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Introductie

Je denkt na over de volgende stip

• Groei en waardecreatie

• Werken VOOR of AAN je bedrijf

• Autonoom of via verkoop

• Goede voorbereiding is cruciaal voor waardecreatie en verkoop

en tevens interessant voor een koper die een bedrijf heeft overgenomen

Dit seminar geeft

• Inzicht in verkoopklaar maken

• Tips om waardecreatie te realiseren en de interesse te wekken bij kopers

AANpak
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Waardecreatie

• Het toevoegen van waarde

• Belang van waardecreatie voor het succes en groei van de onderneming

• Waarom? Door waardecreatie verbetert:

1. Klanttevredenheid en loyaliteit

2. Concurrentiepositie

3. Winstgevendheid

4. Werknemersbetrokkenheid

5. Duurzaamheid en lange termijn visie
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Verkoopklaar maken

1 Financieel 2 Juridisch 3 Fiscaal

4 Commercieel 5 Tijd 6 Elementen van 
Waardecreatie



Businessmodel

Waarde
propositie

Klant
segmenten

Verkoopkanalen
& distributie

Inkomsten
stromen

Kosten
structuur

Inzicht in prestaties, verbetering en groei



Nulmeting (waarde)

1. Doelstellingen 2.Waarderingsmethoden 3. Verzamel Financiële 
gegevens

4. Analyseer 
operationele prestaties

5. Evalueer Activa en 
passiva

6. Voer waardering uit

7. Interpreteer resultaten 8. Monitor en herhaal



Value Drivers

Omzetgroei Marktaandeel Operationele 
efficiëntie

Merkwaarde

Innovatie Klant
tevredenheid

Talent 
management

Kosten 
beheersing

Risicobeheer Duurzaamheid



Stuur op KPI’s (dashboard)

Omzetgroei Brutowinstmarge Return on Investment Cost per acquisition

Klanttevredenheid Productiviteit Innovatie-output Cashflow



Juridisch Verkoopklaar & 
Waardecreatie
Presentatie door Blue Legal 



Wie zijn wij?
Blue Legal: Ondernemingsrecht / M&A, Arbeidsrecht en
ICT-Data

Anne Peters
a.peters@blue-legal.nl

Sirin Moubarak
s.moubarak@blue-legal.nl

Jurgen van Asten
j.vanasten@blue-legal.nl



Inleiding

• Optimalisatie in- en verkoopproces

• Tax Compliance

• ESG / Duurzaamheid

• Personeel / HRM

• Privacy & (Cyber)security



Juridische huishouding

▪ The bare minimum:
▪ Statuten
▪ Oprichtingsakte
▪ Aandeelhoudersregister
▪ Indien meerdere aandeelhouders: aandeelhoudersovereenkomst
▪ Verzekeringen



Optimalisatie

in- en

verkoopproces

Optimalisatie van het in- en 
verkoopproces vanuit de juridische bril
→ Inkoop & Verkoop

▪ Hoe gaat de verkoop van A tot Z?
▪ Hoe gaat de inkoop van A tot Z?

→ Een geolied en juridisch kloppend
salesproces betekent waardeverhoging
van de onderneming!



Verkoopproces

HOE?

▪ Hoe komt een order tot stand? 

Telefonisch / per e-mail / via de website / mondeling?

WAT?

▪ Zijn er afspraken over aansprakelijkheid?

Dus ook over garanties, gebreken, verzekeringen etc.?

WAAR?

▪ Zijn er standaard contracten, offertes en algemene 

voorwaarden?

Worden deze tijdig en op juiste wijze toegestuurd? 

Wordt het contract ondertekend door de klant?

Voldoen deze aan wet- en regelgeving?



Algemene voorwaarden

▪ 1. Zijn deze van toepassing verklaard? 
▪ 2. Worden ze meegestuurd?
▪ 3. Passen de voorwaarden inhoudelijk nog bij de organisatie?
▪ 4. Voldoen de voorwaarden aan de wet- en regelgeving? 

▪ Wat als dat niet zo is? Risico op (hoge) derdenclaims



Afhankelijk van leverancier?
▪ Prijsverhoging
▪ Change of control-clause
▪ Leveringsweigering
▪ Faillissement

Dus vermijden: afhankelijkheid van 
1 leverancier, inkoop zonder goede
contracten

Inkoopproces



Tax compliance

▪ Coronaschulden
▪ Afdracht (loon)belastingen 
▪ ZZP-problematiek (schijnzelfstandigheid)
▪ Keten- en inlenersaansprakelijkheid

▪ → Vrijwaring ten aanzien van voorziene 
én onvoorziene belastingen 

▪ → Een bedrijf dat volledig tax compliant is 
is meer waard dan een bedrijf waar dat 
niet zo is. 



ESG / Duurzaamheid
▪ Voorloper??

Richtlijn CSDDD en implementatie

▪ Geldt voor grote bedrijven, maar ook op ketenniveau
▪ Code of Conducts > nu loze beloftes

▪ Contractuele zekerheden directe business partners: 
vermijden van negatieve impact op milieu of 
mensenrechten

▪ Keteneffect overige partners
▪ Anders aansprakelijkheid

Huidige acties:
▪ Zichtbaarheid investeringen
▪ Alertheid in waardeketen



Personeel

▪ Trend: een hogere waardering voor menselijk kapitaal

▪ Employee experience: 

▪ Cultuur, veilige werkomgeving en werknemerstevredenheid

▪ Werknemersbinding: retentie- en beloningsafspraken (loon, loon in natura en

werknemersparticipatie)

▪ Personeelsdossier: arbeidsovereenkomsten, poortwachterstrajecten, CAO- en pensioen



Personeel Take aways

▪ Vertrouwen personeel essentieel voor waardebehoud en
verdere waardegroei onderneming;

▪ Employee engagement: vooral werknemers op 
sleutelposities zijn essentieel voor waardebehoud;

▪ Personeelsbehoud door bijvoorbeeld: winstdeling en 
(financiële) participatie (bijv. uitgeven van certificaten, 
aandelenopties)

▪ Employee experience gaat niet alleen over 
arbeidsvoorwaarden maar ook over cultuur, well-being
en ESG;

▪ Kwaliteit van het managementteam kan een bedrijf 
onderscheiden.



Privacy

▪ Algemene Verordening Gegevensbescherming (AVG): 

Regels met betrekking tot verwerking van 

persoonsgegevens;

▪ Verwerking persoonsgegevens: 

O.a. personeelsbestand / CRM-system / leveranciers- en

debiteurenadministratie;

▪ AVG compliance: 

▪ Privacybeleid

▪ Privacy- en cookie statement

▪ Verwerkersovereenkomsten

▪ Verwerkingsregister, 

▪ Datalekprotocol

▪ Datalekregister;



Privacy
▪ Praktijkvoorbeelden: Yahoo en Tripadvisor

▪ Waardevermindering aandelen door reputatieschade door datalek

▪ Koopprijscorrectie achteraf door verzwijgen datalek

▪ Nadelige gevolgen non-compliance: reputatieschade, lagere aandelenkoers, klanten

die weglopen, te betalen schadevergoeding en eventuele boetes van de Autoriteit

Persoonsgegevens

▪ Dus: verzwijg datalekken niet en houd privacy tijdens het overnameproces in het 

achterhoofd, doe je dit niet dan kan dit financiële consequenties hebben

▪ Contractuele garanties en vrijwaringen: afdekken risico’s voor koper

▪ Quick wins: zorg dat interne AVG compliance documentatie op orde is!

→ Er wordt meer betaald voor bedrijven die een data- en privacy beleid perfect op       

orde hebben hebben. 



Security

▪ Tech-afhankelijke wereld: cybersecurity essentieel

▪ →Waardecreatie en concurrentievoordeel

▪ Data in de Cloud of on-premise

▪ Incident management: veerkracht onderneming

▪ Compliance wetgeving: DORA en NIS2

▪ Treffen ‘passende’ en ‘adequate’ beveiligingsmaatregelen

▪ Meldingsplicht incidenten

▪ Quick wins: securitybeleid, risico-inventarisatie, risk management en business impact analyses, 

maatregelen als: back-ups, firewalls en tweefactorauthenticatie

→ Bedrijven met de cybersecurity op orde en technologische voorsprong leveren meer geld op!



Checklist
Quick wins:

▪ Basis documentatie: statuten, oprichtingsakte, etc.

▪ Algemene voorwaarden + juiste toepassing

▪ Afhankelijkheid leveranciers minimaliseren

▪ Privacybeleid

▪ Privacy- en cookiestatement

▪ Verwerkingsregister en verwerkersovereenkomsten

▪ Datalekprotocol- en register

▪ Externe backup, Tweefactor authenticatie, 

Securitybeleid

▪ Arbeidsovereenkomsten, arbeidsvoorwaarden

compliant en effectieve retentie- en belonings

afspraken



Waardering Onderneming
• Voer een nieuwe waardering uit en vergelijk deze met de uitkomst 

van de nulmeting



Waardecreatie in de praktijk 
1. SaaS-onderneming (Software oplossing)

2. Forse verwachte omzetgroei (CAGR 28%)

3. Lage churn rate - hoge klantretentie



Waardecreatie in de praktijk 
Stijging van de ondernemingswaarde:

• Stijging door groeiende EBITDA

• Stijging van de multiple die geldt voor ondernemingen met een hogere EBITDA (multiple-arbitrage)

EBITDA 753.000 1.000.000 1.242.000 1.502.000 2.005.000





Samenvatting & Tips

Start tijdig 

Werk AAN je bedrijf.

Businessmodel

Zet businessmodel op scherp.

Nulmeting

Voer nulmeting uit.

Value Drivers

Ga aan de slag met value drivers.

KPI's

Monitor geformuleerde KPI's.

Realiseer groei en succes Strategische kopers
Wek aandacht van potentiële 

kopers.

Exit
Realiseer een succesvolle exit.Waardecreatie.

Risico’s

Risico reductie.



Graag aan het eind van het 

seminar of neem gerust contact 

op naderhand!

Vragen? Arbeidsrecht

Ondernemingsrecht

Privacy ICT, compliance

Sparringssessies

Kennissessies

Blue Seminars

Blue Collect

Blue Mediation

Blue Serviceoffice@blue-legal.nl

+31 (0) 76 521 35 36

tel:+31765213536
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