agentschap Innoveren & Ondernemen
Koning Albert Il-laan 35 bus 12

1030 Brussel

www.laio.be

info@vlaio.be

Bel gratis 0800 20 555
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