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Bijdrage

Even voorstellen

Meerwaarde Commissaris?

=> 2 praktijkvoorbeelden

 Hoe werkt een Commissaris?

 Discussie / vragen



Profiel ‘deze’ commissaris MKB
 56 jaar, HAS en WU/landbouweconoom
 ‘corporate’ (directie) ervaring (Unilever / Citibank / AGB)
 Eerste commissariaat ‘88 (bij een vriend)
 1990 – 1994 ‘management buy out’ – ‘exit scenario’ (MKB)
 Algemeen directeur MKB bedrijf
 2x door dal gegaan
 Sinds 1999 streven naar een balans

- zakelijk:
- 7 commissariaten / bestuur MKB
- 3 directieadviseurschappen (o.a. Heineken, GfK)
- bestuurder internationaal econ-wetenschappelijk instituut (2 dgn
pw)
- coach – financier met zoon (21) en partner (23) in IT start-up (5 fte)

- maatschappelijk
- vrijwilligers werk (3 bestuurszetels)

- privé
- gezin

- transatlantisch solo zeilen



Commissariaten MKB (7x actief)
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De gebruikelijke aanleiding voor een ondernemer …

“hij heeft een probleem / uitdaging”
“hij praat met collega’s / eigen netwerk”
“je wordt gebeld om eens te praten …”

…..



Haags installatiebedrijf
2003 in contact gekomen,
2 eigenaren, 6 personeel / monteurs
6,500 particuliere klanten
Wens aansluiting bij Tempus franchise (Eneco)

Eneco borg op banklening:
eis (1) toezichthouder en eis (2) ‘n nieuwe mede-eigenaar



Meerwaarde / rollen in de tijd - 1

2003 – 2004

 opgedrongen commissaris

- toezicht, administratieve discipline, solvabiliteit > 30%, accountant aanpakken

2005 – 2006 diep in de rode cijfers

 onderhandelaar, coach naar zwarte cijfers

- visie-ontwikkeling, schadevergoeding (23,4x), bedrijfsprocessen, cash

2007 – 2009 > € x mio omzet, zeer winstgevend

 focus op vasthouden groei / winstgevendheid

- discipline, advies, maandafsluitingen, toezicht op (nieuwe) accountant



Meerwaarde / rollen in de tijd - 2

 2009 – 2011 groei door fusie en acquisities

- in crisis vallen in de bouw veel toeleveranciers om. Biedt grote kansen.

 De eerste:

- de uitdaging: ondernemers moeten leren acquisities (a) tegen de juiste prijs te
verwerven en (b) snel en goed te integreren.



Meerwaarde / rollen in de tijd - 3

 2009 – 2011 groei door fusie en acquisities

- in crisis vallen in de bouw veel toeleveranciers om. Biedt grote kansen.

 De tweede?

- Energiewacht deed nu Ecotec ‘an offer they could not refuse!’
Rol commissaris: (zetten van een goede prijs) en begeleiding EXIT SCENARIO!



Karl Noten
 BN-er, Juni 2007, raakte in diepe persoonlijke en

zakelijke crisis
 Had mooi MKB bedrijf (health centrum,

fysiotherapiepraktijk, opleidingsinstituut)
 Eind 2007. Stond op punt van omvallen.



2007 / 8

 Crisismanagement

- voorkomen faillissement (balansreparatie) / richting geven / bank

- personal coaching

2008 / 9

 Coach naar zwarte cijfers, stevige basis

- focus ontwikkeling, bedrijfsprocessen op orde, maandcijfers

- voorbereiden transitie (2 onderdelen eruit, 1 nieuwe opstarten)

2009 / 11

 Coach naar Groei / Implementatie / franchise expertise
- vasthouden aan de focus / ‘disciplineren’ en ‘beschermen’ vd organisatie

Meerwaarde / rollen in de tijd



“ in 2010 – 11 een nieuwe Fysio Formule getest
‘cabines’ in grotere fitness centra”

2012 start landelijke uitrol
Nu 14 locaties ‘in hand’, ambitie naar 100+

Uitdaging directie / RvC
FP van creatief bedrijf rond creatief persoon ‘Karl’

naar ….
Proces / filiaal organisatie



Andere praktijkvoorbeelden
 Vanuit rol commissaris tijdelijk waarnemen als directeur

 directeur geschorst

 DGA bijna overleden (en niets prive geregeld!)

 Advies in arbeidsconflict

 Juridische / fiscale herstructureringen

 Saneren / collectief ontslag

 Acquisitie van een bedrijf

 Meerder Exit-s van bedrijf(sonderdelen)

 Conflict beheersing partners / aandeelhouders

 Financiering / gesprek met de bank

 Opvolgingszaken tussen generaties
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Mijn vier uitgangspunten
acceptatie commissariaat

# 1: de ‘click – factor’ met ondernemer en zijn bedrijf

# 2: een gezamenlijke, ambitieuze doelstelling

# 3: administratie op orde en maandafsluitingen!!

# 4: bereidt tot min. 4 formele bijeenkomsten per

jaar (goed voorbereid, met notulen)



Mijn 7-Scan-punten-lijstje
voor continuïteit en waardecreatie

Sterk verdienmodel / klanten propositie

Cashpositie (solvabiliteit > 30%)

Merk / vertrouwen

Nadenken over toekomst, Planmatig Werken

Focus (minder is beter, geduld!!!)

Leiderschap en ‘in control’

Goede executie van plannen
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Bedankt voor Uw aandacht!
www.dijs.net
06-55331937

alfred@dijs.net


