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Fusie

Een fusie is, in de sociaalwetenschappe-
lijke betekenis van het woord, het samen-
gaan van twee voorheen zelfstandige eco-
nomische of sociale eenheden. Met dank
aan Wikipedia. Bij ondernemingen is het
verschil tussen een fusie en een overname
dat bij een fusie de bedrijven samensmel-
ten en de voormalige aandeelhouders
van elk van de bedrijven aandeel-
houder worden van het fusiebedrijf.
Het meest overschatte voordeel
van een fusie is het synergie-effect.
Vooraf worden enorme bedragen
aan kostenbesparingen becijferd die
vaak niet gerealiseerd worden.

Twee concurrenten wilden met
elkaar fuseren. Met het ene bedrijf
ging het niet goed omdat de kosten
te hoog waren en de marges te laag.
Het andere bedrijf deed dit veel
beter, maar kon de extra omzet goed
gebruiken omdat het een grote klant was
verloren. De eigenaren gingen met elkaar
in gesprek, van beide kanten begeleid door
een adviseur. Er werd een strakke planning
opgesteld voor het proces en alle stappen
werden gedefinieerd. In een vroeg stadium
werd een plan opgesteld voor de nieuwe
organisatie. Gedetailleerd werd vastgelegd
waar en hoe kosten bespaard konden wor-

den. Er kon met minder machines worden
gewerkt en een vrachtauto werd over-
bodig. Belangrijkste kostenvermindering
kwam uit het personeel. Een chauffeur en
een monteur minder. Het magazijn en de
administratie konden het elk ook met een

medewerker minder af. Gedurende het

hele proces vond bijna wekelijks een
bespreking plaats, een veelvoud van
wat gebruikelijk is bij een overname.
De gesprekken gingen over de transactie
zelf, maar in de meeste gevallen ging het
over het plan. Hoe zag de nieuwe orga-

nisatie eruit, welke nieuwe cultuur werd
nagestreefd, hoe werden de taken tussen
de twee directeuren verdeeld en niet te
vergeten het sociale plan voor het
afvloeien van het overtollige personeel.

Mensen ontslaan is nooit leuk. Iedere
ondernemer heeft er een hekel aan.
Daarom wordt het tot het laatst uitgesteld
en soms ook wel niet gedaan. Bekendste
voorbeeld daarvan is de fusie tussen de
ABN en de AMRO bank, waarbij niemand
werd ontslagen. Dat is ze later nog lelijk
opgebroken. Het heeft toen meer leed
veroorzaakt dan wanneer het meteen

op een goede manier geregeld was. Dat
medewerkers ontslagen moeten wor-
den, met of zonder fusie, is niet altijd te
voorkomen. Een ondernemer kan er wel
voor zorgen dat zijn medewerkers daarop
maximaal zijn voorbereid. Doet het zich
dan voor dan verkeren ze in de best
mogelijk positie om weer snel een
nieuwe baan te vinden.

Harry Helwegen

Directeur van Dilligence, begeleider van
bedrijfsovernameprocessen in het mkb.

www.diligence.nl
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Elke ondernemer stelt zich vroeg of laat de vraag: wat
is mijn bedrijf eigenlijk waard? In de praktijk is dat
vaker laat, namelijk op het moment dat de ondernemer
het bedrijf in de verkoop wil zetten, dan vroeg. Maar
nadenken over de waarde van het bedrijf zou eigenlijk
vast onderdeel van het ondernemerschap moeten zijn.
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interview

De vraag ‘wat is dit bedrijf waard’ in niet een-
voudig te beantwoorden. Bij de waardering van
een bedrijf spelen zoveel factoren een rol dat er
simpelweg geen eenduidig antwoord mogelijk

is. Om het nog ingewikkelder te maken: wat is
waarde? Je hebt de economische waarde, maar
ook emotionele waarde, historische waarde,
liquidatiewaarde, enzovoort. Vast staat wel: de
waarde van een bedrijf is niet hetzelfde als het
eigen vermogen, de winst maal factor zoveel, of
de prijs. Vooral dat laatste is een veelvoorkomend
misverstand. De prijs is het transactiebedrag dat
na het traject van loven en bieden door koper en
verkoper is overeengekomen. De vastgestelde
waarde van het bedrijf is veelal wel het startpunt
voor dat loven en bieden. Want hoewel de waarde
niet met een eenvoudig rekensommetje uit te
rekenen is, zijn er wel degelijk methoden waar-
mee men tot een onderbouwde waardebepaling

E e I l kan komen. Waardebepaling (of business

valuation) heeft zich inmiddels zelfs ontpopt
heel i kgebied, ui dd
ondernemer [ —
o0
m O e t 1{1 1{6 n Toekomstgericht

‘Een gedegen waardebepaling geschiedt op

a_l S O f hi] Z e 1 f basis van economische grondslagen en is altijd

gericht op de toekomst. Daarbij zijn de verwachte
geldstromen leidend, ‘aldus Jeroen van Arendonk,

e e n p O t e n_t]_ '\ directeur van financieel adviesbureau Finance &

Company en oud-bankier. Behaalde resultaten

1{ O p e r uit het verleden zijn belangrijk om te kunnen
beoordelen hoe reéel de waardebepaling is, maar

‘oude’ omzetten en winsten op zichzelf zeggen
niets over de toekomst. Al te vaak worden er op
papier mooie winsten behaald, maar komen die
nergens terug op de bankrekening, bijvoorbeeld
omdat de (winst)groei gepaard gaat aan nood-
zakelijke investeringen in werkkapitaal. Winst en
geldstroom zijn dus twee totaal verschillende
zaken. Van Arendonk: ‘Bepalend voor de waarde
van het bedrijf zijn de toekomstige vrije geld-
stromen en —niet los van elkaar te zien — de
bijbehorende ondernemingsrisico’s.” Daarbij geldt
dat hoe groter de zekerheid is over toekomstige
kasstromen, des te lager het risico voor de koper
en dus ook voor de financier. Dit werkt uiteraard
positief door in de prijs. De meest gehanteerde  »
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Winst

eldstroom zijn twee
totaal

waarderingsmodellen nemen de economische waarde
als uitgangspunt. Zoals de Discounted Cash Flow-
methode (DFC). Simpel gezegd komt die erop neer dat
bij de berekening van de vrije geldstroom de huidige
winst wordt omgezet naar geld. Posten die geen invloed
hebben op de geldstroom, denk aan afschrijvingen of
afboekingen van goodwill, tellen hierin niet mee.

Wel van groot belang zijn eventuele investeringen

(en desinvesteringen) omdat die de motor zijn achter

de toekomstige geldstroom. De vrije geldstroom is
vervolgens de basis waarop een toekomstprognose wordt
gemaakt. Daarbij wordt per jaar een berekening gemaakt
van de verwachte geldstromen, afthankelijk van factoren
als prijs, afzet, kostenontwikkelingen en mogelijke groei.
Ten slotte worden de toekomstige geldstromen uit-
gedrukt in de waarde van vandaag.

Hoe en waarom

Het meest ‘natuurlijke’ moment voor een bedrijfswaar-
dering is een op handen zijnde eigendomsoverdracht.
Vanuit de optiek van de verkoper is het belangrijk om
de zaken al voor het moment van in de verkoop zetten
op orde te hebben. Jeroen van Arendonk: ‘Vooral in het
mkb is de ondernemer zelf ook een factor van belang
voor de waarde van de onderneming. Die ondernemer
moet heel goed weten waar zijn bedrijf staat. Wat zijn

de ontwikkelingen in mijn markt en hoe kan ik daar op
anticiperen, wat is de toekomstbestendigheid van mijn
verdienmodel, heb ik een noodscenario om bij te sturen
als bepaalde verwachtingen niet kloppen? De houd-
baarheidstermijn van succesvolle businessmodellen is
door het vele kopiéren ervan en nieuwe ontwikkelin-
gen vaak kort. Dit betekent dat ondernemers continu
moeten anticiperen op veranderingen. Overnameprijs
en het bijbehorende financieringstraject worden vaak te
eenzijdig ingestoken vanuit de cijferkant. Maar cijfers en
percentages zonder toelichting zeggen niet zoveel over
een goede bedrijfsvoering of over toegevoegde waarde.
Een potentiéle financier, de bank bijvoorbeeld, heeft zelf
genoeg analysemodellen voor de cijfers, en wil liever het
hoe en waarom achter die cijfers kennen. Dat zegt
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hillende zaken
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immers iets over de toekomst. Een koper heeft niks aan
kale cijfers, die zegt: het verleden is geweest, wat kan ik
straks verwachten?

Spiegel
‘De toekomstige cashflow, daar gaat het om bij de waarde-
bepaling, benadrukt Van Arendonk. ‘Dan moet je kijken
naar omzet, marge, kosten, investeringen. Maar ook:

wat doet de concurrentie, in welke levenscyclus bevindt
mijn product of dienst zich. Wat het extra gecompliceerd
maakt is dat waarde tegenwoordig vaak in ‘immateriéle’
zaken als innovatie zit. De waarde van een pand is niet zo
moeilijk te bepalen, maar wat is een patent waard? Dan
ga je kijken naar bijvoorbeeld contracten, het klanten-
bestand en naar de hardheid van de kasstromen. De stap
daarvoor is dat je een visie hebt en een strategie en dat je
kunt voorsorteren op toekomstige ontwikkelingen. Een
detaillist had vroeger een inventaris, een klantenkring,
en omzet en een concurrent om de hoek. Nu kan hij te
maken krijgen met webwinkels en grote ketens. Daar
moet je op anticiperen of op zn minst over nadenken.
Nog een belangrijke, maar vaak over het hoofd geziene
factor: de afthankelijkheid van de vertrekkende onderne-
mer. Maak die zo klein mogelijk door tijdig te investeren
in goed tweedelijns management, vooral op de kritische
posities. Een ondernemer moet in feite voortdurend, ook
als hij nog helemaal niet van plan is om te verkopen,

van buitenaf naar zijn eigen onderneming kijken; alsof
hijzelf een potentiéle koper is. Welke risico’s loopt mijn
onderneming, heb ik maatregelen genomen om die te
verkleinen, waar ben ik juist goed in. Het is best lastig om
zo naar de eigen onderneming te kijken, maar daar kan
een adviseur een goede rol bij spelen. Die kan een spiegel
voorhouden en kritische vragen stellen. Een voordeel is
dat deze partij kijkt zonder de emoties die de verkoper
zelf bij de onderneming heeft, en dus veel meer door de
bril van de potenti€le koper of bank. Durf ook geregeld
aan de mensen om je heen te vragen wat ze van jouw
bedrijf vinden. Waar het op neerkomt is dat de waarde
van je onderneming geen momentopname is, maar iets
waaraan je continu moet werken.’ m




nice2Zknow

BLOEMIG SCHIPHOL

Misschien wist u nog niet dat het Rijksmuseum op Schiphol
een dependance heeft. Dus als u binnenkort vliegt, kunt u op
de luchthaven (tot 5 september) ook wat cultuur opsnuiven.
Na ‘Dutch Winters' presenteert het Rijksmuseum opnieuw een
typisch Hollands fenomeen: bloemen. De presentatie ‘Dutch
Flowers' toont negen uitbundige 'bloemstukken’ uit de eigen
collectie die vroeger de huizen van de 17de-eeuwse rijken
sierden. Snijbloemen, voor ons een alledaags verschijnsel,
waren toen een bijzonder luxeartikel.

Meer informatie op: www.rijksmuseum.nl|

LENIG DENKEN

De snel veranderende maatschappij vraagt voortdurend om nieuwe
oplossingen en een flexibele instelling. Het effectief kunnen inzetten
van je brein wordt steeds belangrijker. Creatief denken is een essen-
tiéle aanvulling op logisch denken. Anders naar dingen kijken, soepel
associéren en je verbeeldingskracht inzetten. Dit boek biedt daarvoor
praktische adviezen, tips en oefeningen. Lenig denken helpt om tot
originele ideeén en oplossingen te komen en nieuwe kansen te
scheppen, zowel zakelijk als privé.

Meer over dit boek, de mensen erachter en de trainingen die zij
verzorgen, vindt u op: www.lenigdenken.com.

ELEKTRISCH SKIEN

Industrieel designer Maarten de Bruijn
verrastte Nederland met zijn Spyker
sportwagen, die hij in de schuur van
zijn ouders ontwikkelde. Na de breuk
met Victor Muller presenteerde hij

de exotische aluminium speedboat
Silvestris. En nu komt hij met een ....
step: de Qugo. Deze elektrostep voor
stadsvervoer past met zijn compacte
formaat en gewicht van 25 kilo in elke
kofferbak. Met een actieradius van 25
km kan de gebruiker emissieloos en
Uberhip zijn of haar stadse afspraken
afwerken. De vereiste voortbewegings-
techniek schijnt het meest op skién te
lijken. Oordeelt u zelf op www.qugo.nl.
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Proefdraaien voor bedrijfsovername

Laat maar zien
wat je kunt!

Paul van der Hulst's eerste baan - vers van de middelbare school - was ‘in koffie'.
Een mooi commercieel product vond hij. Bij zijn tweede - en tevens laatste - werkgever
Peeze werd hij pas echt verliefd op het zwarte goud.

De historie van Koffiebranderij Peeze begint
in 1879 als Gerrit Peeze in zijn buurtschap
bij Hengelo start met het branden van koffie
voor de boeren. Tot 2007 blijft het bedrijf in
handen van de familie, die het bedrijf na de
tweede wereldoorlog naar Arnhem verplaatst.
Paul van der Hulst leerde Peeze kennen via
zijn werk bij Deac, importeur van espres-
somachines. Tk was daar salesmanager en
had geregeld te maken met Peeze. Koffie was
geen bewuste keuze; ik ben er meteen na de
middelbare school gewoon ingerold. Koffie was
wat mij betreft vooral een goed commercieel
product met een leuke winstmarge. In 1997
vroeg de toenmalig directeur - samen met
zijn vrouw, een Peeze-telg, eigenaar van het
bedrijf - of ik voor hen wilde komen werken.
Ik heb de overstap gemaakt en toen ben ik
pas echt verliefd geworden. Op koffie. Peeze
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was en is een heel bijzonder bedrijf. Een niet-
efficiént bedrijf, waar winstmaximalisatie niet
voorop staat. We behoren meer tot de slow
food sector; we geloven dat je de tijd moet
nemen om iets moois te maken. Vergelijk
het met draadjesvlees. Je kunt het in twintig
minuten gaar krijgen, maar je kunt het ook
vierentwintig uur laten sudderen. Wat is
lekkerder? Zo is het ook met koffie. Tijd en
aandacht. Voor mij is koffie een constante
ontdekkingstocht. Je gaat het pas zien zodra
je beter kijkt, zoals Nederlands beroemdste
voetballer ooit zei.’

Attacheekoffer

Meer dan honderd jaar stonden de Peezes
aan het roer van de koffiebranderij. En ook
aan het begin van deze eeuw stond er een
familielid klaar om de zaak over te nemen.
‘Maar er zijn wat dingen misgegaan. Hoe
zeggen ze dat ook alweer; met je familie
moet je wandelen, niet handelen... Hoe dan
00k, het opvolgingsvraagstuk kwam in een
ander daglicht te staan. Toen heeft Hans van
der Woude, de dga, mij en medemanager
Timmo Terpstra benaderd. Ik had er meteen
oren naar. Ik zat bovenop inkoop en verkoop,
wist dat het verdienmodel goed was, kende
de perspectieven. Bovendien kom ik uit een
echte mkb-familie, thuis hadden we ook een
eigen bedrijf. Voor mijn eindexamen vroegen
mijn ouders wat ik als cadeau wilde. Een
leren attacheekoffer zei ik, want ik wilde
ooit ondernemer worden. Mijn broer en
zus rolden over de grond van het lachten.

Die koffer heeft jaren in het plastic boven in
de kast gelegen. Maar hij is eruit gekomen!’

Proefdraaien

Een overname binnen een familiebedrijf
staat altijd bol van de emoties. Bij Peeze was
dat niet anders. Van der Hulst: ‘Hans van
der Woude wilde dat zijn kindje dezelfde
opvoeding zou blijven krijgen als bij hem.
Daarom vond hij het belangrijker om de
zaak over te dragen aan eigen managers
dan om per se voor de hoogste bieder te
gaan. Maar we moesten wel laten zien dat
we het konden. Onder zijn leiding moesten
we anderhalf jaar proefdraaien; het leek net
een soort Idols. Laat maar zien wat jullie
waard zijn, als ondernemer en als mens. In
een onderneming als Peeze kun je dat niet
los van elkaar zien. Hans van der Woude
heeft destijds heel duidelijk voor een filosofie
gekozen. Duurzaamheid en kwaliteit, maar
dan écht. Bij ons zijn dat geen makkelijk
gebruikte termen of marketingpraatje. Al
sinds de jaren tachtig zijn we heel bewust
bezig met duurzaamheid (de term werd toen
nog niet eens gebruikt) in de hele keten. We
waren zo'n beetje de eerste met een Max
Havelaar-licentie, en onze productie is 100
procent CO2-neutraal. Dat heeft Hans van
der Woude stevig neergelegd en dat moest
worden voortgezet.

Opleiding in overname
De verkoper had zijn wensen en eisen, maar
hoe zat het met de kopers? Paul van der Hulst:



Overname: juli 2007

Jaaromzet bij overname:

€ 9 miljoen, nu € 11,5 miljoen
Personeel bij overname: 45, nu 55.
Productievolume: 700 ton ruwe
koffie per jaar.

‘Ondanks het feit dat ik de boeken door en
door kende, had ik geen idee of de vraagprijs
reéel was. Ik taste net zo in het duister als bij
het kopen van mijn eerste huis; waar moet je
op letten, wat zie je over het hoofd? Timmo en
ik hebben een adviseur in de hand genomen
en datis de beste beslissing die ik in m'n leven
genomen heb. Het loont om iemand naast
je te hebben die op verschillende manieren
naar een case kijkt. Die de modellen kent op
basis waarvan de waardering plaatsvindt.
Daarnaast zijn Timmo en ik in die periode van
proefdraaien een opleiding gaan volgen bij De
Baak over overname van een familiebedrijf.
Daar kregen we inzicht in de vele facetten
van zo'n overname: de zachte en de harde,
financiéle kanten. Het heeft zich allemaal
uitbetaald, in geld maar ook qua inzichten.
De aanvankelijke vraagprijs was bijvoorbeeld
gebaseerd op de prijs die een paar jaar eerder
door een partij was geboden. Maar die partij
had een aantal synergievoordelen bij de
werving van Peeze die bij ons helemaal geen
rol speelden. Uiteindelijk is er op basis van

een gangbare waarderingsmethode een prijs
overeengekomen die goed financierbaar was
en bovendien binnen een redelijke termijn
terug te verdienen is. De financiering was
geen probleem omdat we aan de bank konden
laten zien dat wij in onze ‘proefperiode’ een
goed track record hadden opgebouwd, zowel
wat de cijfers betreft als in de bedrijfsvoering.’

Ander koffieverhaal

Op de stevige basis van duurzame productie die
Hans van der Woude heeft neergelegd, hebben
de nieuwe directeuren verder gebouwd. ‘We
hebben de organisatie anders ingericht. Zo
hebben we goed gekeken naar de kwetsbare
posities (inkoop en productontwikkeling
lagen in één hand) en daarvoor meer mensen
opgeleid en aangetrokken. Maar vooral heb-
ben we de marketing en sales opgepakt. Voor
het WK Barista (het wereldkampioenschap
voor vakmensen in het bereiden van koffie)
hebben we een koffie ontwikkeld die tot
Beste Espresso ter wereld is verkozen. En
onze nieuwe verpakkingslijn is nationaal

Tl
{1

eninternationaal in de prijzen gevallen. Dat
is extra leuk omdat alle essentiéle aspecten
van Peeze erin terugkomen. De verpakkin-
gen zijn mooi; ze stralen kwaliteit uit. En
op de verpakkingen zie je koffieboeren uit
het land van herkomst met een kopje van
onze (=hun) koffie in de hand. De gebruikte
materialen zijn daarnaast zeer duurzaam.
In deze verpakking schuilt het hele verhaal
van Peeze. Datis een ander koffieverhaal dan
andere. En geloof me: duurzaambheid is niet
alleen een houding en een filosofie, het levert
meer op dan alleen geld. Omdat wij op deze
manier in het (bedrijfs)leven staan, en dat
ook delen met onze klanten, producenten en
medewerkers, hebben we een onderneming
waar de betrokkenheid enorm hoog is (we
zijn nog steeds een familiebedrijf), waar het
verzuim enorm laag is en waarmee relaties
graag zaken doen.’ m
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Bij bedrijfswaardering, -financiering en -overdracht

Wat 1s de rol van uw

“Overnamemarkt bedrijven trekt aan”, en koppen van vergelijkbare strekking lezen we weer regelmatig in de media.
Dat duidt op een voor ons allen welkome verbetering van de economische situatie. Maar het in andere handen over-
gaan van ondernemingen is eigenlijk van alle tijden. Want voor elke ondernemer komt er een moment dat hij zijn
bedrijf overdraagt. Om heel diverse redenen, zoals gezondheid, leeftijd en soms ook bedrijfseconomische noodzaak.
Anderen willen juist graag een bedrijf overnemen, om als ondernemer “een vliegende start te maken”, om snel door te
groeien of actief te worden in een nieuwe branche. Wat de reden ook is, een bedrijfsoverdracht is niet van de ene op
de andere dag geregeld. Het vergt vaak jaren van voorbereiding waarbij zeer uiteenlopende aspecten komen kijken.

\\\ Accountant als huisarts markt waarin uw onderneming opereert, de finan-
\\\

In alle fasen van uw bedrijfsoverdracht kan de ciéle situatie, de kwaliteit van het management
accountant een zeer waardevolle rol spelen. Hij en de organisatie van het bedrijf. De uitkomsten
kent als “huisarts” van het bedrijf alle ins and outs worden vastgelegd in een informatiememorandum.
van uw onderneming. Daarbij heeft hij zicht alle In een latere fase kunnen serieus geinteresseerde
specifieke kennis die bij alle onderstaande fasen kandidaten dit memorandum ter inzage krijgen.
komt kijken en kan daarin adviseren en lijnen

leggen naar de juiste andere experts. Vertrouwen Verkoopklaar maken

en vertrouwelijk handelen zijn, zeker in de Een bedrijf dat te koop wordt aangeboden, moet in
oriéntatiefase, uiterst belangrijk. een goede conditie verkeren. Alleen de eerste in-

druk is niet genoeg. Het is noodzakelijk dat u solide
Uw verwachtingen en wensen in kaart brengen  jaarrekeningen van ongeveer vijf achtereenvolgen-
Waarom wilt u uw bedrijf verkopen, aan wie wilt de jaren kunt overleggen. De jaarrekening moet een
u het bedrijf verkopen en wat wilt u gaan doen na juist beeld geven van de winstgevendheid van het
de verkoop? Het is belangrijk dat u eerst voor uzelf ~ bedrijf, maar ook een schone balans is van groot be-

in kaart brengt wat uw persoonlijke en financiéle lang. Wellicht staan er op de balans bepaalde activa

wensen zijn. Dit kan u helpen in het latere verkoop-  die u ook privé gebruikt. Ook privéschulden aan de

proces. bv kunnen maar beter worden afgelost. Daarnaast

Ditis ook de fase waarin uw exacte motieven om moet ook de verhouding tussen eigen en vreemd

te willen verkopen bovenwater moeten komen. vermogen overeenkomen met wat in de branche

Is dat vanwege een opvolgingsprobleem in uw gebruikelijk is.

familiebedrijf of een andere familie-aangelegen-

heid, onenigheid met andere aandeelhouders of Verder is het zaak de juridische en fiscale

wilt u ‘cashen’ voor pensionering of juist met de structuur van de onderneming zo sterk mogelijk te

opbrengst een nieuwe onderneming starten? Gaat maken. Het kan bijvoorbeeld zinnig zijn om

het voortbestaan van de onderneming u aan het onroerend goed in een aparte vennootschap onder

hart of maakt het u minder uit wat er met uw te brengen of een holdingstructuur met

bedrijf gebeurt? één of meer werkmaatschappijen te creéren. Het
wijzigen van de structuur van uw bedrijf kan soms

Voorbereiding grote fiscale voordelen opleveren. Tijd speelt daar-

In deze fase vindt een analyse van uw bedrijf in bij een belangrijke rol, want soms gelden wettelijke

al zijn facetten plaats. Er wordt gekeken naar de termijnen van een aantal jaren. »
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Welke methode ook wordt gebruikt:
exacte waardebepaling is een utopie

Waarde en prijs

Al vrij vroeg in het hele overdrachtsproces wordt
de waarde van uw bedrijf bepaald. Hiervoor
bestaan verschillende methoden. Van liquidatie-
waarde tot discounted cash flow-methode en van
intrinsieke waarde tot goodwill-methode. Welke
methode ook wordt gebruikt, de exacte waarde
van een onderneming vaststellen is een utopie;
het gaat altijd om een bandbreedte. Behalve cijfers
spelen namelijk ook subjectieve waarderingen,

= //|/] 1

zoals marktprognoses en groeimogelijkheden een
belangrijke rol. Eén ding is zeker: de waarde ligt
altijd in de toekomstige opbrengsten en nooit in
de resultaten die in het verleden zijn behaald.

Is uw bedrijf helemaal verkoopklaar en is de
waarde bepaald, dan wordt het tijd om de
verkoopprijs vast te stellen. Stel uzelf daarbij de
volgende vragen: Wat wil ik minimaal voor mijn
bedrijf krijgen? Wat kan ik maximaal voor mijn
bedrijf krijgen? Wat is een reéle verkoopprijs?
Door vooraf een goed zicht te hebben op de
verkoopprijs, verstevigt u uw onderhandelings-
positie met een mogelijke koper.

Let op: Als u uw bedrijf binnen de familie overdraagt, dan bent u
misschien geneigd genoegen te nemen met een lagere verkoopprijs.
Een waarschuwing is hier op zijn plaats. Als u uw bedrijf overdraagt tegen

een niet-marktconforme prijs, kan de Belastingdienst zich op het standpunt
stellen dat er sprake is van een schenking. Uw opvolger wordt dan mogelijk
onverwacht geconfronteerd met schenkingsrechten.

Geschikte koper vinden

Nu wordt het tijd om op zoek te gaan naar een
mogelijke koper. Dat hoeft niet altijd een onbe-
kende te zijn. In het mkb worden nog steeds veel
bedrijven overgedragen aan bijvoorbeeld de zoon
of dochter. Potentiéle kopers kunnen zich ook
bevinden binnen uw bedrijf (bijvoorbeeld een
werknemer) of uw zakelijke netwerk. Heeft u nog
geen geschikte kandidaat, dan kunt u met uw
bedrijf de ‘markt’ opgaan. Via internet zijn
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verschillende zoekmogelijkheden aanwezig. Zo
vindt u op www.kvk.nl/overnamesites een handig
overzicht van de belangrijkste databanken voor
de koop en verkoop van bedrijven. Uw accoun-
tant kent hierin ook uitstekend de wegen.

Maar voordat u de markt betreedt, is het nog
belangrijk dat u een korte profielschets van uw
bedrijf maakt. Hierin staat net genoeg informatie
om de interesse van potentiéle kopers te wekken,
maar wordt niet prijsgegeven om welk bedrijf het
concreet gaat.

Onderhandelen

Heeft u eenmaal een potentiéle koper gevonden,
dan start de onderhandelingsfase. Om onaange-
name gevolgen te voorkomen, is het belangrijk
om alle handelingen schriftelijk vast te leggen.
Zodra duidelijk is dat een potentiéle koper echt
geinteresseerd is, wordt het tijd om belangrijke
informatie uit te wisselen. Door het opstellen van
een vertrouwelijkheidsovereenkomst, voorkomt
u dat onzorgvuldig met deze informatie wordt
omgesprongen.

Als beide partijen vertrouwen hebben in de
uitkomst van de onderhandelingen, is het
gebruikelijk om elkaars intenties op papier vast
te leggen. Dit kan in een ‘intentieovereenkomst’
(‘letter of intent’).

Na de intentieovereenkomst zal de potenti€le
koper de informatie willen toetsen die u als
verkoper heeft verstrekt. Daarvoor dient het due
diligence-onderzoek. In de meeste gevallen is dit
een zo breed mogelijk onderzoek naar het bedrijf.
Alle juridische, fiscale, financiéle en bedrijfs-
economische aspecten komen aan bod.

Zodra beide partijen in de onderhandelingsfase
op hoofdpunten een akkoord hebben bereikt, kan
een voorovereenkomst worden gesloten.

Verkoop

Als de hele onderhandelingsfase is afgerond, kan
de definitieve koopovereenkomst worden geslo-
ten. Soms is nog een gang naar de notaris nodig.
Ditis het geval als u een BV verkoopt.



Bij de notaris worden de aandelen officieel over-
gedragen. Nadat u de koopsom heeft ontvangen,
is uw bedrijf definitief verkocht.

Hoewel de overdracht nu feitelijk is afgerond, wil
dat nog niet altijd zeggen dat u alle banden met uw
onderneming heeft doorgesneden. Misschien blijft
unog actief betrokken bij de onderneming, bijvoor-
beeld als commissaris. Het kan natuurlijk ook zo
zijn dat u afspraken heeft gemaakt over de koopsom,
waarbij de uiteindelijke hoogte mede wordt bepaald

door de toekomstige resultaten van de onderneming.

Ook dan blijft u voorlopig een band houden.

Fiscale gevolgen van bedrijfsoverdracht

Bij een bedrijfsoverdracht krijgt u altijd te maken

met de fiscus. Daarbij maakt het verschil of het gaat

om bijvoorbeeld de overdracht van een eenmans-
zaak of de overdracht van een BV. Vaak zal er moeten
worden afgerekend, maar dat hoeft niet altijd. Er zijn
namelijk ‘verzachtende regelinger?, waarvan dit de
belangrijkste zijn:

m De inkomstenbelasting kent onder andere een
doorschuiffaciliteit bij de overdracht van een
eenmanszaak of een aandeel in een vennootsc-
hap onder firma. Als aan de voorwaarden wordt
voldaan, hoeft niet te worden afgerekend met de
fiscus en gaan de fiscale claims over op de koper.

m De inbreng van een onderneming in een BV tegen
uitreiking van aandelen kan geruisloos plaatsvin-
den.

m Voor de aanmerkelijkbelanghouder is er een
doorschuiffaciliteit in geval van bijvoorbeeld een
aandelenfusie of een juridische splitsing.

Voor advisering op maat
kan uw accountant een
cruciale rol vervullen

m Ook de vennootschapsbelasting kent een aantal
doorschuiffaciliteiten, zoals de bedrijfsfusie-
faciliteit.

m Vanaf 2010 is er een doorschuiffaciliteit in de
Successiewet bij schenking van aanmerkelijk-
belangaandelen. Deze doorschuiffaciliteit bestaat
al langer bij vererving van aandelen. Daarnaast
kent de Successiewet ook de bedrijfsopvolgings-
regeling. Een verkrijging van ondernemings-
vermogen of aandelen in een BV is voor 100%
voorwaardelijk vrijgesteld van erf- of schenk-
belasting als de waarde van de objectieve onder-
neming niet groter is dan € 1.006.000. Is de onder-
neming meer waard, dan geldt een voorwaardelijke
vrijstelling van 83% over het meerdere.

Adviseur op maat
De koop en verkoop van een bedrijf is dus een
uitermate complexe aangelegenheid. En veel van
wat hierboven staat is, spiegelbeeldig, ook van
toepassing op de aankoop van een onderneming.
Bedrijfseconomische, juridische, fiscale, financiéle
en sociale aspecten spelen dus een grote rol. Voor
advisering op maat kan uw SRA-accountant op al
deze terreinen een cruciale rol vervullen. m
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edrijfsoverdracht:

Begin tijdig

Tussen het eerste moment dat u het idee opvat
om uw bedrijf te verkopen en het afronden van
alle fases in het proces kan wel zo'n zes jaar
zitten. Begin tijdig met het verkoopklaar maken van
uw onderneming door de nodige lijnen uit te zetten.
Voor het opschonen van de balans bijvoorbeeld kunnen
meerdere boekjaren nodig zijn.

Familie

Veel mkb-bedrijven zijn familiebedrijf. Als

familieleden het bedrijf gaan voortzetten is het

belangrijk om dat proces zeer vroegtijdig voor
te bereiden. Daarbij spelen immers bijzondere factoren
in de emotionele sfeer, bij de direct betrokkenen maar

soms ook onder medewerkers. Dan kan het zeer waarde-

vol zijn om het proces door een ervaren buitenstaander
te laten begeleiden. Ook voor de mate waarin en wijze
waarop ouders bij de onderneming betrokken blijven,
kunt u het beste een doortimmerd plan maken. Zo kan
te snel elke betrokkenheid doorknippen problemen
opleveren, maar dat geldt evenzeer voor te lang
‘mee-regeren’.
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Menselijk kapitaal

In bedrijven waarin persoonlijke relaties
met klanten en leveranciers belangrijk zijn,
vertegenwoordigen de medewerkers een
wezenlijk deel van de waarde van de onderneming.
U weet: het menselijk kapitaal. Belangrijk dus om
daar bij een bedrijfsoverdracht goed mee om te gaan.
Twee praktijkvoorbeelden.

Een koper van een grafisch ontwerpbureau maakte pas
kennis met ‘zijn’ mensen nadat de overname helemaal
rond was. Hij ontdekte toen dat lang niet iedereen hem
direct als baas zag zitten. Zeker in dit bedrijf in een crea-
tieve branche, zijn mensen vaak zeer sterk persoonlijk
betrokken bij ‘hun’ bedrijf en kunnen ze zich een beetje
‘verkocht’ voelen door een onverwachte bedrijfsover-
dracht. Uiteindelijk kwam het goed tussen de nieuwe
eigenaar en de medewerkers, maar dat kostte wel een
paar maanden met een gespannen sfeer en teruglopende
prestaties. Dat had anders gekund, door op een geschikt
moment in de voorfase, de medewerkers in vertrouwen
te nemen over een ophanden zijnde verkoop en kennis
te laten maken met de potentiéle overnemer.



Na de verkoop van een handel in verlichtingsarma-
turen voelt een medewerker zich flink gepasseerd wi
hij zou zelf wel interesse hebben gehad in het overne-
men van de zaak. Maar dat had niemand hem gevraagd.
Kort na de komst van de nieuwe baas, nam hij dan

ook ontslag en begon voor zichzelf. Daarbij had deze
ex-medewerker ook geen sluitend concurrentiebeding,
zodat hij ook een aantal interessante klanten meenam
naar zijn eigen zaak. Het is dus van belang om bij het

in kaart brengen van potentiéle overnamekandidaten
zorgvuldig stil te staan bij eventuele interesse onder de
eigen medewerkers. Ook moeten relatiebedingen in de
arbeidsovereenkomsten in orde zijn.

Cultuur

De match tussen de culturen, dus de gebruiken
en de sfeer in een onderneming, van de nieuwe
eigenaar en het overgenomen bedrijf moet
goed zijn. Botsing van culturen kan een sterke faalfac-
tor zijn. Goed dus als u ook daar oog voor hebt. Breng
de cultuur in kaart in een beschrijving. Past een over

te nemen bedrijf bijvoorbeeld wel bij de cultuur van
het bedrijf dat overneemt. In de praktijk wordt nog wel
eens alleen nadruk gelegd op de harde factoren, maar
de zachte zijn zeker ook van groot belang. In de praktijk
zijn er legio voorbeelden van niet-geslaagde overnames
of fusies.

In bedrijven waarin
persoonlijke relaties met
klanten en leveranciers

belangrijk zijn, vertegen-
woordigen de medewerkers
een wezenlijk deel van de
waarde van de onderneming.

Buikgevoel

Afgezien van de emotie die het (ver)kopen
van ‘jouw’ bedrijf losmaakt, lijkt het een heel
rationele operatie te zijn. Voor veel ‘technische’
onderdelen van het proces is dat ook absoluut zo.
Daarin voegt uw accountant met zijn koele blik veel
waarde. Toch heeft succesvol zakendoen ook veel te
maken met minder rationele dingen. Luister naar uw
zakelijk instinct en het spreekwoordelijke onderbuik-
gevoel. Dat onderscheidt de ondernemer van de
manager, wordt weleens gezegd.

‘Wij tekenden daarover de volgende quote van een
ondernemer op: ‘Alle seinen stonden op groen, maar
een paar ogenschijnlijk kleinere dingen voelden niet
goed. Mijn accountant had nog nadrukkelijk gevraagd
naar “mijn gevoel” toen alles op een rijtje stond, maar
dat heb ik niet met hem gedeeld omdat het me te vaag
leek. Achteraf gezien had ik beter mijn instinct moeten
volgen.’ Gelukkig draait deze onderneming nu wel
heel goed, maar dat is te danken aan door forse extra
acquisitie-inspanningen door de nieuwe eigenaar. m
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Belastingschulden? Viuchten kan niet meer!

Mensen en kapitaal worden alsmaar mobieler. De invordering van

belastingschulden wordt daardoor steeds moeilijker. Het gebeurt nu

nog te vaak dat iemand die een belastingschuld heeft, vertrekt naar het
buitenland of zijn vermogen overbrengt naar het buitenland. Op die manier

kan men de invordering van een belastingschuld ontkomen en dat is niet de

bedoeling. Landen binnen de Europese Unie gaan elkaar daarom vanaf 2012

ondersteunen bij het invorderen van openstaande belastingschulden. Niet alleen

de ondersteuning wordt intensiever, maar ook het bereik wordt ruimer. Zo kunnen

straks ook gemeenten de schulden, zoals parkeerbelastingen, innen bij mensen die
inmiddels naar het buitenland zijn vertrokken.

Wanneer een bv (moedermaatschappij) een aandelen-
belang van 5% of meer koopt in een andere bv (dochter-
maatschappij), dan is sprake van een deelneming en is
meestal de deelnemingsvrijstelling van toepassing. Dat
betekent dat bij het bepalen van de winst alle positieve en
negatieve voordelen, zoals dividenden, uit de deelneming
niet worden meegenomen. Maar ook de aan- en verkoop-
kosten vallen onder de deelnemingsvrijstelling en zijn dus
niet aftrekbaar. Aankoopkosten zijn kosten die gemaakt zijn
om de aandelen van de dochtermaatschappij te verwerven,
zoals advocaatkosten en notariskosten.

Aangaan fiscale eenheid maakt geen verschil

Maar wat nu als de moedermaatschappij direct na de
aankoop een fiscale eenheid aangaat met de dochter-
maatschappij? Binnen een fiscale eenheid speelt de deel-
nemingsvrijstelling niet, dus zijn in dat geval de aankoop-
kosten misschien wel aftrekbaar? Over deze vragen is een
procedure gevoerd. De Hoge Raad heeft nu beslist dat het
aftrekverbod op de aankoopkosten ook in dat geval geldt.
Ook bij het direct aangaan van een fiscale eenheid is het
niet mogelijk de aankoopkosten in aftrek te brengen van
de winst.

Verklaring van geen bezwaar niet
langer nodig bij oprichting bv
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Wie moet aangifte doen?

Onlangs verscheen in het Eindhovens Dagblad het bericht dat een kleuter van vijf jaar uit HelImond van de Belas-
tingdienst een aangiftebrief had ontvangen. Nu verdiende het jongetje weliswaar 1 euro zakgeld per week, maar het
blijft natuurlijk een absurde situatie. Toch geeft het bericht stof tot nadenken want wat zijn nu eigenlijk de regels

rondom de aangifteplicht?

Aangifteplicht

Als de Belastingdienst aan u een
aangiftebrief heeft uitgereikt bent u
verplicht om aangifte te doen. Zelfs
als u van mening bent dat u helemaal
geen inkomstenbelasting / premie
volksverzekeringen verschuldigd bent.
Ontvangt u geen aangiftebrief terwijl
u eigenlijk wel belasting verschuldigd
bent, dan moet u de Belastingdienst
schriftelijk verzoeken om uitreiking
van een aangiftebrief. Dit kan het
geval zijn als u bijvoorbeeld naast
looninkomsten ook nog andere inkom-
sten heeft gehad. Het verzoek moet

in ieder geval uiterlijk binnen twee
weken na 1juli zijn ingediend. Denkt u
dat u belasting terugkrijgt, maar heeft
u geen aangiftebrief ontvangen? Ook

dan moet u zelf een verzoek om terug-

gaaf doen.

Minderjarige kinderen

Uw meerderjarige kinderen moeten
zelf aangifte doen. Voor hen gelden
de bovenstaande regels. Minderjarige
kinderen hoeven in de meeste geval-
len niet zelf aangifte te doen. Even-
tuele inkomensbestanddelen van het

minderjarige kind worden toegerekend

aan de ouders. Het gaat dan om de

volgende inkomensbestanddelen:

m de belastbare inkomsten uit het
ter beschikking stellen van
vermogensbestanddelen.

m de belastbare inkomsten uit
eigen woning.

m het belastbare inkomen uit
aanmerkelijk belang.

m de bezittingen en schulden in box
3 van uw minderjarige kind.

Veel jongeren hebben tegenwoordig
een vakantie- of bijbaantje. In dat
geval wordt de belasting al inge-
houden door de werkgever. Vaak is
dit teveel. De Belastingdienst geeft in
dat geval geld terug maar dan moet
er wel aangifte worden gedaan. Wat
als een centje wordt bijverdiend met
een krantenwijk of met bijvoorbeeld
freelancewerk? Er is dan nog geen
belasting ingehouden, terwijl er wel
belasting moet worden betaald. In dat
geval moet de jongere zelf aangifte
doen.

Hoe het afliep met de kleuter

De ouders belden met de Belasting-
telefoon voor opheldering en daar
werd hartelijk gelachen om het
incident met de kleuter. Toch moest
wel aangifte worden gedaan, want
er was immers een aangiftebrief
uitgereikt. De ouders hebben dit dan
ook inmiddels gedaan,
want het jongetje is met
zijn vijf jaar zelf
nog niet bevoegqd.

Langer fiscale aftrek pensioenpremie voor zzp'er

Zelfstandigen zonder personeel (zzp'ers) kunnen vanaf 2012 langer fiscaal gefaciliteerd gebruik maken van de pensioen-

regeling van het bedrijf waar zij het laatst in dienst waren. Staatssecretaris Weekers van Financién wil de maximale
termijn voor de fiscale aftrekbaarheid van pensioenpremies verlengen van 3 naar 10 jaar. De langere termijn voor voor de
fiscale faciliteit gaat vermoedelijk in 2012 in. U kunt als zzp'er dan maximaal 10 jaar de pensioenpremie fiscaal aftrekken.
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AOW-update

De perikelen rondom de verhoging van de AOW-leeftijd blijven de gemoederen aardig bezig houden, maar er speelt meer in

‘AOW-land’. Wij kunnen ons voorstellen dat u inmiddels het overzicht aardig kwijt bent. Hoog tijd dus voor een update.

INGANGSDATUM AOW

Nu gaat de AOW nog in op de eerste dag van de maand
waarin u de pensioenleeftijd bereikt. Vanaf 1 januari 2012
wordt de ingangsdatum van de AOW verplaatst naar de
dag waarop iemand de pensioenleeftijd daadwerkelijk
bereikt.
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NIEUWE KOOPKRACHTTEGEMOETKOMING

Vanaf 1juni 2011 is er voor ouderen vanaf 65 jaar die in
Nederland belasting betalen een andere koopkracht-
tegemoetkoming. De nieuwe koopkrachttegemoetkoming
vervangt de huidige AOW-tegemoetkoming. Ruim 2,5
miljoen Nederlandse belastingbetalers komen voor de
nieuwe tegemoetkoming in aanmerking. De tegemoet-
koming bedraagt -net als nu het geval is- ongeveer

€ 400 bruto per jaar.

Ouderen die in het buitenland wonen en daar hun
belasting betalen, komen niet voor de tegemoetkoming
in aanmerking. Ouderen vanaf 65 jaar die in het
buitenland wonen en in Nederland over 90% of meer
van hun inkomen belasting betalen, krijgen de
tegemoetkoming wel.

KORTING OP DE AOW-PARTNERTOESLAG

Vanaf 1juli aanstaande krijgen 65-plussers met een
jongere partner die een gezamenlijk inkomen hebben
van meer dan € 30.000 te maken met een korting op de
AOW-partnertoeslag. De partnertoeslag gaat dan omlaag
met 10%. Inkomens onder de € 30.000 worden ontzien.
De Eerste Kamer moet nog instemmen met de korting op
de AOW-partnertoeslag.

In 2015 wordt de AOW-partnertoeslag helemaal
afgeschaft. Dit heeft alleen gevolgen voor u als u op

of na1januari 1950 geboren bent en op dat moment
een jongere partner heeft met geen of weinig inkomen.

PENSIOENLEEFTIJD NAAR 66 JAAR

Het kabinet wil de AOW-leeftijd in 2020 verhogen van 65
naar 66 jaar en heeft hiervoor inmiddels een wetsvoorstel
ingediend. Vanaf 2013 bouwen mensen voor hun uiteinde-
lijke pensioen jaarlijks 1,75% in plaats van 2% op voor
eindloonregeling; voor middelloonregeling wordt dat

2 in plaats van 2,25%. Tot 2013 blijft de pensioenopbouw
ongewijzigd. De reeds opgebouwde pensioenrechten
blijven intact.
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Nieuwe hypotheekregels vanaf augustus

Banken en verzekeraars gaan met ingang van 1 augus- De nieuwe regels gelden niet voor bestaande hypotheken.
tus strengere hypotheekregels doorvoeren. Volgens een U kunt er echter wel mee geconfronteerd worden als u
nieuwe gedragscode voor hypotheken mag de hypotheek bijvoorbeeld uw huidige woning wilt verbouwen en hier-

bij aanschaf van een woning dan niet meer dan 110% van de  voor uw hypotheek wilt verhogen. Heeft u verbouwplannen
aankoopwaarde bedragen. Ook de volledig aflossingsvrije neem dan tijdig contact op met een hypotheekadviseur.
hypotheek is dan niet meer mogelijk. Een hypotheek mag

nog maar voor maximaal de helft van de aankoopwaarde Er verandert niets aan de fiscale regels voor aftrek van
aflossingsvrij zijn. De nieuwe gedragscode beperkt ook de hypotheekrente. De eigenwoningrente is en blijft gewoon
mogelijkheden om af te wijken van de inkomensnorm. aftrekbaar.

Hoe verwerkt u een teruggaat Zvw?

Als werkgever houdt u inkomensafhankelijke bijdrage Zorgverzekeringswet ( Zvw) u moeten terugbetalen. Dit wordt

in op het loon van de werknemer en u draagt deze bijdrage met de overige loon- Voor}_‘ome” door de vergoeding en

heffingen af. In de meeste gevallen bent u verplicht de ingehouden bijdrage Zvw de bijdrage met elkaar te verrekenen.
. ; De werknemer heeft over de vergoe-

aan uw werknemer te vergoeden. Voor de bijdrage Zvw geldt een maximumbedrag

) _ ding Zvw nog wel teveel loonheffing
op jaarbasis. Als uw werknemer meerdere werkgevers heeft, kan het voorkomen dat betaald. Om dit recht te trekken

in totaal meer dan het maximumbedrag wordt afgedragen. In dat geval betaalt de boekt u de teruggaaf Zvw als negatief
Belastingdienst het teveel betaalde bedrag over 2010 in het derde kwartaal van 2011 loon voor de loonbelasting/premie
automatisch aan u terug. volksverzekeringen (kolom 13 van de
loonstaat). Dit moet u doen in het aan-
De teruggaaf van de bijdrage Zvw teruggaaf per werknemer netto door giftetijdvak waarin u de terugbetaling
vergt nogal wat handelingen in de te betalen aan uw werknemers. Die van de Belastingdienst ontvangt.
loonadministratie. De teruggaaf kan doorbetaling heeft dan geen gevolgen U mag dat ook in het eerstvolgende
zo laag zijn dat de administratieve voor de loonheffingen. Bedraagt de aangiftetijdvak doen als dat in het-
last van de werkgever niet in verhou- teruggave meer dan € 14 dan hoeft u zelfde kalenderjaar valt. Betaalt u in
ding staat tot het voordeel van de ook dit niet te verwerken in de loon- verband met de teruggaaf toch een
werknemer. Om die reden is er voor administratie. U bent dan wel verplicht  bedrag aan uw werknemer door dan
de teruggaaf 2009 een eenvoudige de teruggaaf netto door te betalen is dat loon voor alle loonheffingen. De
regeling getroffen en die regeling gaat aan uw werknemer. Ook die door- daarover verschuldigde loonheffingen
nu ook gelden voor de jaren 2010, 2011 betaling heeft dan geen gevolgen moet u op de normale manier
en 2012. voor de loonheffingen. inhouden en afdragen.

S

Teruggaaf niet verwerken in de Teruggaaf wel verwerken in de

loonadministratie loonadministratie

De regeling houdt in dat u als werk- U kunt er ook voor kiezen de terug-

gever een teruggaaf van de bijdrage gaaf wel te verwerken in de loon- =

Zvw tot en met € 14 per werknemer administratie. U hoeft dit bedrag niet ',E-;:

per teruggaaf niet hoeft te verwerken  door te betalen aan uw werknemer. L

in de loonadministratie. Daarnaast Uw werknemer heeft dat bedrag o

mag u ervoor kiezen (het bedrag van) immers al van u vergoed gekregen. . S

de teruggaven tot en met € 14 per Die vergoeding zou hij dan weer aan Q Q
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Slimme vergunningaanvraag bespaart
ondernemers tijd en geld

Het aanvragen van een bouwvergunning is op z'n zachtst gezegd niet eenvoudig. Wist u dat gemeenten tot 80% van de
vergunningaanvragen in eerste instantie afwijzen omdat er informatie ontbreekt? Bouwondernemers moeten vaak lang

wachten, maar dankzij de “vergunningversneller” kunnen bouwvergunningen nu sneller en eenvoudiger worden aangevraagd.

Met de vergunningversneller kunnen bedrijven en gemeenten een bouwaanvraag samen digitaal voorbereiden. Hierdoor
stijgt de kans op een succesvolle vergunningaanvraag, en wordt de verlening goedkoper. Wilt u meer weten, kijk dan op
www.vergunningversneller.nl.

Verhoging minimumloon per 1 juli

Het wettelijk minimumloon is weer iets gestegen. Leeftijd Per maand Per week Perdag
Per 1juli 2011 bedraagt het wettelijk minimumloon 22 jaar €1.219,90 €281,50 €56,30

(bruto) voor werknemers van 23 jaar en ouder bij 21 jaar €1.040,50 €24010 €48,02
een volledig dienstverband: 20 jaar  €882,65 €20370 €4074
19 jaar € 753,50 €173,90 € 34,78

m € 1.435,20 euro per maand (was € 1.424,40). 18 jaar € 653,00 €150,70 €304
m € 331,20 euro per week (was € 328,70). 17 jaar € 566,90 €130,80 €26,16

m € 66,24 per dag (was € 6574). 16 jaar € 495,15 € 114,25 € 22,85
15 jaar € 430,55 € 99,35 €19,87

Voor werknemers jonger dan 23 jaar geldt,

afhankelijk van de leeftijd, een lager wettelijk Zorg dat u op tijd de nieuwe bedragen vastlegt in uw

minimumloon. salarisadministratie. U bent namelijk verplicht om het
wettelijk minimumloon dat voor de werknemer van
toepassing is, op de loonstrook te vermelden.

Samen de boef de baas

Ondernemers die bij het veiliger maken van een winkelcentrum of bedrijven-
terrein samenwerken met politie en gemeente bereiken meer dan als ze

individueel aan de slag gaan. Maar samenwerken is niet altijd makkelijk. In de
brochure ‘samen de boef de baas’ geeft het ministerie van Economische Zaken,
Landbouw en Innovatie ondernemers, gemeenten en politie adviezen voor het
beter beveiligen van bedrijventerreinen en winkelgebieden tegen criminaliteit.

In de brochure staan een stappenplan, geleerde lessen, tips en een beschrij-

ving van samenwerkingsprojecten in het kader van de subsidieregeling Aanpak

Urgente Bedrijfslocaties (AUB).U vindt de brochure op www.rijksoverheid.nl .
(zoekfunctie ‘samen de boef de baas').



het kloppend hart

Korte nieuwtjes en tips op fiscaal, juridisch, p&o en subsidiegebied

Verhuiskostenaftrek voor de ondernemer

Werkgevers kunnen werknemers die in verband
met hun dienstbetrekking verhuizen, een onbelaste

r moet dan wel
aan een aanta
ondernemer
brengen. Aft
brengen van
€ 7.750. De v zakelijk zijn,
oftewel in het k erneming. Hiervan
is in ieder geval sprake als u verhuist:

van het over-
ast bedrag van

Binnen twee jaar nadat uw onderneming is verplaatst
en; u door de verhuizing de afstand tussen uw woning en
de vestigingsplaats van uw onderneming met ten minste

60% verkleint terwijl tot die verhuizing de afstand
tussen uw oude woning en de vestigingsplaats ten

minste 25 kilometer bedroeg.

Onder afstand wordt hier verstaan de afstand gemeten

langs de meest gebruikelijke weg.

Let op: Als u samen met uw partner de onderneming
drijft, dan moet u de verhuiskostenaftrek
gezamenlijk toepassen en niet per partner

afzonderlijk.

Wat met de rente als u leent aan of van de bv?

Het komt regelmatig voor dat een
directeur-grootaandeelhouder (dga)
geld leent van zijn bv of omgekeerd.
Leent u geld aan uw by, dan is de
zakelijke rente die de bv aan u betaalt
als bedrijfslast aftrekbaar in de ven-

nootschapsbelasting. In de inkomsten-

belasting krijgt u te maken met de
terbeschikkingstellingsregeling. Dat
betekent dat de rente op de geldlen-
ing bij u in box 1 progressief belast is.

Leent u geld van de bv voor
consumptieve doeleinden of
bijvoorbeeld omdat u dit geld in privé

wilt beleggen, dan valt de lening als
schuld in box 3. De zakelijke rente die
u aan uw bv betaalt is niet aftrek-
baar. Voor uw bv is de rente die zij
ontvangt, wel belast voor de vennoot-
schapsbelasting.

Wisselende rekening-courantstanden
Menig dga heeft een rekening-
courantverhouding met zijn bv. Is er
sprake van een rekening-courant met
afwisselend debet- en creditstanden,
dan hoeft er geen rente in aanmer-
king te worden genomen als het
rekening-courantsaldo gedurende

het kalenderjaar niet hoger is dan

€ 17.500 (positief) en niet lager dan

€ 17.500 (negatief). Voorwaarde is wel
dat de bv ook geen rente in aan-
merking neemt en u een eventuele
rekening-courantschuld niet in box

3 opneemt.
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De eerste stap op weg naar een
modern belastingstelsel

Staatssecretaris Weekers van Financién heeft in april de Fiscale Agenda ge-
publiceerd. Hierin staan de plannen van het kabinet ‘Rutte’ om te komen tot

een eenvoudig, meer solide en fraudebestendig belastingstelsel. Het huidige
belastingstelsel is complex en voor veel burgers en bedrijven onbegrijpelijk.
Dat moet anders. Veel plannen en maatregelen in de Fiscale Agenda vragen
nog om verder onderzoek of zijn een discussiepunt. Toch bevat de Agenda
ook diverse concrete plannen die mogelijk al worden ingevoerd per 2012.

Lagere lasten op arbeid, hogere lasten op consumptie

Het kabinet wil de belasting op arbeid verlagen en de belasting op consumptie verhogen en wil hierover graag in
discussie gaan met de Tweede Kamer. De tarieven in de inkomstenbelasting zouden kunnen worden verlaagd via een
hogere btw. De verschuiving naar belastingheffing op consumptie maakt werken en ondernemen lonender. De extra btw-
opbrengst kan ook worden ingezet voor het afschaffen van allerlei kleine belastingen, zoals de verpakkingenbelasting.

Eerste verhoging nog deze
kabinetsperiode

Voor de verhoging van de belasting op
consumptie denkt het kabinet op korte
termijn (nog deze kabinetsperiode)
aan een verhoging van het lage btw-
tarief van 6% naar 8%. Op de langere
termijn denkt het kabinet aan één
uniform btw-tarief van 19%. Een
andere mogelijkheid is dat het tarief
grotendeels wordt geliniformeerd,
maar dat alleen voor voedings-
middelen het lage tarief blijft gelden.

Afschaffen diverse regelingen

Het tarief in de inkomstenbelasting
kan nog verder omlaag door bepaalde
regelingen en heffingskortingen af te
schaffen. Daarnaast gaat het kabinet
ook onderzoeken of bij een aantal
regelingen de fiscale ondersteuning
niet is doorgeschoten en of er ruimte
is voor vereenvoudiging. Diverse
fiscale regelingen binnen zes thema's
worden de komende tijd onder de loep
genomen. Het gaat om de volgende
thema's: kindregelingen, ouderen,

scholing, stimulering doorwerken tot
de AOW-leeftijd, fiscale behandeling
van de partneralimentatie en de
fiscale behandeling van zorgkosten.

2012: Herzieningsplannen

Op Prinsjesdag komt het kabinet met
herzieningsplannen voor de fiscale
regeling kinderen en de diverse
regelingen rondom het stimuleren
van doorwerken.

Winstbox voor ondernemers

Voor ondernemers in de inkomstenbelasting is er op dit
moment een veelheid aan faciliteiten. Te denken valt onder
andere aan de zelfstandigen- en startersaftrek, mkb-winst-

vrijstelling, de fiscale oudedagsreserve, diverse investerings-

aftrekken, willekeurige afschrijving en diverse vrijstel-
lingen. De regels rondom deze faciliteiten zijn ingewikkeld
en tijdrovend. Het kabinet wil dan ook minder regels en
minder faciliteiten, maar ook meer uitdaging en meer eigen
verantwoordelijkheid. Dit alles zou kunnen met een ‘winst-
box'. Een vierde box binnen de inkomstenbelasting, waarbij

alle ondernemersfaciliteiten opgaan in één laag tarief. Voor
ondernemers wordt dan direct duidelijk wat onderaan de
streep overblijft. Ook voor de winstbox geldt dat eerst nog
het nodige onderzoek moet plaatsvinden.

2012: Zelfstandigenaftrek wordt basisaftrek

Een eerste stap richting winstbox wordt al binnenkort
gemaakt. In 2012 zal de zelfstandigenaftrek worden
omgezet in een vaste basisaftrek van circa € 7.200.
Daarboven blijft de mkb-winstvrijstelling gelden.
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Korte nieuwtjes en tips op fiscaal, juridisch, p&o en subsidiegebied

Vennootschapsbelasting

Er komt meer rust en duidelijkheid binnen de vennootschapsbelasting. Het kabinet
gaat in ieder geval twee onevenwichtigheden aanpakken en wel met ingang van

1 januari 2012: de overnameholding en de verliesimport bij vaste inrichtingen.
Daarnaast zal het kabinet op Prinsjesdag een voorstel presenteren voor
aanpassing van het buitenlands aanmerkelijk belang.

2012: Renteaftrekbeperking voor
overnameholdings

Er komt een renteaftrekbeperking voor
overnameholdings. De rentelasten van de
overnameholding die samenhangen met
de overname binnen de fiscale eenheid
kunnen dan niet langer worden verrekend
met de winsten van de overgenomen ven-
nootschap. De rentelasten kunnen alleen
nog worden verrekend met ‘eigen’ winsten
van de overnameholding. Het kabinet wil
relatief kleine overnames ontzien. Voor de
renteaftrekbeperking komt dan ook een
drempel van € 500.000 waarboven de
rente niet aftrekbaar zal zijn.

2012: Objectvrijstelling voor vaste
inrichtingen

Er komt een objectvrijstelling voor vaste
inrichtingen. De resultaten (zowel positief
als negatief) uit een buitenlandse vaste
inrichting behoren dan niet langer tot

de Nederlandse heffingsgrondslag. De
objectvrijstelling is vergelijkbaar met de
deelnemingsvrijstelling voor deelnemingen.

2012: Tariefverlaging

Het beperken van de excessieve renteaftrek
door overnameholdings en het invoeren
van een objectvrijstelling levert extra
opbrengst op. Hierdoor kan het tarief van
de vennootschapsbelasting met ingang van
2012 omlaag van 25% naar 24%.

Loonsomheffing

Het huidige systeem van loon-
en premieheffing is complex
en is toe aan vereenvoudiging.
Nu berekent de werkgever de
verschuldigde loonheffingen
per werknemer. Het kabinet
denkt aan een loonsomheffing.
Een heffing bij de werkgever

in de vorm van één tarief over
de totale loonsom. Dit is het
totaalbedrag aan loon dat een
werkgever aan al zijn werk-
nemers betaalt. Zover is het
echter nog niet. Eerst vindt nog
een verkenning plaats en deze
staat gepland voor het vierde
kwartaal van 2011.

Verkeer tussen burgers, bedrijven en
Belastingdienst

De communicatie tussen Belastingdienst en belastingplichtigen moet eenvoudiger.
Nu gebeurt dit nog veelal via papier, maar het kabinet wil dat de komende tijd de
digitale communicatie wordt opgepakt. Het einddoel is dat burgers en bedrijven
kunnen beschikken over digitale persoonlijke domeinen (een eigen mijnbelasting-
dienst.nl) waar zij hun zaken met de Belastingdienst kunnen regelen.

Harde aanpak tegen fraude

Ook fraudebestrijding heeft de nadrukkelijke aandacht van het kabinet. Er zijn en
worden nog steeds maatregelen genomen om zo belasting- en toeslagenfraude
te verminderen. Geconstateerde fraude zal stevig worden aangepakt.

2012: Verdere vereenvoudiging toeslagen

Op het gebied van de toeslagen is nog wel het een en ander te vereenvoudigen.
Het kabinet wil voor 2012 enkele ingewikkelde regels in de huurtoeslag en de
Algemene wet inkomensafhankelijke regelingen schrappen en de aanvraag-
termijn voor een toeslag verruimen.
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“Het

We maken kennis met een heel
bijzonder bedrijfsmiddel: de
dekhengst, of meer precies met het
"het witte goud"” dat hij levert.

Een ontmoeting ook met een
gepassioneerd familiebedrijf en
geheel eigen vakjargon.
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‘Wat dacht u van: “Astrello is een mooi

in het rechthoeksmodel staande hengst
met een mooi hoofd. De hengst valt op
door een extra schouder-schoftpartij en
goed aangesloten en bespierde lendenen
en weet in zijn galoppade steeds weer te
imponeren.” Aldus de beschrijving van de
edele verschijning op de foto hiernaast.
Ook “opfokken (veulen grootbrengen tot
volwassen hengst)” en “aanrijden (trainen
voor gebruik onder het zadel)” betekenen
heel andere dingen dan in doorsnee taal-
gebruik.

In het directe zicht van de indrukwek-
kende zendmast van Lopik zijn wij te gast
bij de gerenommeerde Hengstenhouderij
Lauw van Vliet, sinds 1986 actief in IJs-
selstein. Gespecialiseerd in dressuur- en
springhengsten en een zeer bekende
naam onder enthousiaste paardenfok-
kers in Nederland en daarbuiten. Behalve
drijvende kracht en naamgever Lauw van
Vliet, werken ook echtgenote Jenet en hun
dochters in de hengstenhouderij. Een echt
familiebedrijf dus. Na enkele verbouwin-
gen biedt het bedrijf nu onderdak aan tien
dekhengsten en is er moderne
accommodatie om hengstige merries
optimaal te begeleiden. Dat gebeurt in
nauwe samenwerking met een veeartsen-
praktijk in de buurt. Lauw van Vliet
organiseert ook jaarlijks een hengsten-
show en een veulenverkoopdag, om goed
voeling met de markt en contact met de
klanten te houden.

Paardenvirus

De hengstenhouderij is echt een onderne-
ming die met passie en langetermijn adem
wordt gedreven. ‘Als je niet gegrepen bent
door het “paardenvirus” moet je er niet
aan beginnen. Wij doen niets liever dan
het werken met paarden. Maar het is geen
hobby, want we moeten er wel onze boter-
ham mee verdiener’, legt Lauw van Vliet
uit. Tijd om in te zoomen op het verdien-
model van de hengstenhouderij. Kern-
activiteit is het leveren van sperma aan
paardenfokkers. ‘Van onze eigen hengsten,

maar ook die van andere eigenaren, die de
begeleiding van hun hengsten bij ons heb-
ben ondergebracht. Wij verzorgen het hele
scala, van opfok, via keuring en training,
tot de exploitatie van de dekhengst. Afhan-
kelijk van zijn bewezen kwaliteiten geldt
een tarief (“dekgeld”) voor het insemineren
van een merrie gedurende het fokseizoen
van februari tot augustus. Is de merrie aan
het eind daarvan niet drachtig (“blijft zij
gust”, nog zo'n mooie vakterm), dan geven
we een gedeeltelijke restitutie van het
dekgeld.’ Daarnaast leiden we paarden op
tot een bepaald niveau in de sport. Daarin
hebben onze dochters een grote rol’.

Unaniem

Die bewezen kwaliteiten zijn het resultaat
van een keiharde afvalrace, zo leren we.
‘Van de 600 hengsten die jaarlijks ter
keuring gaan, worden er zo'n 15 goed-
gekeurd als dekhengst. Die mogen laten
zien dat zij hun kwaliteiten goed vererven,
waarbij zij ook sportprestaties moeten
tonen. Uiteindelijk blijven er daarvan
maar pakweg vijf over die commercieel
interessant zijn. Je moet dus jaren stevig
in een hengst investeren, zonder garan-
tie op succes.” Dat is zeker gelukt met
tophengst BMC Unaniem, die als veulen
werd aangekocht en nu onder springruiter
Ben Schroder zeer succesvol is. Van Vliet,
Schroder en een veearts zijn allen voor
eenderde eigenaar van Unaniem. ‘Dat
komt in de fokkerij veel voor, want een
succesvolle dekhengst vertegenwoordigt
een waarde van enkele tonnen. Beroemde
uitschieters, zoals Totilas, kunnen zelfs
miljoenen waard zijn. Dan is het belang-
rijk dat je, bijvoorbeeld in een maatschap,
goede zakelijke afspraken maakt.

Onvermijdelijk komt ook de economische
malaise ter sprake. ‘De paardenfokkerij

is conjunctuurgevoelig’, weet Lauw van
Vliet, ‘want de meeste fokkers doen het uit
liethebberij. De crisis raakt de hele markt,
want ook bij het aanrijden van paarden,
rijlessen en speciale evenementen is het de
afgelopen jaren minder’.

bedrijfsmiddel

Toonaangevend

Nederland is toonaangevend in de

wereld van de paardenfokkerij, waarbij
Duitsland de belangrijkste concurrent is.
Van Vliet legt uit hoe dat komt: ‘Dat een
klein land hierin zo groot is komt door

de grote knowhow, gebaseerd op onze
eeuwenlange fokkerijtraditie. De zeer goed
georganiseerde fokkerijorganisatie KWPN
(Koninklijk Warmbloed Paardenstamboek
Nederland) en het sterk ontwikkelde
medisch toezicht heeft die kwaliteit verder
versterkt. Daar komt bij dat prestaties in de
paardensport van toenemend invloed zijn
op de waardeontwikkeling van paarden,
wat bij uitstek geldt voor onze dressuur-
en springhengsten.’ In de internationale
paardensport gooit Nederland zeer hoge
ogen, want wie kent niet de Olympische
prestaties van dressuuramazone Anky van
Grunsven.

Koerier

Op tafel ligt een flinke stapel adresstick-
ers van een bekend verzendbedrijf. Het
romantische beeld dat de hengstenhouder
met de hengst door het land reist, blijkt
dus niet meer te kloppen. ‘Nee, dat is te
belastend en riskant voor de hengst en
door de moderne techniek voor kunst-
matige inseminatie ook niet meer nodig.
Dat is inmiddels goed voor zo'n 95 procent
van de leveringen. Wij leveren het sperma
dus op afstand. Het wordt hier door de
hengsten geproduceerd, waarna de veearts
de ontvangende merrie bij de fokker
begeleidt. Dat moet snel, binnen zes uur,
gebeuren, want het luistert heel nauw met
de ovulatie van merries en de beste resul-
taten haal je met vers sperma. Vandaar dat
wij zo'n goede klant van de koerier zijn.
Voor “het witte goud” is zo een mooie term
gevonden: verzendsperma. m

www.lauwvanvliet.nl
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branche in cijfers: recreatie

De recreatiebranche is een miljardenbusiness. De consument geeft in ons land

jaarlijks 37,5 miljard euro uit aan recreatie en toerisme. Bijna 450.000 mensen

zijn in de bedrijfstak werkzaam. Big business dus, waar het belang van een

onderscheidend en duurzaam concept steeds belangrijker wordt.

De verscheidenheid aan bedrijven in de toeristisch-
recreatieve sector is enorm. Van dierentuin tot
camping, van theater tot pannenkoekenhuis en
van kartbaan tot vijfsterrenhotel. Tezamen is de
sector goed voor een bijdrage van 3 procent van
het bruto binnenlands product: dat is meer dan
het aandeel van de landbouw. Naast het econo-
misch belang heeft de sector ook een belangrijke
maatschappelijke functie. Het levert een aanzien-
lijke bijdrage aan sociale cohesie, integratie,
welzijn, ontspanning en meer in het algemeen aan
‘quality of life’. Recent wetenschappelijk onder-
zoek van de Radboud Universiteit Nijmegen laat
zien dat een korte vakantie uitstekend is om de
accu snel en flink op te laden. Daarnaast mag de
bijdrage aan het Nederlandse vestigingsklimaat
niet ongenoemd blijven. Buitenlandse organisa-
ties en professionals die zich in Nederland willen
vestigen, nemen in hun overwegingen ook mee
hoe het is gesteld met de recreatieve en culturele
voorzieningen.

Horeca in mineur

Net als vrijwel alle andere sectoren heeft de
recreatiesector in 2009 een tik opgelopen. In dat
recessiejaar daalde de omzet over de hele linie met
5 procent. Zowel de consument als de zakelijke
markt hield de hand op de knip. Buitenlandse
toeristen bleven weg en vooral de conjunctuur-
gevoelige horeca, en daarbinnen met name de
zakelijke markt, heeft harde klappen gekregen.
Opvallend genoeg was 2009 voor de Nederlandse
verblijfsrecreatie - na een dieptepunt in 2008 - met

9,1 miljoen gasten wel een goed jaar. De eerste drie
kwartalen van 2010 laten weer een gunstig beeld
zien voor de Nederlandse logiesaccommodaties
(cijfers CBS). Zowel het aantal gasten (+3,9 procent)
als het aantal overnachtingen (+1,4 procent) nam
toe.

Goed verblijven

Vooral met de hotels ging het goed. Het aantal
gasten steeg met 7,9 procent tot 14,6 miljoen ter-
wijl het aantal overnachtingen met 8 procent net
iets harder groeide naar 26,3 miljoen. In diezelfde
eerste negen maanden daalde in de verblijfsrecre-
atie zowel aantal gasten als omzet met 2,1 procent.
Over heel 2010 genomen constateert Rabobank
Cijfers & Trends dat er weer meer Nederlanders
dan in voorgaande jaren in eigen land vakantie
vierden en dat de Nederlandse vakantiecentra weer
meer buitenlandse gasten ontvangen hebben.
Cijfers over 2011 zijn er nog niet, maar een pers-
bericht van NBTC-NIPO Research van 20 mei zegt
dat zo'n 2,8 miljoen Nederlanders dit jaar in eigen
land vakantie vieren. Na twee jaar van groei is dat
een lichte daling van zo'n -1 procent (ongeveer
30.000 minder).

Vernieuwend ondernemen

De sector maakt zich op voor vernieuwing. Gastvrij
Nederland - Nationale Raad voor toerisme, recrea-
tie, horeca en vrije tijd -, vertegenwoordiger van 16
organisaties en branches in de gastvrijheidsecono-
mie en gelieerd aan VNO-NCW en MKB Neder-
land, heeft namens de achterban een sectorvisie »
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Zelfs de ‘simpele’ aanvraag voor een
terrasvergunning levert de ondernemer
bezoekjes op van diverse inspectiediensten.

gepresenteerd die de agenda voor de
toekomst mede moet bepalen. Een van
de doelstellingen is het bevorderen van
een gunstig ondernemersklimaat ‘om-
dat ondernemers willen ondernemen’.
Aanbevelingen zijn onder meer het
verminderen van de (administratieve)
lastendruk, maar ook het vinden van de
juiste aansluiting bij de 24-uursecono-
mie. Sowieso speelt de wereld ‘om de
sector heen’ een grote rol bij de ontwik-
kelingen in de recreatiebranche.

Zoek & boek

Neem bijvoorbeeld het gebruik van
internet: steeds meer hét kanaal voor
het zoeken en boeken van recreatieve
activiteiten. Dat heeft gevolgen voor de
transparantie (de consument kijkt en
vergelijkt) en voor het tijdstip van boe-
ken (even afwachten of er nog een gun-
stiger aanbieding komt), zeker als je een
smartphone of tablet bij de hand hebt.
Met de komst van beoordelingssites (op
hotels.com staan meer dan een miljoen
recensies van echte reizigers) en social

media als Twitter zal de sector als geheel
en ook de individuele recreatieonder-
nemer nog bewuster aan de slag moeten
met innovatie en productverbetering.
Bovendien gaat de consument er van

uit dat internet hem de beste prijs biedt
en diezelfde consument is er inmiddels
heel slim in geworden om die beste
aanbieding te vinden.

Beauty & welness

Een andere invloedrijke ontwikkeling
is de vergrijzing. Een groeiende groep
welvarende senioren in ons land vraagt
om vrijetijdsconcepten die te maken
hebben met gezondheid, bewegen en
wellness, in een omgeving waarin aan-
dacht is voor veiligheid. In het rapport
‘Toekomstvisie Nederlandse vakantie-
markt 2020’ van NBTC-NIPO Research
lezen we dat het aandeel vakantie-
vierende 65-plussers zal toenemen van
15,3 procent in 2010 tot 19,7 procent in
2020. Dat gaat niet specifiek over vakan-
ties in Nederland, maar het cijfer zegt
wel veel over de markt in z'n geheel. In

ONTWIKKELING INKOMEND TOERISME NAAR NEDERLAND
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het algemeen kun je zeggen dat er bij

de consument een verschuiving heeft
plaatsgevonden van productgeorién-
teerd naar belevingsgeoriénteerd. Voor
de recreatiebranche biedt dit kansen om
met nieuwe producten en productcom-
binaties op deze ontwikkelingen in te
springen.

Geven en nemen

De overheid onderkent het belang van
de recreatiesector in Nederland, met
name ook door het trekken van buiten-
landse toeristen. In 2009 spendeerden
toeristen meer dan 7 miljard euro in
ons land. De overheid investeert in
verbeteringen in de infrastructuur en
in kostbare projecten als de aanleg van
Nationale Parken en de renovatie van
het Rijksmuseum in Amsterdam. Ook
stimuleert het kabinet ondernemers
om nieuwe producten en diensten te
ontwikkelen; via subsidieregelingen
specifiek voor ondernemers in toerisme
en recreatie.

Gastvrij Nederland spreekt de over-
heid er wel nadrukkelijk op aan om
financiéle maatregelen te matigen die
de consument rechtstreeks in de beurs
raken. Dus geen stijging van de toeris-
tenbelasting, en ook geen verhoging van
het btw-tarief voor het theaterkaartje.
Van dat laatste zijn niet alleen direct de
theaters de dupe, maar ook de horeca en
de detailhandel die ook onderdeel zijn
van het dagje naar de schouwburg.

Bestuurlijke kluwen

Daarnaast is er vanuit de sector een
duidelijk verzoek bij de overheid
neergelegd om werk te maken van
vermindering van de administratieve



regeldruk en vermindering van het aan-

tal uitvoeringsdiensten waarmee de
ondernemers te maken hebben. Wie ooit
een evenement van enige omvang heeft
georganiseerd, weet in wat voor kluwen
van bestuurlijke drukte je dan terecht-
komt. Zelfs de ‘simpele’ aanvraag voor een
terrasvergunning levert de ondernemer
bezoekjes op van diverse inspectiediensten.
De overheid toont begrip voor het ongemak
en heeft in samenspraak met de sector een
top-10 opgesteld van de regels en eisen waar
de sector het meeste last van heeft. Deze
kabinetsperiode nog moet de regeldruk met
25 procent worden verminderd.

Elektrisch varen

Zowel de overheid als de sector zet in op
duurzaamheid in de branche. Toerisme en
recreatie zijn behoorlijk belastend voor het
milieu: wereldwijd veroorzaakt toerisme

9 procent van de uitstoot van kooldioxide
(CO2). De overheid stelt dat de sector zelf
verantwoordelijk is voor het verduurzamen
van de ondernemingen, maar ondersteunt
dit actief met centrale en lokale projecten.
Bijvoorbeeld door het afsluiten van het
Convenant Duurzame Hotels, waarin de
afspraak wordt gemaakt dat hotels zich
aansluiten bij Green Key, het internationale
keurmerk voor bedrijven in de toerisme-

en recreatiebranche en in de markt voor
vergader- en congreslocaties. De sector zelf
ontwikkelt allerlei duurzame initiatieven
zoals elektrisch varen, vakantieparken die
biomassa opwekken, duurzame horeca-
formules; een grote reisorganisatie als

TUI committeert zich bijvoorbeeld aan

een duurzame strategie. Het zijn maar een
paar voorbeelden van initiatieven die de
recreatiebranche en de wereld daar omheen
een gezonde toekomst moeten brengen. m

Artikel met medewerking van brancheorganisatie Recron (Wwwi.recron.nl)

ONTDEK DE NATUUR
VIA HOREN, ZIEN,
RUIKEN EN PROEVEN

Innovatie en duurzaamheid zijn
volgens Frank van Vught, manager van
Kennemer Duincamping Geversduin en
bestuurslid Recron Noord-Holland, de
succesfactoren voor de sector. ‘De
campingbranche stagneert. Alleen een
mooie ligging of goede kampeerfacili-
teiten zijn niet meer genoeq. Als je wilt groeien, moet je bewuste keuzes
maken. Wij hebben gekozen voor een onderscheidend concept. We
hebben ons losgemaakt van onze voormalige zustercampings en alle
drie hebben we een eigen visie en markt ontwikkeld. Ons thema is: de
natuur ontdekken via horen, zien, ruiken en proeven. Daar zit de factor
duurzaamheid al in. Zowel in de bedrijfsvoering als in onze activiteiten
trekken we dat door’.

Brandnetelsoep

‘In ons groenbeheerplan staat

bijvoorbeeld dat brandnetels op

bepaalde plekken van het terrein

lekker mogen groeien. Tegelijkertijd

leggen we onze gasten uit waarom

brandnetels niet alleen lastig, maar

vooral nuttig zijn en we leren ze om

brandnetelsoep te maken! Ook in

onze samenwerkingspartners, zoals het Wereld Natuur Fonds Noord-
Holland en Nederland Schoon, zie je onze visie terug. We zijn daarin

een voorloper. Bij collega’s proef ik nog weleens twijfel: duurzaam
ondernemen vergt investeringen, verdien ik die wel terug? Het antwoord
is ja. Zeker op termijn. Maar in ons geval nu al: wij hebben in het seizoen
een bezettingsgraad van 92 procent. Landelijk gezien is dat tussen de
60 en 70 procent!’

AANTAL ACCOMMODATIES EN SLAAPPLAATSEN
BINNEN DE VERBLIJFSRECREATIE 2010
Verblijf Accommodaties
Campings 2.259

Bungalows, huisjes 807

Slaapplaatsen
717.000
221.000

Groepsaccommodaties 719 50.000

Totaal 3.785
Bron: CBS

988.000
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Tom Coronel gooit niet alleen als coureur
hoge ogen, hij is ook drijvende kracht achter
enkele van de succesvolste webshops van
Nederland. Coronel grijnst breed als we hem
het misverstand voorleggen dat hij alleen
maar zijn bekende gezicht geleend zou
hebben aan Create2fit in Naarden. Het is
juist andersom: in de eerste plaats is hij
ondernemer, die zich daarnaast uitleeft in
zijn passie, de racerij.

Succesvol ondernemer Tom Coronel, en 00k coureur

'‘Hoe je ook Googlet, je komt
altijd bij onze shops terecht’

&
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Autosport zit bij Coronel in de genen. Tom
Coronel senior en tweelingbroer Tim zijn
eveneens bekende autosportnamen. Wij spraken
Tom tussen twee events in het wereldkampioen-
schap voor toerwagens (WTCC); net terug van het
circuit in Zolder en op weg naar dat in Monza. Als
hij vertelt over zijn ondernemersvisie doorspekt hij
dat steeds met parallellen naar de autosport. “Gas
erop, en gaan!” en “Gebalanceerd risico nemen,

in het gat duiken of juist remmen” zijn daarbij
favorieten.

Ook bij de rondleiding door het bedrijf zet

Coronel een scherpe rondetijd neer; hij is fysiek en
in het tempo waarin hij vertelt ternauwernood bij
te benen. Opvalt dat hij zich onderweg met vanalles
bemoeit. Hij belt al lopend over een inkoopdeal en
kijkt snel even mee naar de cijfers van het klanten-
servicecentrum. Buiten rijden bezoekers af en aan
en hetis voor een doordeweekse dag opmerkelijk
druk in de showrooms.

Aan het stuur

Tien jaar geleden begon Coronel met vriend en
zakenpartner Marc Koster een webshop voor
televisies: Plasmadiscounter.nl. Inmiddels is

dat verreweg de grootste Nederlandse online-
verkoper van plasmaschermen. En hun pas
recent gestarte shop Wasmachine.nl heeft nu al
een marktaandeel van tien procent (350 stuks
per week!). Onder moederbedrijf Create2Fit val-
len ook Barbecueshop.nl, Sneeuwkettingen.com,
Koelkast.nl, Koffiediscounter.nl en Gamedis-
counter.com.

Met ruim 50 man en een omzet van tegen deeso
miljoen ex btw, bemoeien Tom en Marc zich toch
nog dagelijks met een hoop zaken. ‘We staan zelf
ook in de winkel, helpen klanten met inladen en
doen de inkoop. Alleen zo hou je 100% feeling.
Natuurlijk, kan je bij deze omvang niet meer lles
zelf doen en moet je dingen uitbesteden. Waar
we zelf minder goed in zijn, delegeren we nu wel
aan anderen, zoals financién en personeel. Alleen
de inkoop besteden we niet uit, die doen we echt
helemaal zelf. De marges in deze branche zijn zo
klein, dat moet je heel scherp doen.’

buiten bedrijf

een rubriek over de momenten dat je niet onderneemt

Alles op voorraad

‘Alle producten die we op onze sites verkopen,
hebben we hier op voorraad. Die koffiemachine
of tvis van jou op het moment dat je bestelt.
Want dat is wat klanten willen. De klant kiest
voor ophalen hier in Naarden of thuisbezorgen.
Ik ga toch niet bepalen wanneer jij jouw tv in
huis hebt? Een televisie uitkiezen, mee naar
huis nemen en installeren, dat is toch een feest?
Daarom zijn wij ook op zondagen open. Absurd
toch, als je een week niet kunt wassen door

een kapotte wasmachine? Dan ga je toch niet
zitten wachten totdat een bedrijf dat ding komt
bezorgen? Nee, het is helemaal niet zo moeilijk
om succesvol te verkopen. Je moet altijd denken
vanuit de klant.

Eigen geld

Dat klinkt heel logisch, maar het roept wel de
vraag op of het financieren van een omvangrijke
eigen voorraad niet duur is. ‘Als je dat doet met
een banklening, betaal je zo zes tot acht procent
rente. Met de marges die je in deze branche haalt,
kan dat inderdaad niet. Maar wij financieren alles
uit geld dat we eerst zelf verdiend hebben. Al
tien jaar lang stoppen we alles terug in de zaak.
Wij hebben dus nog nooit een euro van de bank
geleend. Ik rij bijvoorbeeld een doodnormale
dagelijkse auto. De voorraad is ons kapitaal. En
dan kan je dus echt goed geld verdienen in plaats
je succes te moeten delen met de bank.’

Snel schakelen

Helder, bij alles de klant voorop en rendement
halen uit eigen geld. En wat kenmerkt Tom
Coronel verder als ondernemer? ‘Ondernemen is
voor mij competitie; ik doe mee om te winnen.
Ik heb een enorme drive en laat me niet uit het
veld slaan als ik een keer verlies. Als we vandaag
100 tv’s verkopen, dan moeten dat er morgen
101 of 102 zijn. Bij 97 ga ik vol op het gas om te
achterhalen waar dat aan ligt. Ik maak iedere
dag fouten. Dat is onvermijdelijk als je zo snel
schakelt, maar daardoor leer je ook heel rap wat
wel en niet werkt. Ik maak dus niet vaak dezelfde
fout. Internet ontwikkelt zich nog steeds zo
verschrikkelijk snel, dat je gewoon dingen moet

uitproberen. Gelukkig heb ik geen grote
organisatie waarmee ik hoef te overleggen.
Gewoon doen en kijken of het werkt. Net zoals je
in elke race zoekt naar de ideale configuratie van
je auto. Bandenkeuze, afstelling schokdempers,
blijven sleutelen. Daarmee blijven we de
concurrentie op de elektronische snelweg

nog steeds mijlenver voor.’

Wehkamp.nl

Vorig jaar nam Wehkamp een aandeel van 65%
in het bedrijf. ‘Niet om te “cashen”, want ik doe
niks liever dan minstens tien uur per dag in

dit bedrijf steken, maar wel om van de grootste
e-tailer van Nederland te leren hoe het nég beter
kan. Zij zijn bijvoorbeeld waanzinnig goed in
logistiek. En Wehkamp wil als ‘warenhuis’ leren
van het succes met onze ‘speciaalzaken’. We
hebben alle vrijheid om dit bedrijf te blijven
runnen zoals wij dat het beste vinden. Daarmee
zijn we niet voor niks de grootste in Nederland
in televisies en koffiemachines.

Digitale verkoper

Tijd voor een voorbeeld. ‘We ontwikkelden een
“digitale verkoper” omdat we merkten dat bij
koffieapparaten meer uitleg nodig is. Dat passen
we nu ook toe in andere shops. In zo'n filmpje leg
ik precies uit wat die machine allemaal kan en
wat het apparaat bijzonder maakt. Geen verkoop-
praatje, mijn enthousiasme voor het product

is echt.” Tom laat een paar filmpjes op internet
zien die vele honderden keren per dag bekeken
worden. ‘Ken jij een verkoper die zeven dagen
per week, 24 uur per dag honderden keren een
enthousiast verhaal vertelt over een stofzuiger?
Die nooit een kater heeft en altijd goedgemutst
is. Het filmpje is ondertiteld en als je wilt bekijk
je hem gewoon nog een keer. En dat werkt! Want
als je dit type stofzuiger met Google opzoekt,
waar kom je dan uit? Precies bovenin de zoekre-
sultaten staat altijd mijn filmpje op YouTube. Dat
kunnen je lezers zelf controleren. Dus hoe je ook
Googlet, je komt dltijd bij onze shops terecht.’ m

www.create2fit.com
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