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Bij de welbekende manage-
ment buy-out (MBO) koopt het
zittend management de aan-
delen van de huidige aandeel-
houders uit. Bij een manage-
ment buy-in (MBI) daarentegen
koopt een externe partij de aan-
delen over van de bestaande
aandeelhouders. Daarbij hoeft
het niet altijd te gaan om een
koper met een klassiek profiel:
iemand met een langdurige er-
varing in een bepaalde sector
die zelf ambieert om onderne-
mer te worden.

“Bij SDM zien we dat zich ook
een jonge generatie met on-
dernemersambities aandient”,
vertelt Joris Vanhove, Partner
bij SDM. “Hoewel er veel
beloftevol talent is, zien we
in de praktijk dat deze MBI-
kandidaten regelmatig achter
het net vissen. De jongere heeft
talent, maar mist focus in de
zoektocht, selecteert bedrijven
in functie van de eigen midde-
len of heeft een financiering die
nog onvoldoende concreet is.”

SDM maakte de analyse dat
een jonge MBI-kandidaat vaak

beschikt over de juiste ope-
rationele competenties om
een onderneming te leiden,
maar een aantal essentiéle
elementen mist om mee te
dingen in een overnamepro-
ces. “Voldoende financiéle
middelen zijn vaak het strui-
kelblok”, aldus Joris Vanhove.
“Niet enkel om de overname
te financieren, maar ook het
overnameproces zelf heeft
een aanzienlijk kostenplaatje.
Denk maar aan de begelei-
ding bij het maken van de
juiste (financiéle) analyse, het
onderhandelen van de trans-
actiestructuur, het opmaken
van een bankdossier, een vol-
ledige due diligence, contrac-
ting, enzovoort. Het zijn vaar-
digheden van adviseurs waar
een jonge MBI-kandidaat
maar zelden toegang toe
heeft. Dat ondermijnt de
geloofwaardigheid.”

Om jonge kandidaten te ont-
zorgen, ontwikkelde SDM
een traject dat begeleiding
en structuur koppelt aan fi-
nanciéle ondersteuning en
geloofwaardigheid. Een on-
dernemer krijgt tijdens dit
Smart2GO-traject een brede
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ondersteuning met bijvoor-
beeld een assessment en coa-
ching. SDM gaat in deze ex-
clusieve samenwerking van
een jaar op zoek naar interes-
sante ondernemingen. “We
mikken op bedrijven met een
bewezen track record, een
stabiele cashflow en een sig-
nificante ondernemingswaar-
de”, legt Joris Vanhove uit.
“Op basis van de waardering
en de financiéle analyse on-
derhandelen en structureren
we een deal.”

Alle mogelijke obstakels tot en
met de juridische documenten
neemt SDM op zich volgens
het ‘no cure no pay’-principe.
De betaling gebeurt pas als er
een deal komt, berekend op
het percentage van wat een
klant zal ontvangen. “Het is
onze manier om vanuit een
duidelijk wederzijds engage-
ment jong talent te ontzorgen
en de kans te bieden om hun
droombedrijf te vinden”, be-
sluit Joris Vanhove.
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Jan Verbrugge, oprichter van
corporate finance specialist SODM

SDM bestaat dit jaar precies
dertig jaar en is in die periode
uitgegroeid tot de grootste on-
afhankelijke specialist in cor-
porate finance in Belgié. Met
vierentwintig medewerkers,
waarvan acht partners, realiseert
het op jaarbasis een dertigtal
transacties. Het werkt met be-
drijven die een waardering heb-
ben tussen de 5 en 50 miljoen
euro. Zijn grootste transactie
realiseerde SDM twee jaar ge-
leden toen het Panasonic Zetes
Industries van de beurs haalde.
“Dan praat je al gauw over en-
kele honderden miljoenen euro.
Maar onze focus is toch vooral
dat familiale kmo-bedrijf”, zegt
oprichter Jan Verbrugge.

Joris Vanhove, Partner bij
corporate finance specialist SODM

Ondanks de hoge succesratio,
neemt SDM enkel een man-
daat op als het gelooft de ver-
wachting te kunnen inlossen.
Het werkt puur op percentage
van wat de klant zal ontvan-
gen en rekent pas af wanneer
de klant dat bedrag ook effec-
tief ontvangt. “We staan naast
onze klant en zorgen dat hij
de beste transactie doet”, legt
Jan Verbrugge uit. “Dat is trou-
wens niet altijd hetzelfde als de
duurst mogelijke transactie. We
kennen de markt omdat we in
de loop der jaren 1.400 transac-
ties gedaan hebben in alle mo-
gelijke sectoren. Je moet naar
het totale plaatje kijken en niet
alleen naar het prijskaartje.”

Met de Smart Deal ontwikkel-
de SDM een eigen product dat
specifiek aansluit op de famili-
ale ondernemer. Bij een Smart
Deal verkoop je je bedrijf aan
een nieuwe op te richten hol-
dingmaatschappij waar je zelf
terug instapt als (referentie-)
aandeelhouder. Daarnaast par-
ticiperen eventueel je manage-
ment en/of je kinderen, samen
met enkele andere Smart Deal-
ondernemers. Ondanks de ver-
koop kan de zaakvoerder blij-
ven ondernemen en controle
behouden, maar de helft van de
waarde van zijn bedrijf staat op
zijn privérekening. SDM geeft
de ondernemer in kwestie ook
toegang tot de Smart Deal busi-
ness club en biedt hem de kans
om op zijn beurt te investeren in
andere Smart Deals.
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