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AMSTERDAM ¢ Er vindt
een verkoopgolf van
familiebedrijven plaats
in Nederland. De eisen
van deze tijd zijn veel
ondernemers te gortig,
bijna drie op de vier
denkt na over verkoop.
Investeringsmaat-
schappijen bulken van
het geld en buitelen
juist over elkaar heen
om familiebedrijven op
te kopen. Experts
waarschuwen dat de
Nederlandse economie
kwetsbaar wordt wan-
neer de stabiele
ruggengraat van fami-
liebedrijven afkalft.

Een greep uit het nieuws
e week: de broers Erik

n Robert Zandbergen heb-
ben hun baconfabriek ver-

ht door hun vader. Met
MerkGoed, de investerings-
] die ook Ranja en Ben-

uwe eigenaar. De slaap-
ken-, tenten- en rugzak-
producent werd veertig
den opgericht door
Kooijmans en wordt nu
door dochter Anouk.
e Limburgse familie
Eckevort vond met ge-
schappenhandelaar
n nieuwe eigenaar
zijn 13 technische
groothandelsvestigingen.
»Er is momenteel sprake
n een echte verkopers-
'kt voor familiebedrij-
, zegt Ferry Nahon,
r bij Marktlink, aan-
en verkoopadviseur
bedrijven in het mid-
- en kleinbedrijf. ,,Daar
zijn meerdere redenen voor
te bedenken. Er is in de eer-
ste plaats sprake van een in-
haalrace. De fusie- en over-
namemarkt was tussen
009 en 2013 heel erg slecht,
Etoen werden veel minder
bedrijven verkocht dan ge-
-middeld.”
Die inhaalrace krijgt nog
eens een flinke duw in de
‘rug van de economische
voorspoed op dit moment.
| Er worden veel bedrijven bij
ons aangeboden,
zegt Willem Kamps,
managing director
van Berk Partners,
het investerings-
fonds dat het ver-
mogen van Ben Pon
| herbelegt, bij voorkeur in
| familiebedrijven. ,Dat komt
| ook omdat er de afgelopen
| jaren goede resultaten zijn
geboekt, in de periode daar-
voor niet.”
| Paul Schram, hoofd fusies
| enovernames bij Rabobank,
| wijst op investeringsmaat-
| schappijen. ,Private equity
partijen hebben de afgelo-
pen tijd veel geld opgehaald
| bij beleggers die weinig
| meer zagen in bijvoorbeeld
| matig renderende vastren-
tende waarden. Naast de li-
quiditeit bij private equity is
de markt voor acquisitie-fi-
| nanciering ook gunstig. Het

verkoopklimaat is daarom
nu uitgesproken gunstig.
Het is dus niet vreemd dat
een groeiend aantal familie-
bedrijven verkoop over-
weegt.”

,,De combinatie van een
hogere waardering van be-
drijven en de belangstelling
van investeringsfondsen
maakt het erg interessant
om het bedrijf nu te verko-
pen”, zegt Nahon. ,Je ziet
het ook aan het aantal po-
tentiéle kopers dat zich
meldt, dat is echt gigan-
tisch. Het is voor ons geen
uitzondering meer dat er
tien kopers aan tafel zitten.”

Dat zoveel families zich

Veel geld bij
opkoopfondsen

soms na decennia ontdoen
van hun bedrijf is echter
niet zonder risico. ,,Familie-
bedrijven zijn altijd een con-
stante geweest binnen onze
economie”, legt lector Anita
van Gils van Hogeschool
Windesheim en verbonden
het Landelijk Expertisecen-
trum Familiebedrijven uit.
,,Familiebedrijven staan be-
kend om hun goede werkge-
verschap. Zij hebben een re-
latief laag personeelsver-
gaop, dus bieden een bepaal-
e

werkgelegenheidsgarantie.
Als zulke bedrijven in han-
den komen van buitenland-

[ Herold Boertjens (49) uit Loenen
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"TIJD VOOR MIJN PASSIE'

neemt in 2000 noodverlichtingprodu-
cent Famostar over van zijn vader. Die
was sinds 1967 eigenaar van het Velpse
bedrijf. ,Nadat ik eigenaar werd, heb
ik de onderneming min of meer omge-
bouwd tot een onderzoeks- en experti-
secentrum. Daarmee was mijn werk
af. Ik wist eerlijk gezegd niet meer wat
ik verder nog met het bedrijf kon
doen.”

Een overnamekandidaat heeft Boert-
jens niet. Het is daarom een jaar gele-
‘den dat hij besluit zijn bedrijf te verko-
pen. , Ik dacht: ik ben bijna vijftig jaar
en ik ben toe aan een nieuwe uitda-
ging. Als ik iets anders wil doen, moet
ik het nu doen.”

Net voor kerst vindt de overdracht
plaats aan Thorpe, een onderneming
die diverse bedrijven bezit in verlich-
tingfabricage.

Voor Boertjes is de verkoop de moge-
lijkheid om het compleet over een
andere boeg te gooien. Hij koopt een
oude kerk in Amersfoort en begint
daar een museum voor moderne
kunst. ,,Moderne kunst is altijd mijn
passie geweest en een eigen museum
was mijn droom. Vervolgens heb ik het
Musiom opgericht. Hier breng ik heel
veel moderne kunst samen. Zelf schil-
der ik, maar mijn werk hangt niet in
het museum hoor.”

se investeerders, is het nog
maar de vraag of die werk-
gelegenheid over enkele ja-
ren ook nog in Nederland
Zits

Maarten Vijverberg (Clif-
ton Finance) treed veel op
als strategisch adviseur
voor familiebedrijven. Hij
beaamt de zorgen. ,Private
equity, dat maar tijdelijk

Jongeren

willen een
bedrijf niet
overnemen

aandeelhouder wil zijn,
struikelt momenteel over
elkaar heen bij het bieden
en begint dus vaak na een
aankoop al met de nodige
druk om die hoge prijs terug
te verdienen. Dat is wel een
verschil is met de dynamiek
die je doorgaans bij familie-
bedrijven ziet. De Neder-
landse economie zal er wel-
licht competatiever door
worden, maar in tijden van
crises ook kwetsbaarder.”

Volgens de laatste cijfers
van het Centraal Bureau
voor de Statistiek (CBS) telt
Nederland zo'n 278.000 fa-
miliebedrijven. Deze zijn
goed voor 29% van het totaal
aantal'banen en een omzet
van €343 miljard, ofwel 27%
van de omzet van alle bedrij-
ven exclusief die van finan-
ciéle dienstverleners.

Een bekend fenomeen is
ook het gebrek aan op\{ol-
gers. Kinderen zijn er niet,
of willen steeds vaker niet.
Van Gils: ,,Veel eigenaren
van familiebedrijven zyn nu
boven de vijftigjaar. Als eral
een potentiéle o_pvolger is,
dan is die vaak niet compe-
tent om het bedrijf teleiden

of zij willen niet. De menta-
liteit van de jongere genera-
tie is wat dat betreft erg ver-
anderd. Die wil niet meer
het financiéle risico dragen
of de rest van zijn leven op-
geven aan werk.” Vijverberg
wijt dat laatste aan de crisis:
»Kinderen hebben aan hun
ouders gezien dat het emo-
tioneel zwaar kan zijn.” Hij
~ ziet dat onder meer in de
- bouw, retail en visserij.
- Een overname hoeft niet
slecht uit te pakken voor
_fqmiliebedrijf. Vaak is
het juist een stimulans om
rder te groeien. ,,Eigena-
N zijn niet altijd goed in
Aun managementrol”, weet
bemiddelaar Nahon van
Marktlink. ,Zeker bij een
ername door private equi-

ty wordt vaak een manager
van buiten aangetrokken
die zorgt voor nieuw elan.”
Als een bedrijf wordt ge-
kocht door een branchege-
noot dan kan een uitgebrei-
der productportfolio of dis-

tributienetwerk voor groei |

zorgen.

Schram voert nog een an-
der argument aan. ,Grote
bedrijven hebben tegen-
woordig steeds vaker ie-
ma.nd in dienst die zich
bu1gt over een digitale stra-
tegie. Bij familiebedrijven
ontbreekt daarvoor regel-
matig de schaal en experti-
se. Private equity partijen
hebben naast geld ook de
nodige expertise in huis om
een digitale transformatie
te begeleiden.”

DCHTER WIL RISICO NIET DRAGEN'

Jochems (_63), zijn vrouw Ria (61) en dochter
i I(S_l_t) beginnen in 2003 hun oranisatie- en oplei-
shedrijf Latona. Het bedrijf wordt gewoon geleid
t hun huis in het Noord-Brabantse Baarle-Nassau.
I gingen het hele land door om bij huisartsenposten
ainingen te geven”, verhaalt Pieter.

vorig jaar eventuele opvolging ter sprake komt,

dochter Christel weten geen zin te hebben om de
ar te trekken. Pieter: ,,Onze dochter heeft een eigen
I€2in met een paar kinderen. Zij wilde de financiéle
'3met_dragen. En zij had ook geen zin meer in een
j}lg'aann alles op de tweede plek komt, behalve het

d vorig jaar meldt branchegenoot Highcare zich bij
amilie Jochems. Die wil Latona toevoegen aan het
olio. ,,Mijn vrouw en ik liepen tegen onze pensi-
rechtigde leeftijd aan en Christel kon het mana-
in, een hele mooie oplossing voor ons”, zegt
g




