
voor professionele ondernemers

groei, financiering & bedrijfsovername

E
D

IT
IE

 2
0

2
1

 /
 €

 2
4

,9
5De belangrijkste adviseurs, 

investeerders & dienstverleners in de 
Nederlandse MKB-overnamemarkt

EDITIE

2021



5002

Brookz feiten & cijfers

Over Brookz 
Brookz is met 25.000 ondernemers, investeerders en adviseurs het grootste 

overnameplatform van Nederland. Brookz brengt sinds 2007 kopers, verkopers en 

adviseurs direct met elkaar in contact. De afgelopen 13 jaar zijn er meer dan 4.200 

bedrijven via Brookz verkocht. Dat zijn gemiddeld 6,5 bedrijven per week.

Brookz.nl  
Op de website van Brookz komen iedere maand ruim 50.000 bezoekers die op zoek zijn 

naar informatie over het kopen of verkopen van een bedrijf. Gemiddeld bekijkt een 

bezoeker 6,3 pagina’s en blijft ruim 3 minuten op de website. Het Brookz-platform krijgt 

gemiddeld 1.000 nieuwe inschrijvingen per maand.

Brookz Alert  
De nieuwsbrief van Brookz wordt elke maandag en donderdag om 10.00 uur naar ruim 

25.000 relaties verstuurd. Gemiddeld wordt een derde van alle nieuwsbrieven geopend, 

met een (door)clickratio van 10.4 procent.

Brookz Events 
Brookz organiseert jaarlijks 3 grote events (samen meer dan 800 deelnemers):  

de Nationale Overname Dag (16 april en 5 november) en het Fusie & Overname 

Jaarcongres (3 december).

Brookz Social Media  
Op Twitter heeft Brookz ruim 2.100 volgers, de verschillende Linkedin groepen tellen 

meer dan 2.000 leden.
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Brookz 500

Ultieme jaarboek
De Brookz 500 is het ultieme jaarboek met een overzicht van de belangrijkste adviseurs, 

investeerders, financiers en overige dienstverleners in de Nederlandse MKB-overnamemarkt.

De Brookz 500 wordt in een oplage van 10.000 exemplaren verspreid onder ondernemers, 

DGA’s en investeerders van MKB-ondernemingen en familiebedrijven. In de Brookz 500 

vinden ondernemers en investeerders die willen fuseren, overnemen of hun bedrijf verkopen 

de professionele adviseurs, financiers en overige dienstverleners die hun daarbij kunnen 

ondersteunen en begeleiden.

Extra exposure
In de Brookz 500 lijst staat van elk opgenomen advieskantoor, investeringsmaatschappij en 

dienstverlener een basisvermelding met een kort bedrijfsprofiel. Daarnaast kan een kantoor 

kiezen voor extra exposure in de vorm van een bedrijfsprofiel van 1,2 of 3 pagina’s en zijn er 

mogelijkheden als deelnemer aan een rondetafel interview. 
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Communicatiemogelijkheden

Titel   Brookz 500 (editie 2021) 

Oplage  10.000 exemplaren 

Verschijnt 3 december 2020 

Frequentie  1 x per jaar

Redactioneel bedrijfsprofiel
3/1 pagina (850 woorden tekst + fotografie)  € 4.500*
+ Rechtenvrij gebruik van het bedrijfsprofiel voor andere marketingdoeleinden

2/1 pagina (700 woorden tekst + fotografie)  € 3.500
+ Rechtenvrij gebruik van het bedrijfsprofiel voor andere marketingdoeleinden

1/1 pagina (400 woorden tekst + fotografie)  € 2.500
+ Rechtenvrij gebruik van het bedrijfsprofiel voor andere marketingdoeleinden

Advertenties
2/1 reguliere advertentiepagina € 3.500

1/1 reguliere advertentiepagina € 2.500

Rondetafel interview
Thema’s: M&A, Legal, Private Equity en Corporate Recovery

6/1 pagina’s redactie met fotografie

U bent één van de drie geïnterviewde deelnemers/experts € 1.950 
+ Rechtenvrij gebruik van het redactionele artikel voor andere marketing doeleinden

Losse exemplaren bijbestellen
De losse verkoopprijs van de Brookz 500 is € 24.95.  

Adverteerders krijgen 2 bewijsexemplaren en kunnen voor  

eigen medewerkers en relaties extra exemplaren bijbestellen. 

Staffel

10 exemplaren € 125

25 exemplaren € 250

50 exemplaren € 450

100 exemplaren € 750

  * Genoemde prijzen zijn inclusief productiekosten maar exclusief BTW.   
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Redactioneel bedrijfsprofiel
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BEDRIJFSPROFIEL

ADAGIUM

‘Continuïteit van de onderneming 
staat altijd voorop’
Adagium ondersteunt ondernemers in het midden- en kleinbedrijf 
met bedrijfsoverdrachten. Maar het belang van het bedrijf staat te 
allen tijde voorop. ‘Meer dan 95 procent van de bedrijven die overge-
dragen zijn, bestaat nog altijd.’

Temidden van bekende bedrijven 
als Vanderlande, Jumbo en Sligro 
huisvest Adagium. Dit Veghelse 

corporate finance-kantoor begeleidt 
direc teur-grootaandeelhouders en fami-
liebedrijven voornamelijk met de koop, 
verkoop of fusie van een onderneming, 
maar verricht ook waardebepalingen, 
helpt met het arrangeren van financiering 
en geeft bedrijfsadvies.

‘Want of je nu een beursgenoteerd 
bedrijf bent of een ondernemer met 
slechts een klein aantal werknemers, wij 
gunnen ieder bedrijf een goed vervolg’, 
benadrukt oprichter Albert Dominicus 
van Adagium. ‘Dat doen we inmiddels 
12,5 jaar en we hebben daarbij meer dan 
tweehonderd overdrachten begeleid. En 
weet je waar wij het meest trots op zijn: 
dat meer dan 95 procent van de bedrijven 
die overgedragen zijn nog altijd bestaat.’

Continuïteit
Dominicus liep in 2005 Han Galema 
tegen het lijf, die een jaar later een deel 
van de aandelen overnam om mede-
eigenaar van Adagium te worden. Samen 
hebben ze een duidelijke focus opgesteld: 
bedrijven in de food-, feed- en maakin-
dustrie en dienstverlening die gevestigd 
zijn in de regio Noordoost-Brabant, Zuid-
Brabant en Noord-Limburg.

Galema: ‘Maar misschien wel het aller-
belangrijkste is dat wij het business-con-
cept moeten begrijpen. Want als wij niet 
snappen hoe een bedrijf zijn geld ver-
dient, hoe gaan we het dan ooit verkopen? 
En onze doelstelling loopt vaak gelijk met 
die van de ondernemer: continuïteit van 
de onderneming staat altijd voorop.’

Adagium doet niet alleen in het zuiden 
van het land deals, maar is ook in het 
buitenland te vinden voor internationale 
overnames. Begin dit jaar sleepte Ada-
gium zelfs de Deal of the Year Award 2018 
van de Dutch Corporate Finance Associa-
tion in de wacht met de verkoop van het 
relatief kleine Biogas Plus aan de Franse 
multinational ENGIE. ‘We werden vooral 
geroemd vanwege onze creativiteit, Bra-
bantse lef, het multidisciplinaire karakter 
en het uiteindelijke resultaat van de deal’, 
zegt Dominicus.

Terugverdienmogelijkheid
Met een team van zeven mensen voert 
Adagium ook regelmatig bedrijfswaarde-
ringen uit op basis van de DCF-methode 
om de waarde op basis van toekomstige 
kasstromen te berekenen. Dominicus, 

Galema en partner en tevens Register 
Valuator Frank Schuurmans merken dat 
ondernemers beter zijn geïnformeerd 
over thema bedrijfswaardering dan een 
aantal jaar geleden, wat leidt tot concre-
tere vragen over de rekenmethode én de 
uitkomst.

‘Dat is een goede ontwikkeling, maar 
wij blijven uitleggen dat wij ook kijken 
naar de doelstellingen en prognoses voor 
de toekomst’, legt Galema uit. ‘Want je 
kunt voor een verkopende ondernemer 
de mooiste rekenmodellen er op loslaten, 
maar de waarde en de uiteindelijke prijs 
van een onderneming wordt voor een 
belangrijk deel bepaald door de terugver-
dienmogelijkheid die een koper heeft op 
zijn investering.’

Meer informatie www.adagium.nl

Albert DominicusHan Galema 
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geen specialisten op het gebied van be-
drijfswaardering. Dat maakt dat ze vaak 
rekenen met gemiddelden en bench-
marks. Daarmee slaan ze soms de plank 
mis. Juist in een precaire situatie heeft 
iedereen belang bij een grondige en des-
kundige waardering.’ Ook de aard van het 
conflict beïnvloedt de opdracht. Volgens 
Denneboom hoeft er in de praktijk soms 
geen volledige waardering van de onder-
neming te worden gedaan. ‘Soms is het 
verstandiger dat we ons toespitsen op die 
aspecten waar het geschil om draait. Re-
cent hadden wij een geval waarbij de ene 
aandeelhouder de andere moest uitko-
pen. Zij waren het in grote lijnen eens 
over de prognose. Zij verschilden slechts 
van mening over een specifiek onderdeel 
van de omzet – hun afzonderlijke prog-
noses van de onderliggende bezettings-
graad verschilden fors. In onze waarde-
ring hebben wij ons dan ook beperkt tot 
een analyse van dat specifieke pijnpunt. 
Dat maakte ons advies voor beide partij-
en beter te verteren.’

Tegenwoordig weten de meeste advoca-
ten en accountants dat ze bij register valu-
ators moeten zijn voor een deskundige en 
onafhankelijke waardering, merkt Denne-
boom, die tevens secretaris is van het Ne-
derlands Instituut van Register Valuators, 
de beroepsvereniging. Hij tipt dan ook 
onafhankelijke deskundigen bij de op-
drachtformulering te betrekken. ‘Dat be-
spaart je een heleboel ellende in het pro-
ces, maar ook in de kosten.’

Economische schade
Het merendeel van de zaken die ValuePro 
aanneemt, betreffen geschilwaarderin-
gen. Maar geregeld wordt ValuePro ook 
ingeschakeld voor claims van geleden 
economische schade. ‘Een ondernemer 
met een meubelzaak bijvoorbeeld, had 
een exclusieve dealerovereenkomst. De 
fabrikant schond die exclusiviteit, wat die 
winkel schade berokkende. Maar hoe-
veel?’ Doorgaans loopt in dergelijke ge-
vallen al een rechtszaak over de vraag of 
er überhaupt sprake is van een overtre-
ding. Laan: ‘De leverancier vond van niet, 
de winkelier van wel. Toen de rechter dat 

bevestigend oordeelde, startte de proce-
dure, over de precieze omvang van de om-
zetderving en de daaruit voortvloeiende 
schade. Na tien jaar ontving de onderne-
mer vergoeding voor de geleden schade.’

Denneboom vult aan dat het ook in der-
gelijke gevallen wijs is om een register va-
luator vroeg in het proces te betrekken. 
De omvang van de schade hangt in be-
langrijke mate af van de juridische con-
text van de aansprakelijkheid voor de 
schade. ‘Het komt wel eens voor dat een 
schadekwestie voorgelegd wordt en dat 
economische schade hoger is dan waar 
het vonnis over de aansprakelijkheid 
ruimte voor laat. amen kan dan gekeken 
worden naar de causaliteit. Een goed sa-
menspel tussen advocaat en register valu-
ator zorgt ervoor dat er geen kansen wor-
den gemist in een dergelijke procedure.’

Naast het partijdigheidsprobleem is er 
nog een nadeel aan het inschakelen van 
een bekende partij. Denneboom: ‘Huisac-
countants, advocaten of fiscalisten zijn 
geen specialisten op het gebied van be-
drijfswaardering. Dat maakt dat ze vaak 

rekenen met gemiddelden en bench-
marks. Daarmee slaan ze soms de plank 
mis. Juist in een precaire situatie heeft 
iedereen belang bij een grondige en des-
kundige waardering.’ Volgens Denne-
boom hoeft er in de praktijk soms geen 
volledige waardering van de onderne-
ming te worden gedaan. ‘Soms is het ver-
standiger dat we ons toespitsen op die 
aspecten waar het geschil om draait. Re-
cent hadden wij een geval waarbij de ene 
aandeelhouder de andere moest uitko-
pen. Zij verschilden slechts van mening 
over een specifiek onderdeel van de om-
zet – hun afzonderlijke prognoses van de 
onderliggende bezettingsgraad verschil-
den fors.

Tegenwoordig weten de meeste advo-
caten en accountants dat ze bij register 
valuators moeten zijn voor een deskundi-
ge en onafhankelijke waardering, merkt 
Denneboom, die tevens secretaris is van 
het Nederlands Instituut van Register 
Valuators, de beroepsvereniging.

Meer informatie www.valuepro.nl

‘Juist in een precaire situatie heeft 
iedereen belang bij een grondige en 
deskundige waardering’

V.l.n.r: Peter Laan, Joke Oud, Jeroen de Heer, Chris Denneboom
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SOLID VALUATION

Waardebepalingen zijn soms noodzakelijk: denk aan toe- of uittreding, 
schade of in het geval van een echtscheiding. Wie daarmee te maken heeft, 
kan maar beter een deskundige specialist inschakelen voor de waardering 
van de onderneming, vindt Geert Slopsema van Solid Valuation.

‘In conflictsituaties is  
een deskundige valuator 
in ieders belang’

Wie zich met waardebepalingen 
van ondernemingen bezig 
houdt, doet dat in een veel-

heid van situaties. Denk aan fusies en 
overnames, maar ook aan conflictsituaties 
zoals de uittreding van een aandeelhou-
der of een echtscheiding. Geert Slopsema 
doet het allemaal. Hij runt de in Almelo 
gevestigde boutique Solid Valuation. 
Slopsema, die zijn bedrijf in 2010 opricht-
te, is Register Valuator en wordt veelal in-
geschakeld bij waarderingen van onder-
nemingen in conflictsituaties. Die 
waardebepalingen voert hij uit als partij-
deskundige, maar ook als onpartijdige 
deskundige in opdracht van partijen zelf 
of in opdracht van rechtbanken als ge-
rechtelijke deskundige. In veel gevallen is 
het proces dan al een eind gevorderd. 
Maar de belangen lopen altijd uiteen: de 
ene partij heeft belang bij een hoge waar-
dering, de ander bij een lage.

Deskundigheid
In dergelijke conflictsituaties biedt het 
inschakelen van een neutrale waarde-
ringsspecialist voordelen. In de praktijk 
zijn beide partijen vaak voorzien van een 
of meerdere adviseurs die elk hun idee 
hebben over de waarde van de onderne-
ming. In de praktijk spelen die adviseurs 
vaak spelletjes, stelt Slopsema. Zo claimt 
de adviseur van de ene partij meestal dat 

het bedrijf niets waard is, terwijl de advi-
seur van de andere partij een hoge waar-
de aan de onderneming toekent. ‘Heel 
begrijpelijk, maar niemand schiet er iets 
mee op. Het kost alleen veel tijd en geld 
en de kans op een deal wordt alleen maar 
kleiner.’ Dat vindt Slopsema een onge-
wenste situatie. ‘Een gedegen waardebe-
paling, uitgevoerd door een deskundige 
valuator is daarom in ieders belang.’

In de praktijk staan er geregeld incon-
sistenties in partijdige rapporten. Slopse-
ma geeft een voorbeeld van een rapport 
van een partijdige adviseur, dat hij ooit 
ontving. ‘Daarin werd betoogd dat de 
desbetreffende onderneming volledig af-
hankelijk was van de dga én dat daar een 
hoge risico-opslag tegenover stond. Op 
diezelfde pagina las ik dat het moeilijk 
was voor die onderneming om een hogere 
omzet te realiseren omdat de dga de afge-
lopen drie jaar arbeidsongeschikt was. 
Dat kan natuurlijk niet tegelijk waar zijn.’

Slopsema geeft nog een praktijkvoor-
beeld. ‘Stel dat een onderneming voor 40 
procent van zijn omzet leunt op één afne-
mer. Dan is het wegvallen van die klant 
natuurlijk een risico. De waardering van 
dat bedrijf zonder die ene grote klant is 
dan voor mij de ondergrens van de waar-
de van het bedrijf.’ Reken je echter luk-
raak met risicopercentages, zo betoogt 
Slopsema, dan kun je zonder het te mer-

ken onder die grens uitkomen. ‘Dit zou 
impliceren dat de onderneming zonder 
die klant meer waard zou zijn dan met die 
klant.’ Om dezelfde reden houdt Slopse-
ma niet van het waarderen op basis van 
multiples. ‘Ik heb een metaalbewerkings-
bedrijf gewaardeerd dat sinds de oprich-
ting, drie jaar eerder, jaarlijks gemiddeld 
een EBITDA van 800.000 euro realiseer-
de. Een concurrerend metaalbewerker 
realiseerde ook die EBITDA, maar be-
stond al twaalf jaar. Met de multiple-me-
thode kom je op dezelfde waardering uit. 
Maar doe mij maar die onderneming van 
drie jaar oud, want waarschijnlijk zijn de 
machines van die onderneming nog lang 
niet aan vervanging toe.’ Slopsema han-
teert multiples alleen achteraf, ‘als een 
soort sanity check’.

Heldere onderbouwing
‘Er wordt veel professioneler nagedacht 
over de toegepaste waarderingsmethode 
dan voorheen. Echter, soms zie ik dat ad-
viseurs schrijven dat ze bij gebrek aan 
een prognose geen Discounted Cashflow-
methode kunnen toepassen. En dan pas-
sen ze alsnog een andere methode toe, 
bijvoorbeeld op basis van de gemiddelde 
winst van de afgelopen drie jaar.’ Slopse-
ma onderstreept dat dat natuurlijk ook 
een prognose betreft. ‘Die kun je prima in 
de Discounted Cashflow-methode opne-

men.’ Niet alle ondernemers maken prog-
noses en dus hebben ze die niet op een 
presenteerblaadje. Ook in dat geval vindt 
Slopsema dat er dan te snel wordt gecon-
cludeerd dat een prognose dan ook niet 
gemaakt kan worden. ‘De meeste onder-
nemers hebben echt wel een verwachting 
van de toekomstige prestaties. Alleen 
staat deze niet altijd op papier.’

Een gedegen onderbouwing die helder 
is omschreven beschouwt Slopsema als 
de kracht van een onpartijdige valuator. 
Het gaat bij het waarderen van onderne-
mingen dan ook niet om de rekenkundige 
exercitie, maar om het begrip van de be-
redenering achter een waardering. ‘Als de 
lezer van mijn rapportage begrijpt hoe ik 
bij mijn waardering ben gekomen, dan 

kan hij alsnog vinden dat ik te laag of te 
hoog zit met bepaalde uitgangspunten of 
veronderstellingen, maar dan heeft hij in 
elk geval vrede met het proces. Als ik dat 
goed heb kunnen uitleggen, dan heb ik 
mijn werk goed gedaan.’

Meer informatie www.solidvaluation.nl

‘Als de lezer van mijn rapportage begrijpt hoe ik bij 
mijn waardering ben gekomen, dan kan hij alsnog 
vinden dat ik te laag of te hoog zit met bepaalde uit-
gangspunten of veronderstellingen, maar dan heeft 
hij in elk geval vrede met het proces’

Geert Slopsema

‘Met een snelle 
waardering op een 
bierviltje kom je niet  
tot een vergelijk’

BEDRIJFSPROFIEL
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12 | brookz | Brookz 500 - 2020 Brookz 500 - 2020 | brookz | 13 

Ondernemers die in een conflict­
situatie de register valuator niet  
vroeg bij het proces betrekken, 
dreigen zichzelf in de voet te 
schieten. Dat vindt Chris 
Denneboom, partner bij het in 
waarderingen gespecialiseerde 
kantoor ValuePro. ‘Dat bespaart 
aanzienlijk in de kosten.’

Zes jaar geleden richtte Chris Den-
neboom ValuePro op. Inmiddels 
zijn Jeroen de Heer en Peter Laan 

ook partner bij dit kantoor. De Haarlemse 
valuationspecialist is een nicheboutique, 
gespecialiseerd in waarderingen bij ge­
schillen, fiscale kwesties, impairment en 
value­based management. ‘In onze prak­
tijk is doorgaans geen sprake van een vrije 
markttransactie. Dus moet een onafhan­
kelijk specialist een onderbouwde waar­
dering geven.’

Hoewel de zaken uiteenlopen, gaat het 
volgens De Heer in de kern om het maken 
van een goede toekomstprognose. ‘Dat is 
het hart van een ondernemingswaarde­
ring. Daarvoor moet je analyseren wat er 
gebeurt in de markt. Daar moet je de on­
derneming leren kennen en afleiden wat 
een logische toekomstverwachting kan 
zijn.’ De waardering zelf is een rekensom, 
die ‘op een bierviltje te maken valt’, stelt 
hij. ‘Maar wat je erin stopt, is belangrijk. 
Daarin gaan wij als register valuators ver­
der dan de meeste andere dienstverle­
ners. Wij zoeken de kern.’ Doorgaans is 
het heikele punt het toekomstige rende­
ment dat de onderneming zal maken. 

Vroeg in het proces
‘Dat rendement staat natuurlijk niet vast. 
Je houvast is het verleden, maar in voor­
gaande jaren vind je goede en slechte re­
sultaten.’ Voer voor discussie dus. Be­

trokkenen zijn vaak geneigd terug te 
grijpen op gegevens die hun argumenten 
in het geschil kracht bijzetten.

Juist daarom adviseert Laan onderne­
mers die in een conflictsituatie zijn be­
land – onenigheid tussen vennoten, een 
echtscheiding of een zakelijk conflict – 
om vroeg in het proces een valuator in te 
schakelen. ‘Vaak proberen partijen het 
zelf op te lossen. Dan kom je al gauw in de 
loopgraven terecht. Weersta de neiging 
om een bekende partij, zoals de huisac­
countant of een vriend van de familie, in 
te schakelen. Die hebben doorgaans een 
belang bij een van de partijen – en dat 
kan hun analyse vertroebelen.’ Huisac­
countants dienen vanuit gedrags­ en be­
roepsregels hun onafhankelijkheid te be­
waken. In dergelijke kwesties heeft de 
huisaccount dan ook de schijn tegen, met 
zijn belang om de voortzettende aandeel­
houder te steunen. Ook worden soms ad­
viseurs betrokken die niet gewend zijn 
om bij geschilwaarderingen betrokken te 
zijn, en die bewust of onbewust, het oor 
teveel naar de opdrachtgever laten han­
gen. Die partijdigheid kan aantrekkelijk 
lijken, maar in een conflictsituatie werkt 
het vroeg of laat tegen je, stelt Laan.

Naast het partijdigheidsprobleem is er 
nog een nadeel aan het inschakelen van 
een bekende partij – de zorgvuldigheid 
van de waardering. Denneboom: ‘Huisac­
countants, advocaten of fiscalisten zijn 

1/1 pagina (400 woorden tekst + fotografie) 
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RONDE TAFEL PRIVATE EQUITY

Dankzij de technologische revolutie staat ondernemer-
schap steeds vaker in het teken van snel groeien en 
gericht toewerken naar een exit. Het zijn dit soort bedrij-

ven waar investeerders voor in de rij staan. Want er is onvoor-
stelbaar veel geld beschikbaar op zoek naar rendement. Sparen, 
vastgoed en de beurs leveren weinig op, dus er wordt vol ingezet 
op veelbelovende MKB-bedrijven die een mooie groeispurt kun-
nen maken. Met dit gegeven als uitgangspunt zitten we aan tafel 
met drie participatiemaatschappijen die actief zijn als investeer-
der in de MKB-markt. Aanwezig zijn Hubert Verbeek (Holland 
Venture), Rolf Metz (Ecart) en Michael Lucassen (TIIN Capital). 
Drie ervaren investeerders die de afgelopen twintig jaar al de 
nodige ups en downs in de markt hebben meegemaakt. Michael 
Lucassen begon zijn loopbaan in de bancaire wereld, waar hij 
zich bezig hield met commercial banking en project- en exportfi-
nanciering. In 2011 trad hij als partner toe tot TIIN Capital (The 
Informal Investors Network) dat met fusiepartner Berk Partners 
een vijftal buy-out- en groeifondsen beheert. Rolf Metz is direc-
teur van Écart Invest. Hij is op Nyenrode opgeleid tot bedrijfs-
kundige en begon zijn loopbaan bij de Nationale Investerings-
bank (NIBC). In 2000 werd hij investment manager bij Écart, 
dat hij sinds 2006 samen met oprichter Leo Zijerveld leidt. En 
Hubert Verbeek is sinds 2000 werkzaam voor Holland Venture, 
dat hij sinds 2009 leidt als managing partner. Hij is geschoold als 
econoom en jurist en werkte o.a. vier jaar lang bij Rabo Participa-
ties. We beginnen het gesprek met een opvallende uitkomst van 
de Brookz Overname Barometer die vorige maand overal het 
nieuws heeft gehaald.

Uit een recent onderzoek van Brookz blijkt dat ondernemers op 
steeds jongere leeftijd hun bedrijf verkopen. Merken jullie daar 
wat van?
Verbeek: ‘Verkopen is meer usance geworden. Ondernemers 
zijn beter bekend met de term exit. Ik spreek geregeld onderne-
mers die hardop zeggen dat ze over drie tot vijf jaar hun bedrijf 
willen verkopen om een ander bedrijf te beginnen. Dat was vroe-
ger uitzonderlijk.’
Metz: ‘Ik spreek ook steeds vaker ondernemers die willen stop-
pen omdat ze iets heel anders willen doen. Zo kwam ik in con-
tact met een ondernemer die zijn bedrijf wilde verkopen omdat 
hij predikant wilde worden. En mijn voorlaatste deal was met 
een jonge ondernemer die vooral wilde genieten van het leven 

en daarom zijn bedrijf verkocht. Dat is wel nieuw, dat maakte je 
tien, vijftien jaar geleden niet mee.’
Lucassen: ‘Is het echt zo anders? In het jaar 2000 waren er vol-
doende jonge  ondernemers die na twee jaar werken ook al zaten te 
denken aan een exit. Dat was de horizon van het internettijdperk.’
Verbeek: ‘Dat is waar. Maar de onderliggende ontwikkeling is 
fundamenteel. Vroeger was het normaal dat de zoon of dochter 
het familiebedrijf overnam, nu is dat een uitzondering. Daar heb-
ben wij als private equity ook van geprofiteerd. Enerzijds finan-
cieren we buy-outs waarmee het bedrijf los komt van de familie. 
Vervolgens financieren we buy&build-strategieën waarmee die 
voormalige kleine familiebedrijven in een bepaalde markt wor-
den samengevoegd tot een grotere internationale speler.’

Aangejaagd door technologie wordt de levenscyclus van bedrij-
ven ook steeds korter. Heeft dat invloed op de wijze waarop 
jullie naar bedrijven kijken?
Lucassen: ‘Het is onze taak om het tempo van de technologi-
sche veranderingen bij te houden. TIIN Capital investeert al tien 
jaar in early- en later stage bedrijven waarin juist die technolo-
giecomponent leidend is. In dat soort bedrijven zit het omgaan 
met verandering al in het DNA van zo’n bedrijf ingebakken 
Daarnaast investeren we sinds onze fusie met Berk Partners ook 
in een veel traditioneler soort onderneming. Dat zijn ook bedrij-
ven die juist een veranderingsslag willen of moeten maken om 
weer een nieuwe groeifase in te kunnen gaan. Bij deze bedrij-
ven is het ook onderdeel van onze rol duidelijk te maken dat de 
wereld is veranderd en zal blijven veranderen.’
Verbeek: ‘Wij voelen ons wel thuis in deze snel veranderende 
wereld. Sinds onze oprichting in 1981 hebben wij altijd geïnves-
teerd in sneller dan gemiddeld groeiende bedrijven. Want als 
wij geld steken in een bedrijf, dan moet er iets bijzonders mee 
zijn: een snelle groeicurve, een opvallende technologie of een 
ongewone marktpositie van waaruit het bedrijf snel kan groeien. 
Ambitie moet deel uitmaken van het bedrijf. Anders vinden 
wij het niet spannend genoeg. Daarom spitsen wij ons op dit 
moment toe op twee sectoren: Healthcare en Technology.’
Metz: ‘Private equity bedrijven investeren per definitie graag 
in sectoren waar het bruist, waar veel verandert en wat te doen 
is. Daar liggen over het algemeen de grootste groei- en rende-
mentsmogelijkheden Het inspelen en omgaan met veranderin-
gen is juist de basis van ons vak.’

Maar heeft die kortere levenscyclus en versnelling van techno-
logische veranderingen jullie rol als investeerder ook veran-
derd?
Verbeek: ‘Nee, wij werken sinds de start van Holland Venture 
altijd intensief aan het doen groeien van het bedrijf. Meerdere 
malen per week zijn wij op locatie. Ook bellen we wekelijks met 
de ondernemer. Het is uiteraard zijn bedrijf maar hij moet wel 
weten dat hij er een hele sterke broer bij heeft gekregen. Ook 
voor de structurering van onze investeringen heeft het geen con-
sequenties. Wij staan open voor alle manieren van samenwer-
king: meerderheidsbelang, minderheidsbelang, buy-in, buy-out 
en het verstrekken van groeikapitaal. Dat is allemaal niet veran-
derd.’
Lucassen: ‘Ik vind dat er wel een verschil is. Bij een investering 
in een early stage-bedrijf moeten wij bijvoorbeeld veel meer 
op kasstroom sturen dan bij participaties in volwassen bedrij-
ven. Het is bovendien van meet af aan belangrijk  de gezamen-
lijke doelstellingen met de ondernemer helder te hebben, dus 
alligned te zijn. Early-stage-investeringen zijn meer uitdagend, 
omdat de ondernemer ook in staat moet zijn van entrepreneur 
naar bestuurder te groeien.  Van onze investeringen in early stage 
bedrijven is het de ervaring dat een groot deel  van het founding 
management moeite heeft die draai te maken en een andere rol 
heeft gevraagd of aan het eind van de rit er niet meer zit.’
Metz: ‘Dat is ook onze ervaring en daarom investeren wij niet 
in early stage bedrijven. Je moet in startende bedrijven het 
management vaak vervangen, maar dat is niet wat we bij een 
deal voor ogen hebben. Wij willen de eindstreep halen met 
dezelfde mensen waarmee wij de deal hebben gesloten. Dat vin-
den wij een belangrijke voorwaarde.’
Verbeek: ‘Maar dat risico van vervanging loop je toch ook met 
een investering in een meer volwassen bedrijf dat van 10 mil-
joen naar 20 miljoen euro omzet groeit? De problematiek van 

elk snelgroeiend bedrijf is hetzelfde. Wij vinden het juist belang-
rijk dat je als investeerder ook tijdens de rit nog mensen in het 
management kunt toevoegen als de situatie daar om vraagt.’
Metz: ‘In het laatste geval zorgen wij ervoor dat het manage-
mentteam al bij 10 miljoen euro omzet klaar is voor een omvang 
van 20 miljoen euro. Als we ze maar niet halverwege hoeven te 
vervangen. Dat is funest voor de vertrouwensrelatie.’

Is door de razendsnelle veranderingen in de markt de noodzaak 
om in te grijpen bij een bedrijf niet groter geworden?
Lucassen: ‘Het gebeurt inderdaad iets vaker dat we als een 
soort van  turnaround manager optreden. Je kunt er niet meer 
van uitgaan dat businessmodellen jaren houdbaar zijn. De 
afgelopen jaren hebben we met het management bij een aantal 
bedrijven het roer moeten omgooien. Dat kwam neer op forse 
kostensaneringen omdat een platform van maatwerk naar stan-

Michael Lucassen (56) is partner bij TIIN Capital. Lucassen 
was na zijn studie Rechten (Universiteit Utrecht) enige jaren actief in 
corporate banking en asset based finance, waarna hij al snel de 
stap maakte naar venture capital en private equity. Hier is hij 
inmiddels meer dan 20 jaar actief. Lucassen heeft in die periode 
met zowel institutionele investeerders als informal investors gewerkt 
en investeerde in zowel later stage als early stage bedrijven. Tussen 
2009 en 2011 was hij ook als co-owner en directeur operationeel 
betrokken bij een online initiatief.

‘Early-stage-
investeringen zijn  
meer uitdagend, omdat 
de ondernemer ook in 
staat moet zijn van 
entrepreneur naar 
bestuurder te groeien’
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daard moest worden gedraaid. De ingrepen kostten ons een jaar 
tot anderhalf jaar, maar dat is in dit vak nu eenmaal soms nood-
zakelijk.’
Metz: ‘Het komt voor, maar dat zijn gelukkig uitzonderingen. 
Wij grijpen niet snel rigoureus in, maar sturen wel af en toe bij. 
Uiteindelijk draait het in ons vak om het vinden, inspireren en 
binden van goede ondernemers. Het gaat om de kwaliteit van 
het management, dat is de belangrijkste voorwaarde voor suc-
ces. Doen wij dat goed, dan hebben wij een goed of zelfs uitste-
kend rendement. Zo niet, dan is de schade groot. Daarom vinden 
wij het ook belangrijk dat ondernemers zich ook aandeelhouder 
voelen en uit eigen middelen investeren. Ondernemers met 
kleine aandelenbelangen hebben eerder de neiging zich als 
werknemer te gedragen. Dat willen wij voorkomen.’

Sparen, vastgoed of aandelen levert weinig op de laatste jaren. 
Anderzijds is er veel geld beschikbaar dat op zoek is naar ren-
dement. Is het daardoor voor jullie gemakkelijker geworden om 
geld op te halen?
Verbeek: ‘In ieder geval veel gemakkelijker dan drie tot vijf jaar 
geleden. De markt wordt steeds meer liquide. Ik merk ook dat 
beleggers de grillen van de beurs een beetje zat zijn.’
Lucassen: ‘We worden zeker geholpen door de huidige 
extreem lage rentestand en de beperkte alternatieven die er zijn 
voor investeringen met een goed rendement. Aan de andere kant 
zijn er veel nieuwe financiële partijen bij gekomen die zich op 
de MKB-markt hebben gestort: obligatiefondsen, kredietunies, 
informal investors. De consequentie is dat de financiering en de 
betrokkenheid bij het bedrijf waarin we investeren vaker wordt 
verdeeld over meerdere partijen. Op zichzelf prima, want iedere 
financier speelt zijn eigen rol.’
Metz: ‘We zijn geen voorstander van veel verschillende partijen 
in één bedrijf, dat maakt de zaak behoorlijk ingewikkeld. Voor 

ons is de bank nog steeds de belangrijkste financieringspartner 
maar dan wel op een schuldniveau waarop wij niet de autonomie 
overdragen. Als het even minder gaat met een bedrijf willen wij 
wel het kostenniveau kunnen handhaven om ons investerings-
doel te bereiken. Het ergste wat ons, maar ook de ondernemer, 
kan gebeuren is dat de onderneming met zo veel schuld is bela-
den, dat de bank ons vraagt de kosten te verlagen. Dat bedreigt 
de executie van ons businessplan. Dus een bancaire financiering 
ja, maar met mate.’

Betekent de komst van al die nieuwe investeerders met belang-
stelling voor het midden- en kleinbedrijf ook meer onderlinge 
concurrentie?
Lucassen: ‘Het komt inderdaad voor dat we belangstelling 

hebben voor hetzelfde bedrijf. Het is dan aan de ondernemer 
om een keuze te maken. Vervelender is het als we in een soort 
veiling terecht komen die vanuit een corporate finance adviseur 
wordt opgezet. Dan zit je soms wel met tien partijen in een strak 
geregisseerd verkoopproces waarbij je binnen 48 uur een bie-
ding moet uitbrengen en slechts 1 of 2 keer het management te 
spreken krijgt, terwijl dat voor ons de belangrijkste factor is. 
We doen hier noodgedwongen wel eens aan mee, maar het leidt 
vaak tot veel te hoge prijzen en beslissingen op basis van aan-
vankelijk weinig goede informatie.’
Metz: Wij zien onder early stage bedrijven steeds vaker ingewik-
kelde financiële constructies voorbij komen als converteerbare 
aandelen of achtergestelde leningen met een asset-kicker bij ver-
koop. Het ergste is dat de ondernemer het vaak zelf niet snapt en 
er halverwege de rit achter komt dat hij het zo niet heeft bedoeld. 
De investeerder heeft het dan altijd precies zo opgeschreven zoals 
hij het bedoeld heeft, terwijl de ondernemer denkt dat hij in het 
pak genaaid is. En dat leidt tot een vertrouwensbreuk, en tot het 
wegvloeien van alle inspiratie bij de ondernemer.’
Verbeek: ‘Wij maken beperkt gebruik van dit soort construc-
ties, maar zorgen er altijd wel voor dat de ondernemer precies 
weet waar hij voor tekent. Want ik ben het met Rolf eens dat je 
echt een probleem hebt als hier tijdens de rit onenigheid over 
ontstaat.’

Er zijn veel bedrijven die op zoek zijn naar groei of een exit. 
Daarnaast zijn er relatief goede economische vooruitzichten. 
Wat verwachten jullie nog meer van de nabije toekomst?
Metz: ‘Ik verwacht dat het aantal en de diversiteit van partijen 
die investeren in het MKB zal toenemen. Er komen meer pri-
vate equity fondsen maar ook meer alternatieve financierings-
vormen zoals bijvoorbeeld crowdfunding, Daarnaast zullen 
ook steeds meer internationale investeringsfondsen zich op de 

Nederlandse MKB-markt begeven. Tot slot zie ik dat de banken 
na jaren van terughoudendheid weer aan het terugkomen zijn.’
Lucassen: ‘Ik verwacht ook dat alternatieve financieringen een 
grotere rol gaan spelen in ons vak. Daar kleven naast voorde-
len overigens ook wel risico’s aan voor de financieringssector 
als geheel. Want er zijn nog nooit nieuwe financieringsvormen 
opgekomen waar op den duur niet iets mee is misgegaan.’
Verbeek: ‘Ik voorzie veel transacties op de markt, nu bedrijven 
herstellen van de jarenlange recessie. Voor die ondernemers 
zal verkoop opnieuw op de agenda komen. Wat ik ook merk is 
dat de technologische ontwikkelingen razendsnel gaan. Meer 
ondernemerschap is het gevolg daarvan. Er komen steeds meer 
bedrijven die willen groeien. En nu de economie zelf groeit, ben 
ik positief gestemd over de komende jaren.’

Hubert Verbeek (42) is managing partner van Holland Venture. 
Verbeek begon zijn loopbaan als ondernemer op de middelbare 
school met een evenementenbureau dat drive-inshows organiseer-
de. Met de verkoop ontwikkelde hij een liefde voor het ondersteu-
nen van ondernemers bij het uitbouwen van hun bedrijven. Verbeek 
is geschoold als econoom en jurist en heeft o.a. gewerkt bij Ernst & 
Young en Rabo Participaties. Sinds 2000 werkt hij bij Holland 
Venture, dat hij sinds 2009 leidt als managing partner.

Rolf Metz (45) is directeur van Écart Invest. Hij is op Nyenrode 
opgeleid tot bedrijfskundige en begon zijn loopbaan bij de Nationale 
Investeringsbank (NIBC). In 2000 werd hij investment manager bij 
Écart, dat hij sinds 2006 samen met oprichter Leo Zijerveld leidt. 
Metz is sinds 2009 lid van het bestuur van de Nederlandse 
Vereniging van Participatiemaatschappijen.

‘Ik voorzie veel transacties 
op de markt, nu bedrijven 
herstellen van de 
jarenlange recessie.  
Voor die ondernemers  
zal verkoop opnieuw op 
de agenda komen’

‘We vinden het 
belangrijk dat 
ondernemers zich ook 
aandeelhouder voelen 
en uit eigen middelen 
mee-investeren’
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‘Wij investeren 
bij voorkeur in 
sectoren waar 
wat te doen is’

Michael Lucassen

Rolf Metz

Hubert Verbeek

met steeds meer financiële partijen die zich op het 
MKB richten, moeten ook de gevestigde 
participatiemaatschappijen een tandje bij zetten. 
Een gesprek met drie ervaren fondsmanagers over 
de nieuwe generatie ondernemers, de snelle 
technologische veranderingen en de kunst van het 
investeren. ‘Je moet soms iets eerder ingrijpen, dat 
is onvermijdelijk.’
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Plaats  Haarlem, Den Haag

Adviseurs 2

Profiel  Adviseert bij fusies en overnames. Het belangrijkste wat we daarbij doen is rust creëren. Dat doen we met 
professionals die net als u zelfstandig  ondernemer zijn. 

Website www.diligence.nl

Plaats  Amsterdam

Adviseurs 8

Profiel  Adviseert bij fusies en overnames. Het belangrijkste wat we daarbij doen is rust creëren. Dat doen we met 
professionals die net als u zelfstandig  ondernemer zijn. 

Website www.jbr.nl

M&A Kantoren

AenF Partners

Grant Thornton

Plaats Utrecht  

Opgericht 2004  

Adviseurs 9

Profiel  Een overname- of verkooptraject is vaak een ingrijpende gebeurtenis. Voor alle partijen heeft een 
dergelijk traject een grote impact op de toekomst (voor zowel het bedrijf als de ondernemer zelf). 
Daarom is het belangrijk om in zo’n traject door een professionele partner te worden bijgestaan die 
oog heeft voor uw persoonlijke situatie.

Diensten  Aankoopbegeleiding, Verkoopbegeleiding, Financiering, Waardebepaling, Juridisch advies, 
Investeerders zoeken, Participaties structureren, MBI, MBO

Contact T   +31 (0)40 655 87 34       E   info@aenfpartners.nl       W   www.aenfpartners.nl

Plaats Amsterdam  

Opgericht 1995  

Adviseurs 14

Profiel  Een overname- of verkooptraject is vaak een ingrijpende gebeurtenis. Voor alle partijen heeft een 
dergelijk traject een grote impact op de toekomst (voor zowel het bedrijf als de ondernemer zelf). 
Daarom is het belangrijk om in zo’n traject door een professionele partner te worden bijgestaan die 
oog heeft voor uw persoonlijke situatie.

Diensten  Aankoopbegeleiding, Verkoopbegeleiding, Financiering, Waardebepaling, Juridisch advies, 
Investeerders zoeken, Participaties structureren, MBI, MBO

Contact T   +31 (0)20 655 87 34       E   info@grantthornton.nl       W   www.grantthornton.nl 
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Contact

Wilt u zeer doelgericht ondernemers/DGA’s  en investeerders bereiken die op zoek zijn 

naar professionele adviseurs voor begeleiding bij een fusie, overname of bedrijfsverkoop? 

Neem dan voor meer informatie over de mogelijkheden van de Brookz 500 contact op met:

Peter Rikhof  Brookz
Algemeen directeur Science Park 106
T + 31 (0) 20 303 87 30  1089 XG Amsterdam
M + 31 (0) 6 487 23 769  www.brookz.nl
E  peter@brookz.nl 


