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  Inleiding


  Zodra blijkt dat een bedrijf in de gevarenzone zit, spelen emoties een hoofdrol. De directie moet alle zeilen bijzetten en spreekt sussende woorden, want geruchten over een dreigend faillissement zijn al snel een selffulfilling prophecy.


  Werknemers zien hun pensioen opeens iets minder zonnig tegemoet. Opdrachtgevers vragen zich af of ze hun goederen nog geleverd krijgen. Opdrachtnemers zien hun inkomstenstroom slinken. Als hoofdrolspeler ziet de directeur zijn levenswerk, dat soms van generatie op generatie werd voortgezet, de afgrond in glijden. Hij voelt zich verantwoordelijk voor zijn mensen, die hij nu geen zekerheid kan bieden. En hij moet en passant thuis uitleggen waarom dat bord ‘Te koop’ in de voortuin staat.


  Om nog maar niet te spreken van de banken die een hoofdrol spelen, vakbonden die klaarstaan om hun mensen bij te staan en de wethouder Economische Zaken die zich afvraagt hoeveel banen dit kost.


  Onzekerheid alom. Veel vragen. En juist op zo’n moment gaan de deuren van het bedrijf op slot als die van de kluis van de Nederlandsche Bank. Als je een vraag niet beantwoordt, kun je immers niets verkeerds zeggen. Dus blijft het stil. Fout!


  In elke andere crisissituatie is het gemeengoed om redelijk snel en open te communiceren. Of het nu gaat om een bosbrand, een schietpartij op school of een politieke blunder. Hulpdiensten, politici en bestuurders worden ter verantwoording geroepen. Zo niet bij een surseance of een faillissement. De ondernemer houdt zijn kaken op elkaar. De curator, die zijn taak uitvoert namens de schuldeisers, laat sporadisch van zich horen. De vragen van stakeholders en media blijven onbeantwoord en gaan een eigen leven leiden. Bij gebrek aan feiten krijgen speculaties de overhand en die voeden de emoties van alle betrokken partijen.


  Een verbazingwekkende situatie. Het was in de geschiedenis van het bedrijf en in het belang van de ondernemer nog nooit zo belangrijk om regie op de communicatie te nemen als nu. Er staan namelijk bedrijfsbelangen en persoonlijke belangen op het spel. Reputaties liggen als nooit tevoren onder vuur. En juist dan staakt de communicatie, zowel intern als extern.


  Het is zeer goed mogelijk om te communiceren als het misgaat of liever nog vóórdat het misgaat. Communicatie is zelfs noodzakelijk! Het helpt emoties te beteugelen, het voorkomt storende ruis, de onderhandelingsresultaten kunnen verbeteren en de crisis wordt verkort.


  Om de communicatie goed aan te pakken, is kennis op dit gebied nuttig. Dit boek laat zien wat er gebeurt als de bewindvoerder of curator binnenstapt. Maar ook hoe je dat misschien nog kunt voorkomen of hoe je dat kunt voorbereiden om de landing te verzachten. Dit boek gaat ook in op de rol van de bewindvoerder en curator, die ondanks hun publieke taak zelden het initiatief nemen om naar buiten te treden. De communicatieadviseur treft aanwijzingen die hem door roerige tijden kunnen helpen.


  Alle citaten in dit boek zijn anoniem. Dat was noodzakelijk om openhartige en eerlijke verwoordingen te kunnen gebruiken.


  Waar hij staat in de tekst als beschrijving van de ondernemer, de curator of de communicatieadviseur kan uiteraard ook zij staan.


  Achter in dit boek staat een verklarende woordenlijst waarin diverse begrippen worden toegelicht.
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  Roddel en achterklap


  Iedereen in het bedrijfsleven kent ze: de eerste waarschuwingen waardoor je de oren spitst. De bezwerende verhalen die rondgaan in de kantine, in de skybox of bij de bestuursvergadering. ‘Het schijnt niet zo goed te gaan met bedrijf X. Ik begrijp dat ze problemen hebben nu die grote opdracht is weggevallen.’


  En hoe gaat dat met roddel en achterklap? Zolang het je eigen bedrijf niet is, zijn het sappige verhalen waarvan je best iets meer wilt weten. Of het nu gaat om de firma waarmee je zaken doet of het bedrijf waar een bekende werkt, het is prettig om er iets meer over te horen. Dus je gooit eens een visje uit bij iemand die dicht bij het vuur zit, iemand die wellicht iets meer zou kunnen vertellen.


  Het aloude kinderspelletje werkt nog steeds. Fluister iets rond in een kring en het verhaal aan het einde van de kring verschilt op essentiële onderdelen van het verhaal waarmee de eerste spreker begon. Zo gaat het in de grotemensenwereld ook. Waar de eerste constateert dat er problemen zijn nu die grote opdracht is weggevallen, meldt de laatste dat er surseance is aangevraagd.


  Zodra er een kern van waarheid in zo’n verhaal zit, gaan alle alarmbellen bij de betrokkenen af. Er zijn maar weinig collega’s, leveranciers of opdrachtnemers die op de man af vragen of de geruchten waar zijn. En waar of niet waar, mensen gaan hun voorzorgsmaatregelen nemen.


  Voor de ondernemer zijn de signalen te herkennen. Want is het niet eigenaardig dat de betalingstermijn opeens wordt bekort? En dat mensen een financiële garantie vragen voor de levering van goederen, terwijl ze dat eerder nooit deden? De ondernemer kan weten hoe laat het is: vijf voor twaalf.


  Een natuurlijke reactie van de ondernemer is: gewoon een stapje harder lopen. De onderhandelingen met de bank die stroef lopen, voert hij achter gesloten deuren. Hoe minder mensen daarvan weten, hoe beter. Signalen dat er geruchten gaan, ontkent hij glashard. Het is immers nog lang niet zover. Het zijn indianenverhalen. Er zijn nog scenario’s om het tij te keren. Daar richt hij zich op en niet op die roddelende collega’s of bezorgde werknemers. Wat weten zij er nou van?


  EEN BLOEDLINKE SITUATIE


  Werknemers hebben overal contacten: op de lokale tennisbaan, met die zwager die in dezelfde branche werkt en met de vertegenwoordiger die redelijk op de hoogte is van de situatie bij de concurrent. Deze mensen horen de eerste geruchten en denken er het hunne van. Ze willen meer weten. Klopt het gerucht? Wat zou dat betekenen? Hoe kan ik mijn eigen schade beperken? Bovendien is een goede roddel nooit weg. Altijd leuk om mensen als eerste een nieuwtje te brengen. Waar of niet waar, gebaseerd op feiten of op aannames. Het tennismaatje toont aan dat de gesprekken op de tennisbaan echt wel ergens over gaan. De vertegenwoordiger laat zo horen dat hij goed op de hoogte is van wat er speelt. Daarmee kun je scoren bij collega’s en de concurrent. Niets menselijks is hun vreemd.


  Al deze mensen zullen de neiging hebben meer informatie te verzamelen of bij anderen te toetsen wat zij ervan weten. Ze beginnen hun zoektocht niet bij de bron, maar vragen liever de bevriende timmerman of de administratief medewerker die ze kennen, hoe het op de zaak gaat. Ze informeren eens in de omgeving en gooien een balletje op bij mensen die het ook kunnen weten of zouden moeten weten. Ze vragen het dus aan de verkeerde personen, want deze mensen weten zelden of er echt iets aan de hand is. En als dat zo is, wat de achtergrond daarvan is. Maar het raakt wel heel direct het belang van deze personen. Signalen dat het niet goed gaat met het bedrijf, zijn namelijk signalen dat hun baan op de tocht kan staan of dat er projecten in de knel dreigen te komen. Het kan ook betekenen dat een concurrent kansen ruikt. Onzekerheid, onbekendheid, onduidelijkheid. Een fantastische voedingsbodem voor het vervolg van het geruchtencircuit, want de dag erna zullen zij toch even bij die jongen van de administratie informeren.


  Het tennismaatje, de zwager en de vertegenwoordiger krijgen geen bevredigende antwoorden. Zij zullen her en der nog eens informeren om te horen hoe de stand van zaken is. Binnen het bedrijf groeit het aantal mensen met zorg ook.


  De directeur van het middelgrote bedrijf hoort deze signalen meestal niet. Hij is immers druk bezig met de reorganisatie en de onderhandeling met de bank. De directeur staat zelden in de rij voor de koffie. En als hij er al staat, zullen veel medewerkers niet zomaar durven te informeren naar de stand van zaken. De vertegenwoordiger vraagt wel aan zijn contactpersoon hoe het gaat binnen het bedrijf, maar hij zal niet een verdieping hoger aankloppen om te informeren bij de directeur. Zo leiden geruchten een eigen leven en groeien als een bacterie in een kleine wond. Dit is de juiste voedingsbodem om de wond in omvang te laten toenemen.


  DE WEG VAN DE MINSTE WEERSTAND


  Het moment dat de eerste roddels ontstaan en er in de directiekamer hard wordt gewerkt om het tij te keren, is cruciaal. Het is ondernemers eigen om de problemen zelf op te lossen. Aan de slag. Niet lullen maar poetsen. Juist doordat de directie zo onwaarschijnlijk hard werkt in die directiekamer, lopen de hoofdrolspelers belangrijke signalen mis. Deze signalen kunnen echter van grote waarde zijn.


  Het valt voor de directeur van een grotere onderneming vaak niet mee om de ongezouten mening te horen over de reputatie van zijn bedrijf of het imago van de directie. Als een kleine kring mensen in de buitenwereld het idee heeft dat het niet zo lekker loopt, beginnen ze daar zelden over met de grote baas zelf. Medewerkers stappen niet op de topman af om door te geven wat hun tennismaatje of zwager meldde. De concurrent wacht rustig af wat er gebeurt en maakt de collega-directeur niet wijzer dan hij al is. De boosaardige types onder hen zullen niet nalaten de roddel verder te verspreiden. Hem welgezinde ondernemers of anderen die de eerste roddels hebben gehoord, denken vermoedelijk: ik wacht wel even af.


  Mensen hebben er belang bij om hun mond te houden of durven niet recht op de man af te vragen of de geruchten waar zijn. Dus kiezen ze voor de weg van de minste weerstand: laat maar even. Voor je het weet sta je als ondernemer eenzaam en alleen in het voorterrein ‘Voorwaarts!’ te roepen.


  Jammer. Want de signalen over de toestand van het bedrijf waarvoor je dag en nacht aan het werk bent, zijn waardevol. Ze geven informatie over het soort geruchten. Je kunt wellicht traceren waar de zorg vandaan komt en nagaan hoe snel het gerucht zich zal verspreiden.


  ROEP DE HOFNAR


  Elk bedrijf en elke ondernemer heeft mensen nodig die op basis van kennis en ervaring regelmatig hun ongezouten mening geven en wijzen op dingen die verkeerd kunnen aflopen.


  Een ervaren curator: ‘Elk bedrijf heeft een hofnar nodig. Dat is dat kleine mannetje dat in de middeleeuwen alles kon zeggen tegen de koning en hem ook kon bespotten. Je kunt hem niet ontslaan. Hij valt je gevraagd en ongevraagd lastig en waarschuwt op zijn eigen wijze voor onheil. Hij moet tegen jou kunnen zeggen: “Hier ben je echt verkeerd bezig, want je weet niet wat er aan de hand is.” Dat geldt voor alle mensen aan de top van een bedrijf. Of dat nu een kleine onderneming is of een grote. Directies hebben de neiging allemaal jaknikkers om zich heen te verzamelen. Dat is heel prettig, maar niet goed. Mensen moeten je de waarheid kunnen zeggen. Juist als dingen niet goed gaan.’


  Het kost echter moeite om kritische geesten om je heen te verzamelen.


  De voormalig directeur van een middelgroot familiebedrijf: ‘Ik heb de mensen om mij heen altijd gevraagd kritisch te zijn. Ik weet dat ik lastig en eigenwijs ben. Het gevolg was dat niemand mij een rechtse hoek durfde te geven. Geen van mijn mensen vertelde me wat er echt gebeurde. Ik kreeg de eerste echte signalen pas tijdens een heidag met een deel van het bedrijf. Daar was iemand zo eerlijk om toe te geven dat er dingen voor mij werden verzwegen. Ik was immers lastig en daar komt gedonder van. De medewerkers wilden graag vriendjes met elkaar blijven. Dat gaf een schok toen dat daar naar voren kwam. Zo ben ik dus heel belangrijke signalen misgelopen. Ik heb achteraf niet kunnen achterhalen hoe die cultuur ooit heeft kunnen ontstaan. Ik begrijp er helemaal niets van. Maar er was een cultuur ontstaan van “hou het weg bij de directeur, want die is lastig”.’


  Hieruit blijkt dat een bewust beleid en een open houding van de directeur noodzakelijke voorwaarden zijn om de juiste mensen aan de directietafel te krijgen. Straf mensen met een tegengeluid niet af, maar luister kritisch naar hen.
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  Communicatie bij dreiging


  In de communicatie bestaat een simpele strategie, die echter zelden wordt toegepast: als er een crisis ontstaat, breng je dit zelf snel en eerlijk naar buiten. Hoe eerder een ondernemer deze strategie gebruikt, hoe sneller hij aan een oplossing kan werken. De aandacht richt zich dan op de toekomst in plaats van op het verleden. Bovendien blijft de ondernemer een betrouwbare bron voor vervolginformatie. Deze strategie vormt de basis van crisiscommunicatie. Helaas wordt deze bijna nooit toegepast bij risico’s die uiteindelijk in een crisis ontaarden. Met alle gevolgen van dien. Veel (voormalige) politici kunnen het achteraf navertellen. Terwijl ze onder vuur liggen, houden ze hun mond. De politieke partij weigert commentaar of ontkent dat er iets aan de hand is. Het komt vaak voor dat politici na verloop van tijd aangeschoten wild zijn of moeten opstappen. Wat voor politici geldt, geldt ook voor ondernemers.


  Heldere communicatie en gecontroleerde openheid over de situatie is niet voldoende om het bedrijf te redden, maar helpt om de vervolgstappen te vergemakkelijken. Hoe die vervolgstappen ook zullen zijn.


  Een curator: ‘In de praktijk zie je dat bedrijven en directies die openheid betrachten, in hun contacten met de buitenwereld mensen tegenkomen die bereid zijn mee te denken. Relaties voelen zich serieus genomen. Dat is belangrijk voor de relatie in de toekomst, hoe de zaken zich ook zullen ontwikkelen. Als je helemaal niets zegt in een stadium dat er al wat gaande is, voelen mensen zich achteraf al snel gepakt omdat ze in het ongewisse zijn gelaten. Dat merk je op het moment dat de directie met ze om de tafel moet voor een betalingsregeling.’


  Goed nieuws zal een bedrijf snel naar buiten brengen in een persbericht of publicatie in de nieuwsrubriek op de website. De ondernemer laat het bericht verspreiden via Twitter en Facebook. Maar nieuws over mindere tijden zal hij voor zich houden. Dat brengt hij niet in de openbaarheid.


  Nu is het niet zo dat een ondernemer elke tegenvaller breed moet uitmeten. Het is niet nodig dat de communicatieadviseur meteen contact opneemt met de krant als iets niet lekker loopt. Zo hangt hij ook niet aan de grote klok dat de betalingsproblemen toenemen.


  Het komt voor dat een communicatieadviseur zich niet bewust is van signalen uit de directiekamer en onvoldoende zicht heeft op de geruchtenmachine die begint te draaien. Hij merkt niet dat de al dan niet ware verhalen zich beginnen te verspreiden. Die geruchten kunnen zich tegen het bedrijf gaan keren. Opdrachtgevers kijken nog even verder, opdrachtnemers hebben minder geduld als het op betalen aankomt, sommige werknemers beginnen eens om zich heen te kijken. De beste werknemers zijn als eerste vertrokken.


  Een communicatieadviseur die als werknemer een faillissement meemaakte: ‘Toen we terugkwamen van vakantie namen de signalen toe. Je merkt het als eerste in je netwerk. Mensen gaan klagen over betalingsachterstanden. Ze stellen vragen waardoor je je begint af te vragen of er soms iets aan de hand is. Dat toets je dan weer binnen. Je gaat vragen stellen: “Wat is er aan de hand?” De gesprekken die de directeur met de bank aan het voeren was, waren niet de eerste dingen die bij mij op tafel kwamen. Het waren eerst wat vage signalen. Het is een net dat langzaam dichter naar je toekomt. Als het nog redelijk ver openstaat, omdat er mogelijkheden zijn om de zaken op te lossen, wordt dat nog niet gemeld bij de afdeling communicatie. Pas als dat net bijna dicht is, hoor je het.


  Achteraf gezien merkte ik wel dat de directeur minder toeschietelijk was. Dat hij minder externe optredens deed. Dat gaat zich dan wreken. Maar ik was toen niet alert op dat soort signalen, terwijl ik toch redelijk goed toegang had tot de informatie.’


  PAK NU AL DE REGIE


  Voordat het moment aanbreekt dat de roddels als een lopend vuurtje rondgaan, moet de ondernemer zelf de regie in handen nemen. Houd grip op de geruchtenstroom en voed die met de juiste informatie. Zorg ervoor dat het gerucht een genuanceerd nieuwsfeit wordt. Dat is aanzienlijk minder interessant om te bespreken tijdens de borrel. Regel dat mensen informatie krijgen waarmee ze de geruchten kunnen duiden en op waarde kunnen schatten. Dit vergt lef, maar kan het bedrijf op korte en hopelijk ook lange termijn veel voordeel opleveren en reputatieschade besparen.


  De wereld buitensluiten is een gebruikelijke reflex in tijden van crisis. Of het nu gaat om een beginnende brand in een chemisch bedrijf, een vermeende affaire van een politicus of problemen in de bedrijfsvoering waar consumenten gevolgen van ondervinden. Deze reflex is begrijpelijk, want in het bedrijf stormt het. De crisis heeft emotionele gevolgen, de werkdruk is hoog, de complexe situatie moet worden opgelost, terwijl de afloop niet voorspelbaar is. Daar heeft de onderneming geen pottenkijkers bij nodig.


  Trek alle boeken over risico- en crisiscommunicatie ervoor uit de kast. Elk voorbeeld, elke theorie en elke deskundige zal adviseren om te zorgen voor gecontroleerde openheid over de situatie. Neem de regie. Dat vergt wel iets:


  •De onderneming moet openstaan voor signalen.


  •De mensen aan het roer moeten onderkennen dat het om een (potentiële) crisissituatie gaat.


  •De ondernemer moet het lef hebben om de situatie als een potentiële crisissituatie op te pakken.


  •De onderneming moet de zaken zo organiseren dat de communicatie op gang kan komen.


  •De ondernemer moet begrijpen wat communicatie inhoudt.


  VANG SIGNALEN OP


  Binnen de onderneming moeten de juiste personen de signalen opvangen. Dat zijn mensen die


  •voldoende achtergrondkennis hebben om de signalen op waarde te schatten;


  •alert zijn op deze signalen;


  •in de positie verkeren er iets mee te doen.


  Het boegbeeld van een bedrijf is vaak de ondernemer zelf: de directeur-grootaandeelhouder, de bestuurder, de directeur. Hij is ondernemer, neemt risico’s, is eigenwijs en weet te overtuigen. Hij kent het bedrijf als geen ander en heeft er alles voor over. Natuurlijk spreekt hij dagelijks veel mensen die ertoe doen voor het bedrijf, maar dat wil niet zeggen dat hij daarmee ook de juiste persoon is om de signalen binnen het bedrijf op te vangen. Zelden voldoet de ondernemer aan alle voorwaarden om de signalen op te vangen.


  De ondernemer weet wat er speelt in het bedrijf en ook hoe hard er wordt gewerkt en onderhandeld om het tij te keren. Ook kan hij inschatten waar de verhalen vandaan komen, want dat project is inderdaad mislukt en de onderhandelingen met de bank zijn in volle gang. Hij weet als geen ander wat er speelt in het bedrijf . Hij is ook in de positie om geruchten tegen te spreken en onwaarheden te weerleggen. Maar het is de vraag of hij de signalen wel krijgt. En als dat al gebeurt, of hij er dan alert op is.


  Juist op het moment dat er problemen zijn, heeft de directeur wel iets anders aan zijn hoofd. Waarom zou hij kostbare tijd verdoen met roddels en geruchten op het moment dat hij zijn bedrijf moet redden? Bovendien verkeert de ondernemer zelf vaak in een ontkenningsfase. Als hij al niet meer in de toekomst van het bedrijf gelooft, wie dan wel? Hij heeft inmiddels de reddingsscenario’s op een rij en weet dat als de eerste optie met de bank niet lukt, hij altijd nog kan reorganiseren, verkopen of andere stappen kan zetten om deze tegenvaller te boven te komen.


  Als er al signalen komen, zullen die subtiel zijn. Er zijn immers maar weinig mensen gezegend met collega’s of anderen uit het circuit die op de man af vragen wat er aan de hand is. De meeste mensen zullen de ondernemer geen rechtstreekse vragen stellen maar een gesprek voeren over de branche in het algemeen. De directeur moet wel een bijzonder fijnbesnaard en hoogsensitief persoon zijn om die subtiele signalen op te vangen. Hoewel hij als geen ander in de positie is om iets met die signalen te doen, houdt het op als de signalen niet doorkomen.


  Een bedrijf met een afdeling communicatie, reputatiemanagement of public relations zou deze signalen met duiding en een mogelijke reactie hierop aangereikt kunnen krijgen. Daarvoor is echt geen volledig opgetuigde club van directeuren, accountmanagers en medewerkers nodig. Een slimme communicatieadviseur zou deze signalen moeten kunnen opvangen. Of een vertegenwoordiger die voldoende positie binnen het bedrijf heeft. Of vergelijkbare medewerkers die de roddels ontvangen en op waarde kunnen schatten.


  De signalen opvangen is één, maar aan de overige voorwaarden moet ook worden voldaan. De ontvanger moet in de positie verkeren dat hij over voldoende achtergrondinformatie beschikt om te begrijpen waar het verhaal vandaan komt. Dat vergt openheid binnen het bedrijf. Of in elk geval contact met de juiste mensen binnen het bedrijf.


  Laten we eens uitgaan van een middelgrote onderneming met een afdeling marketing en communicatie, bestaande uit twee of drie mensen. Deze mensen zijn vaak bezig om de nieuwe marketingstrategie in elkaar te zetten, het jaarverslag fraai vorm te geven en de interne website up-to-date te houden. Daarvoor praten zij over mooie projecten, prachtige initiatieven, succesvolle collega’s en meer moois. Maar deze mensen weten zelden wat er echt speelt. De alom aanwezige verzuchting bij communicatiemensen is dat zij te laat aan tafel zitten. Ze worden pas uitgenodigd als de fase van het foldertje of het persbericht is bereikt. Ze krijgen pas een telefoontje van de projectdirecteur als de pers aan de lijn hangt. En ze horen pas dat er serieuze problemen zijn als die problemen al te groot zijn.


  De mensen die bij uitstek de taak hebben om niet alleen informatie te zenden maar juist ook te ontvangen om te weten wat er in de buitenwereld gebeurt, hebben vaak zelf onvoldoende informatie om de roddels en voorzichtige vragen op waarde te kunnen schatten.


  En als ze al goed geoutilleerd zijn om het signaal op te vangen, is het zeer de vraag of ze in de positie verkeren om er iets mee te doen. Laat staan dat ze een mogelijke reactie kunnen aandragen, omdat ze onvoldoende achtergrondkennis hebben om een passende strategie uit te denken.


  Pas als de mensen van de afdeling communicatie en public relations een vertrouwensband met de directeur of andere relevante stafmedewerkers hebben, zullen zij in de positie zijn om iets met de signalen te doen. Zij moeten even kunnen binnenwandelen bij de staf om te polsen hoe de stand van zaken is. Als ze een signaal opvangen, moeten ze dat kunnen bespreken met iemand die onderkent dat dit om relevante informatie kan gaan. Iemand die doorvraagt en bespreekt wat de achtergrond ervan kan zijn. Iemand die ook een vaag bericht serieus neemt, omdat het weleens een serieus bericht kan zijn. Dit vergt dat de antenne van het bedrijf serieus wordt genomen. En dat diezelfde antenne zichzelf serieus neemt. Zonder te vrezen dat hij wordt weggestuurd met het bericht dat er geen tijd is voor geroddel. Of de mededeling dat hij zich daar niets van hoeft aan te trekken, omdat het onzin is.


  Als het signaal wordt opgevangen en serieus wordt genomen, volgt de vraag: wat te doen? Dit is een relevante vraag, want niet elk gerucht hoef je serieus te nemen. Maar als je de ins en outs van het bedrijf kent en weet dat er wel degelijk onderhandelingen zijn met de bank, begrijp je ook het belang van het signaal. Neem het dus serieus en bedenk hoe je er slim op kunt inspelen, zonder onnodig paniek te zaaien. Ga na hoe breed het gerucht is verspreid om te bepalen bij welke mensen je hierop moet reageren. Bepaal vanuit het hart van het bedrijf of de tijd rijp is om de vlucht naar voren te nemen en actief te gaan communiceren.


  Een voormalig communicatieadviseur van een failliet bedrijf: ‘Eigenlijk moet je op zo’n moment de tijd nemen om eens even rustig de situatie te aanschouwen. De ondernemer doet zichzelf te kort door daar geen tijd en aandacht aan te besteden. We hadden toen moeten zeggen: laten we eens even buiten onszelf treden en filosoferen. Bij allerlei crisismomenten werd er wel serieus naar het probleem gekeken. Dan werd er een crisisteam gevormd. We zaten als communicatieafdeling wel in de kopgroep. Maar toen de geruchten op gang kwamen, zijn we er niet voor gaan zitten. Het is bewustwording. Je moet je afvragen welke strategie het best past bij jou. Waar ligt de oorzaak: intern of extern? Wat kunnen we daaraan doen en hoe stellen we ons als communicatieadviseurs op ? Wat kan ik nog doen om deze situatie in goede banen te leiden als bedrijf? Zowel bij het stellen van de vragen als bij het beantwoorden ervan speelt communicatie een belangrijke rol.’


  Eigenlijk is dit een gloedvol pleidooi om te zorgen voor voldoende kanalen om niet alleen te zenden maar vooral ook te ontvangen. De persoon, afdeling of functie die dit kanaal vormt, moet voldoende betrokken zijn en weten dat hij dit kan aankaarten zonder de directiekamer uit geblazen te worden. Waardeer die nieuwsgierige medewerker die je steeds even bijpraat. Regel de informatievoorziening naar de afdeling communicatie en zorg ervoor dat er mensen zitten die meer kunnen dan een mooi jaarverslag schrijven. Tel vooral even tot tien als die persoon je op de schouder tikt om de laatste roddels te delen, want die kunnen mogelijk de selffulfilling prophecy afwenden.


  ONDERKEN DE POTENTIËLE CRISIS


  Het woord crisis roept associaties op met vreselijke ongelukken, zware tijden en rampsituaties. Bij een mogelijke crisis binnen het bedrijf denken mensen toch al snel aan een stevige brand, een product recall of een situatie waarbij doden vallen.


  Een ondernemer denkt ook na over de risico’s die zijn bedrijf loopt. Waar kan de kasstroom opeens haperen? Wat als de verkoopcijfers kelderen of als die topverkoper besluit te vertrekken? Het zal lang niet altijd in protocollen zijn vervat en keurig uitgewerkt op papier staan, maar de scenario’s zitten meestal wel in zijn hoofd. Oplossingsgericht en duidelijk. Als de kasstroom hapert, ga je met de bank praten. Bij een foute productlevering organiseer je dat de boel wordt teruggehaald en opgelost. Kondigt die topverkoper zijn vertrek aan, dan kijk je wat je kunt doen om hem te behouden. In de risico- en crisiscommunicatie zorg je er in tijden van rust en vrede voor dat je de mogelijke risico’s in kaart brengt en je daarop voorbereidt. Als er echt iets gebeurt, haal je de draaiboeken uit de kast en ga je aan de slag.


  Slechte resultaten, reorganisatie of betalingsproblemen behoren natuurlijk ook tot de risico’s die de ondernemer loopt. Hij loopt per definitie risico’s. Dat is een belangrijk onderdeel van het ondernemerschap. Maar niet alleen de slechte resultaten, reorganisatie of betalingsproblemen zijn een risico. Geruchten hierover ook, want die kunnen de crisis vergroten, versnellen of verergeren. Geruchten, hoe waar of onwaar ze ook mogen zijn, zijn minder concreet en vatbaar dan haperende kasstromen en ongelukken. Je weet niet precies wie de roddels verspreidt en waarop ze zijn gebaseerd. Concurrenten kunnen roddels verspreiden in hun eigen belang. Een gefrustreerde ex-werknemer kan schade willen aanrichten met geruchten.


  Waar of niet waar, je zult er iets mee moeten doen, want roddels kunnen een eigen leven gaan leiden. Onder het mom ‘waar rook is, is vuur’ kun je maar beter de brandslang uitrollen. Niet om hem te gebruiken, wel om te tonen dat hij klaarligt. Het is immers geruststellend te weten dat de brandweer elk moment van de dag paraat staat. Als in huis brand ontstaat, blust die brandweer dat. De bewoner weet dat de brandweerkazerne bereikbaar is en dat de brandweer uitrukt zodra dat nodig is. Een geruststellende gedachte waardoor hij niet twijfelt aan de brandveiligheid van zijn woning.


  Zo werkt het met geruchten ook. Onderken dat ze een potentieel gevaar vormen. Steek je kop niet in het zand, maar organiseer dat die brandslang klaarligt en laat dat ook zien. Bagatelliseer het effect van een stevige roddel niet.


  Een ondernemer met ervaring: ‘De geruchten dringen niet zo snel tot je door. We betaalden al iets langzamer. Mensen die in onze opdracht werkten, veel zzp’ers, waren gewend direct de week erna hun geld te krijgen. Dat gebeurde niet meer. Dan gaan je klanten ook wat langzamer betalen, want ze spreken elkaar. Maar die geruchten dringen niet zo snel door. Dat gaat natuurlijk ook nooit rechtstreeks. Die mensen spreken wel met elkaar maar niet met jou als directeur. Dan gaat die bal rollen met crediteuren en debiteuren. De een wil sneller geld, de ander geeft langzamer geld. Er waren ook mensen die me wel goederen wilden leveren, maar dan eerst contact betaald wilden hebben. Ik heb altijd een positieve houding. Ik zie altijd licht aan het einde van de tunnel. En dat zie ik nog, want als je dat niet ziet, wat heeft het bestaan dan voor zin ? Maar toen heb ik de omstandigheden te positief ingeschat. Als ik al meega in de verhalen dat het slecht gaat, wie gelooft er dan nog in? Maar ja, ik wist toen nog niet dat alles zou omvallen. Ik had misschien toch iets beter moeten luisteren. Toen al.’


  HEB LEF


  Mensen krijgen wantrouwen als ze vage geruchten horen, want die verhalen moeten toch ergens op gebaseerd zijn? Zo’n verhaal ontstaat niet vanzelf. Een aantal jaren geleden ging het immers ook al niet zo goed in dat bedrijf. Het zijn zware tijden in de sector, dus is het niet onwaarschijnlijk dat er iets loos is.


  Om bij de brandweermetafoor te blijven: er smeult iets. Je kunt even afwachten of het smeulende vuurtje uitgaat, maar het kan ook een veenbrand worden of een uitslaande brand. Afhankelijk van de situatie moet de ondernemer inschatten hoe groot het risico is en daarop anticiperen.


  Natuurlijk wil je geen slapende honden wakker maken. Als er een praatje rondgaat, wil dat nog niet zeggen dat iedereen het heeft gehoord. Door nu te communiceren over de situatie binnen het bedrijf, meld je misschien iets waardoor er juist alarmbellen gaan rinkelen. Dat is afhankelijk van de toon en aard van de boodschap.


  Een insolventieadvocaat: ‘Als je merkt dat er iets gaande is, moet je jezelf wel even achter de oren krabben. Maar als een ondernemer daar openhartig over wordt, zijn de rapen helemaal gaar en valt de hele wereld over hem heen. In het begin houdt iedereen angstvallig zijn kaken op elkaar, want anders gaat de geest uit de fles. Het is zo wezensvreemd om te melden dat het niet zo goed gaat. Zolang je niets zegt, bestaat het niet. Iedereen steekt graag zijn kop in het zand. Het is dus een mooie opdracht om te bedenken hoe je open kunt zijn, zonder dat iedereen denkt: wegwezen hier. Het is moeilijk om in dit stadium al open te zijn. Dat vergt een goede strategie. De communicatieafdeling van veel bedrijven heeft hiervoor niet voldoende standing. Die afdeling wordt gezien als slagroom op de taart. De mensen die daar werken zijn niet de geldverdieners maar die kosten geld. Hoe je die openheid kunt aanpakken verschilt per situatie. Daar is geen standaardrecept voor.’


  Een andere curator waarschuwt voor de timing en aard van de boodschap: ‘Het kan precair liggen met die communicatie. Als de zaak inderdaad failliet gaat, legt de curator achteraf alles onder een vergrootglas. Hij gaat op zoek naar het omslagpunt: het moment waarop een redelijk handelend bestuurder had moeten kunnen concluderen dat het bedrijf niet meer te redden was. Alles wat hij daarna heeft gedaan, is verdacht en kan hem worden aangerekend. Dus als je heel veel communiceert in de fase voorafgaand aan het faillissement, loop je de kans dat mensen dat omslagpunt op een ander moment leggen dan dat jij dat deed. Want jij bent ondernemer en optimistisch; anders word je geen ondernemer. Jij ziet meer kansen dan bedreigingen. En ook al zijn er gigantisch veel bedreigingen en hangt de hele lucht vol met donkere wolken, jij gaat voor dat ene lichtpuntje.


  Tegelijkertijd heeft goed communiceren in die voorfase veel voordelen, vooral als je in een heel vroeg stadium begint. Je stakeholders zullen niet compleet verrast zijn. Dan krijg je veel minder emoties en veel rationeler beslissingen van mensen, bijvoorbeeld over een betalingsregeling.’


  Of zoals een ervaringsdeskundige, voormalig directeur-grootaandeelhouder van een failliet bedrijf, zegt: ‘Je moet geen aanleiding geven tot nog meer paniek. Door openlijk te communiceren dat je een geldprobleem hebt, roep je onheil over je af. Maar je kunt wel melden dat er iets aan de hand is en wat je eraan doet. Die lijn heb ik proberen vast te houden. Ja, we hebben problemen en we weten waar die problemen zitten. We hebben er de volgende dingen aan gedaan…’


  Het getuigt van enig lef om de deur open te zetten en aan relaties te melden dat er iets aan de hand is. Maar het kan, mits dat op de juiste toon, het goede moment en bij de juiste mensen gebeurt. Dat betekent dat je niet alleen meldt dat er problemen zijn, maar ook hoe je ze gaat aanpakken. En als het even kan, meld je daarbij dat die aanpak vruchten begint af te werpen. Op die wijze laat je zien dat je open en eerlijk communiceert. Niet alleen in goede tijden maar ook als het wat minder gaat. Zo kun je het beeld van ‘een bedrijf in problemen’ bijstellen tot het beeld van ‘een bedrijf dat de juiste aanpak heeft gekozen.’


  Over communicatie en public relations heerst het brede misverstand dat vanuit deze vakdisciplines leuke berichtjes komen die camoufleren en manipuleren. Zolang deze disciplines nog steeds zo worden ingezet, zal dat beeld blijven bestaan. Maar al is het persbericht nog zo mooi of de brief nog zo vriendelijk, je praat er niet recht mee wat krom is. Dat zal altijd het boemerangeffect hebben. Zodra het gewenste scenario anders verloopt, krijg je te mooie praatjes keihard terug. Dan heeft het een averechtse werking. Dan toon je niet je betrouwbaarheid als zakenpartner, leverancier of werkgever, maar benadruk je eens te meer dat jouw berichten onbetrouwbaar zijn. De communicatie die op gang komt, moet op waarheid zijn gebaseerd; geen snoevende reclametaal of opgepoetste resultaten.


  Een communicatieadviseur met ervaring in deze situatie: ‘Vertrouwen is voortdurend, in alle fases van het proces, een sleutelbegrip. En om vertrouwen op te bouwen, maar zeker om het te behouden, is communicatie cruciaal. In welke vorm dan ook.’


  SNAP HET DAN…


  Voorkomen is beter dan genezen. Met de juiste boodschap aan de juiste mensen voorkom je dat het veenbrandje verdergaat. Je voorkomt ook dat er alarmbellen gaan rinkelen, mits opdrachtgevers, medewerkers en andere sleutelfiguren eraan gewend zijn dat je communiceert.


  Slechts een enkel bedrijf kan het zich permitteren de lippen op elkaar te houden en nooit met de buitenwereld te communiceren. Denk aan supermarktketen Aldi die groot is geworden zonder de pers te woord te staan of bereikbaar te zijn. Maar dat is, zolang dat nog goed gaat, een uitzondering. Een open houding, bereikbaar en herkenbaar zijn en communiceren met stakeholders is in deze tijd een voorwaarde voor het voortbestaan. Hoe eerder een bedrijf dat inziet, hoe langer het zal voortbestaan. Jim Stolze zet dit helder uiteen in zijn boek Uitverkocht, welkom in de aandachtseconomie (2011, uitgeverij Bruna).


  Relaties van een bedrijf met een open houding zijn niet verrast door een persbericht, een voorwoord in het jaarverslag, een brief of een telefoontje waarin ze worden bijgepraat over de laatste stand van zaken. Als deze communicatie goed gedoseerd, oprecht en naar waarheid is, zullen zij dit waarderen. Het is de risicocommunicatie van een bedrijf. Zorg ervoor dat je stakeholders vertrouwen op je communicatiemiddelen door te communiceren in zowel goede als slechte tijden. Door niet alleen jubelberichten te verspreiden maar ook te informeren over zaken die spelen binnen het bedrijf. Dan effen je het pad voor berichtgeving over een lastige situatie in het bedrijf. Je kunt dan melden dat er een reorganisatie plaatsvindt, omdat problemen worden onderkend en opgelost, zonder dat er direct alarmbellen afgaan. Je bent dan bereikbaar voor vragen en opmerkingen. Juist die reacties bieden waardevolle informatie, want ze vertellen je hoe berichten vanuit jouw bedrijf overkomen. Ze bieden inzicht in de houding die stakeholders aannemen en geven met die signalen informatie voor de volgende stap in de communicatie.


  Met een enkel berichtje ben je er niet. Communicatie is een continu proces. En dan hebben we het niet alleen over de persberichten bij hoogtepunten of de incidentele nieuwsbrief. Communicatie is een houding van mensen binnen het bedrijf en daarmee van het bedrijf zelf met als middel regelmatig een geschreven bericht of een reactie op sociale media. Structurele communicatie komt niet van de grond als het een taak is van de secretaresse om medewerkers achter de broek aan te zitten voor een stukje in de nieuwsbrief. ‘Het is immers alweer september.’ Of als de jongste bediende van de afdeling marketing een interview maakt voor het bedrijfsblad.


  Communicatie werkt als je het structureel inzet om relaties te onderhouden en als die communicatie niet alleen bestaat uit zenden maar vooral ook uit ontvangen. Voorwaarde om dit goed voor elkaar te krijgen, is draagvlak hiervoor op het hoogste niveau. De directeur hoeft niet zelf de nieuwsbrief in elkaar te draaien. Hij moet wel op de artikelen terugkomen in gesprekken, omdat hij mede bepaalt wat de toon is, welke berichten het bedrijf uitzendt en wie daarvoor verantwoordelijk is. De directeur moet weten wat er over het bedrijf naar buiten gaat en aan de directietafel mede de koers van de berichtgeving bepalen, omdat hij ziet dat communicatie belangrijk is en dit serieus neemt.


  Zo blijft communicatie niet steken in het nieuwsfeitje op de website, maar is het een belangrijk instrument om de koers van het bedrijf te bepalen en het pad te effenen voor de toekomst.


  COMMUNICEREN IS ORGANISEREN


  Communicatie is een zeer breed begrip. Mensen doen de hele dag immers niets anders dan communiceren. Niets zeggen is ook een vorm van communicatie. Reclame maken is communicatie en overleg met die werknemer die niet goed functioneert, is ook een vorm van communicatie. Allemaal belangrijk, maar daarover gaat het hier niet.


  Communiceren is niet die brochure die potentiële klanten krijgen aangereikt. Het is ook niet het beantwoorden van persvragen voor het lokale dagblad. Het is een houding die een bedrijf aanneemt om te weten wat er buiten speelt om daar binnen het voordeel mee te doen. Communicatie is immers niet eenzijdig. Zenden kan soms heel belangrijk zijn, maar ontvangen is minstens zo belangrijk. En dat doe je er niet even bij.


  Het vergt niet altijd strategische plannen, theoretische verhandelingen en een opgetuigde afdeling om de communicatie goed te organiseren. Het vereist wel een open houding van sleutelfiguren binnen het bedrijf. Mensen moeten horen wat er buiten gebeurt en bepalen hoe zij daar binnen mee omgaan. En als het even kan op een moment dat je zelf bepaalt. Niet als reactie maar als actie.


  Boekenkasten vol zijn er over de organisatie van de communicatie geschreven. Dat hoeven we niet over te doen. Een groot deel van die boeken bevat waardevolle adviezen en handige lijstjes, maar de kern van de zaak is: zorg ervoor dat de lijnen openstaan en bezet zijn. Haal je informatie op en geef je informatie weg. Of dat nu gaat over een nieuw product, een mooi succes, het jaarverslag of een reorganisatie.


  Een vaak onderschatte doelgroep voor de communicatie is het eigen personeel, de mensen die dagelijks aan de slag zijn voor hetzelfde bedrijf als die directeur en communicatiemedewerker. Als zij al geen betrouwbare informatie ontvangen, hoe zit dat dan met de buitenwereld?


  Talrijk zijn de voorbeelden van werknemers die nieuwsberichten over hun eigen bedrijf uit de krant halen, zonder dat zij daarvan op de hoogte zijn. Zelfs als zij direct met het nieuwsfeit te maken hebben. Dat zal bij een multinational eerder gebeuren dan bij de aannemer op de hoek, maar ook kleinere en middelgrote bedrijven overkomt dit. De betrokken mensen zijn druk doende om de berichtgeving naar buiten te organiseren, maar ze vergeten die man van de afdeling onderhoud die vanavond op de tennisbaan staat. Of de receptioniste die telefoontjes ontvangt over dit onderwerp en vervolgens met haar mond vol tanden zit, omdat ze niet weet waarover het gaat.


  De eigen mensen informeren, is niet alleen belangrijk om ervoor te zorgen dat zij een antwoord hebben op vragen. Het is van levensbelang voor een bedrijf om de eigen mensen betrokken te houden. Als zij weten wat er gebeurt en het gevoel hebben dat ze daarvan deel uitmaken, zullen ze immers eerder geneigd zijn om de tennispartner of zwager met een positieve ondertoon te informeren over de stand van zaken. En dat kan een kwaadaardige roddel in de kiem smoren.


  De mensen die zich bezighouden met de communicatie moeten weten wat er echt gebeurt binnen het bedrijf. Zij moeten zich verantwoordelijk voelen voor de reputatie van het bedrijf en stevig in de schoenen staan om met de directie van gedachten te wisselen over de stappen die nodig zijn.


  Het schrijven van een persbericht is niet moeilijk. Dat kan een stagiaire of jongste bediende leren. Het vullen van een website lukt het slimme neefje op zijn zolderkamer. Maar bepalen welke vorm van communicatie nodig is, vergt kennis en inzicht. Bepalen waar de nuance ligt en wat de toon moet zijn, vergt inzage in het bedrijf en de potentiële voetangels en klemmen. Organiseer dat kennis en inzicht aanwezig zijn bij de mensen die over de communicatie gaan en laat dat omzetten naar concrete middelen.


  Een middelgroot bedrijf met negentig medewerkers krijgt het zwaar te verduren. Langdurige opdrachten lopen af en nieuwe komen er minder snel bij dan de directie gewend was. De personeelskosten beginnen zwaar te drukken op de begroting. Een aantal contracten moet worden beëindigd en enkele mensen die in vaste dienst zijn, worden ontslagen.


  De directeur: ‘We hebben de eerste gesprekken met de mensen die we moesten ontslaan, heel kort na elkaar gevoerd. Nog dezelfde dag hebben we alle medewerkers bij elkaar geroepen om zelf te vertellen wat er aan de hand is. Iedereen zag wel dat er iets speelde. En ontslagen medewerkers zijn niet de beste ambassadeurs. We hebben met iedereen afgesproken dat wij als directie vragen van opdrachtgevers zouden beantwoorden, maar dat we op dit moment niet naar buiten zouden treden totdat we intern enkele zaken hadden opgelost. En toch kreeg ik een telefoontje van een opdrachtgever die zich afvroeg waarom zijn projectleider zou vertrekken. Er was dus toch gepraat. Ik heb de opdrachtgever verteld wat er gebeurde en ervoor gezorgd dat hij versneld een nieuwe projectleider kreeg. Toen wist ik dus ook dat het tijd was om anderen buiten het bedrijf op de hoogte te stellen. We hebben zoveel mogelijk mensen zelf gebeld en anderen een brief gestuurd met de boodschap dat we ons bedrijf aanpassen aan de tijd. Daarop is begripvol gereageerd. En inmiddels hebben we weer een hele ploeg freelancers aan de slag binnen ons bedrijf. De groei zit er weer in.’


  SAMENVATTING EN CHECKLIST


  Zoals opgestapte en weggestuurde politici hebben ervaren, werkt het zelden om je mond te houden of de fatale woorden ‘geen commentaar’ uit te spreken. Melden wat er gaande is, druist echter in tegen de natuur van veel ondernemers. Vertellen waarmee je bezig bent, doorkruist soms de gekozen strategie. Vrij communiceren past niet bij de aard van de directeur, maar biedt wel openheid. Begin intern en kies de juiste mensen buiten de deur. Doe dit op het moment dat je daar zelf nog voor kunt kiezen. In feite staan we hier bij les 1 in de crisiscommunicatie: kom zelf naar buiten met het nieuws, doe dat open en eerlijk en wacht niet tot het te laat is.


  Misschien bekijkt de directeur de toestand binnen het bedrijf nog als een tijdelijke onderbreking van de lange reeks van positieve resultaten. Het gaat hier echter om het begin van een crisis. Behandel die dan ook zo om te voorkomen dat het een echte crisis wordt. Beschouw het als een lastig incident. Paniekvoetbal is nergens voor nodig. Maar een doordachte strategie kan juist in deze fase helpen om het bedrijf bij de afgrond vandaan te trekken of ervandaan te houden.


  Nu gaat open en eerlijke communicatie alleen het bedrijf niet redden, tenzij het een totaal onjuist gerucht betreft dat in een mum van tijd ontkracht is. Vaak zal het gaan om verhalen waarin een kern van waarheid zit: de klok en de klepel. Als die klok luidt, is de klepel ook ergens. Laat hem zien. Dan kan niet alleen de directie maar iedereen die bij de onderneming betrokken is, de zaak op waarde schatten.


  •Binnen de onderneming moeten de juiste personen de signalen opvangen, mensen die kennis hebben en alert zijn. Zij moeten wel in de positie verkeren dat ze iets met die signalen kunnen en mogen doen.


  •Onderken dat het hier gaat om een potentiële crisissituatie.


  •Toon lef en communiceer binnen en buiten je bedrijf.


  •Communiceren vergt een communicatieve houding. Zet de lijnen open.


  •Beperk de communicatie niet tot een enkel verzonden berichtje, maar gebruik je berichtgeving om reacties van de buitenwereld te ontvangen. Doe daar je voordeel mee.


  •Begin met communiceren voordat er iets aan de hand is. Dat effent het pad voor het moment dat er wel iets gaande is.


  Er is natuurlijk meer voor nodig om het bedrijf door zwaar weer te loodsen: de bank zal over de brug moeten komen, afdelingen moeten reorganiseren om de kosten te verlagen en die nieuwe opdracht moet echt worden binnengehaald. Maar met de juiste communicatie blijft het vertrouwen bij stakeholders op peil . Dit is noodzakelijk om de problemen te overwinnen. Klanten houden vertrouwen, opdrachtgevers zullen op tijd betalen, opdrachtnemers blijven aan het werk en krijgen wellicht zelfs begrip voor een iets ruimere betalingstermijn. En als het uiteindelijk toch fout gaat, kan de juiste communicatie vooraf de pijn achteraf wat verzachten.


  Een middelgroot familiebedrijf ging begin 2009 failliet. In de decennia ervoor was de directeur altijd nadrukkelijk aanwezig binnen het lokale verenigingsleven. Hij sponsorde tal van evenementen. Hij schuwde de publiciteit niet en stond regelmatig in het middelpunt met projecten en sponsoracties.


  De directeur vertelt: ‘Wij werkten steeds heel bewust aan onze communicatie. Daarbij probeerden we eerlijk te zijn. In het jaarverslag van 2007 hebben we dus melding gemaakt van problemen binnen het bedrijf. We hebben ook aangegeven hoe we de problemen te lijf gingen door onderdelen af te stoten en te reorganiseren. Dat leidde niet tot problemen, omdat de strekking was: we hebben het ontdekt en we hebben het onder controle. Ook in de loop van 2008 zijn we redelijk open geweest. Het is een waanzinnig dilemma: we hebben intern een discussie gehad over de vraag of het wel handig was om alles te melden. Maar we hebben altijd gezegd dat we open communiceren en als je A zegt, moet je ook B zeggen. Die lijn heb ik altijd geprobeerd vast te houden. Gewoon melden dat we problemen hebben, dat we weten waar die zitten en aangeven wat we eraan doen. Totdat de zaak in een stroomversnelling kwam, natuurlijk, en onderuitging. Toen hielp communiceren niet meer.


  Je weet niet hoe het anders gelopen zou zijn. Maar na het faillissement hoorde ik van mensen dat ze onze open houding hebben gewaardeerd. En ik merk het ook. Wie ik ook bel, ik ben altijd welkom. Ik kom geen kwade gezichten tegen. We hebben het er niet mee gered, maar voor de toekomst is het prettig dat mensen waardering hebben voor de manier waarop we het hebben aangepakt. Mede door die open houding is het grote speculeren over problemen binnen ons bedrijf niet op gang gekomen. Bovendien heeft het achteraf voor veel begrip gezorgd. Je redt je bedrijf er niet mee, maar het helpt wel op persoonlijk gebied.’


  3


  De ondergang wordt een reële optie


  Ondanks alle pogingen om het tij te keren, dreigt het nu toch echt mis te gaan. De ondergang wordt een reële optie. De banken zijn niet erg meegaand, een rechtszaak dreigt en economisch zit het ook al niet mee. Er moet dus snel iets gebeuren om het bedrijf te redden.


  Een ondernemer is gewend risico’s te nemen. Onafwendbaar onderdeel van het risico is dat het ook fout kan gaan. Soms is dat verwijtbaar, vaak niet. Al zijn de meningen daar bijna altijd over verdeeld. De ondernemer steekt, ook achteraf, niet zo snel de hand in eigen boezem. Hij doet wat hij kan, maar ziet binnen en buiten zijn bedrijf dingen gebeuren waarvan hij de gevolgen ondervindt. Hij laat zich daardoor echter niet afschrikken.


  Juist in tijden van economische crisis en malaise werken ondernemers in tal van bedrijfstakken hard om het hoofd boven water te houden. Die afnemer die het zelf ook moeilijk heeft, voldoet niet aan zijn betalingsverplichtingen. Dat betekent dat de liquiditeiten in gevaar komen. De onderneming heeft immers zelf geïnvesteerd in tijd, geld en soms ook goederen, maar dat komt nog niet terug op de bankrekening. De bank is niet gewillig om de rekening-courant wat op te rekken, terwijl dat toch echt nodig is om de tijd te overbruggen voordat die nieuwe opdracht binnenkomt. De mensen moeten immers betaald worden en de kosten lopen ook door. Maar zodra die klus binnen is, zijn de problemen voorbij. Als de opdrachtgever heeft betaald, heb je weer ruimte. Zodra de bank een beetje lucht geeft, kun je door om de volgende klussen binnen te slepen. En als de rechter inziet dat je gelijk hebt, gloort er weer licht aan het einde van de tunnel. Een of meer conflicten die voor de rechter moeten worden uitgevochten, kunnen namelijk een zware wissel trekken. Het duurt lang, de kosten zijn hoog en de inzet is vaak ook niet gering. Je reputatie staat op het spel en de inzet kan het verschil maken tussen doorgaan of een faillissement.


  Het zijn situaties waarop de ondernemer later hoopt terug te kijken als een lastige tijd die hij heeft overleefd. Met het rotsvaste vertrouwen dat het goed komt. Want als de ondernemer er zelf niet meer in gelooft, zijn de kansen pas echt verkeken.


  Een medewerker van een bedrijf dat in 2009 failliet ging: ‘Binnen de staf was het in de tweede helft van oktober 2008 wel duidelijk dat het heel spannend zou gaan worden. Maar verder dan spannend dachten we niet. Het was gewoon onvoorstelbaar dat de situatie onherstelbaar zou worden. Dat was in onze gedachten niet eens een echte optie. We hadden met z’n allen zoveel vertrouwen in het bedrijf dat we ons dat gewoon niet konden voorstellen. Prima natuurlijk als je een beetje positief bent, maar het gevolg was wel dat het te laat tot ons doordrong hoe ernstig de situatie echt was. Dan bereid je je altijd later voor op de definitieve klap dan dat je realistisch zou moeten doen.’


  De voormalig directeur van een bouwbedrijf: ‘We werkten aan een prestigieus project van een opdrachtgever. We zijn aan de slag gegaan, maar de verkoop liep niet goed en ik kreeg niet betaald. Ik had natuurlijk kunnen stoppen, maar ik zag mogelijkheden. Toen hebben we zelf maar meegedaan in de financiering. Eerst op fifty-fiftybasis. Maar de opdrachtgever ging failliet. Dan kun je twee dingen doen: stoppen en je verlies nemen of het project zelf overnemen en voortzetten. We zijn eerst gestopt, maar er zat al een hoop geld in. Dat zouden we zeker kwijt zijn, als we er helemaal uitstapten. Dus hebben we ervoor gekozen het hele project over te nemen. In 2008 waren we klaar. Al snel bleek dat de opbrengsten veel te positief waren ingeschat. Dan investeer je dus te veel geld en loop je ook weer een deukje op in je liquiditeit. We hadden te weinig tijd om te wachten tot de markt zou aantrekken. Dan pak je ergens geld vandaan waar je het eigenlijk niet vandaan moet halen. Dat bleek achteraf geen wijs besluit.’


  Voor deze ondernemer bleek dit het begin van het einde, want elders in het land verliepen enkele andere projecten ook niet goed. De liquiditeit kwam in gevaar en er liepen verschillende rechtszaken over meerwerk.


  Terwijl alle alarmbellen afgingen, ging de bouwer verder. Hij had immers waardevol vastgoed en als dat verkocht zou worden, waren de problemen voorbij. Maar het vastgoed verkocht niet en de bank stopte ook met oprekken.


  Langzaam maar zeker rol je als ondernemer in de situatie waarin tegenvaller op tegenvaller wordt gestapeld. Het is zelden één grote misser. Gedurende een langere periode lopen er een paar dingen niet zoals gehoopt. In het begin zijn de tegenvallers nog te overzien. Je hoopt op betere tijden. Maar na verloop van tijd wordt het lastiger en worden de doemscenario’s reëler.


  Een failliete ondernemer vertelt: ‘We hadden voldoende werk voor onze mensen, maar kwamen wel krap bij kas te zitten. Dus waren we van plan een reorganisatie te laten plaatsvinden. Er moest een bedrijfsonderdeel uit, want uitbesteden zou aanzienlijk kosten besparen. Maar die reorganisatie hebben we te langzaam uitgevoerd. Ik dacht: misschien kunnen we het nog wel een half jaartje rekken. Sommige van die mensen werkten namelijk al dertig jaar voor me. Ik dacht dat het nou toch weleens afgelopen zou zijn met al die slechte berichten en dat we het konden redden. Achteraf hadden we moeten zeggen: “Pats, sluiten die zaak”. Als er een sneeuwbal ontstaat en die rolt van boven af de berg naar beneden, kom je er een keer onder. In het begin dacht ik nog dat ik hem kon tegenhouden, maar dat bleek niet het geval te zijn.’


  In dit stadium wil de ondernemer nog niet aan een mogelijk faillissement denken. Maar het is goed om even stil te staan bij de situatie: wat als? Stel dat het toch niet op tijd lukt. Er zijn misschien wel drie scenario’s denkbaar om het bedrijf te redden. Als de bank meewerkt en die opdracht binnenkomt, zijn de problemen voorbij. Als we die rechtszaak winnen, hebben we het ergste gehad. De rechtszaak verliezen kan ook, maar met die prestigieuze klus erbij moeten we het toch kunnen redden… Allemaal waar en zeer te hopen. Maar een vierde scenario is helaas ook mogelijk: het lukt niet op tijd.


  GEEN TIJD, GEEN GELD, GEEN AANDACHT


  De insolventieadvocaat stapt als bewindvoerder of curator een bedrijf binnen waar al sprake is van surseance of faillissement, maar hij wordt ook geraadpleegd als redding nog mogelijk is. Hij is als adviseur bij bedrijven betrokken om het meest ongewenste scenario voor te bereiden en zo te zorgen voor de meest optimale afloop.


  Die voorbereiding is nodig op een moment dat je daar als ondernemer geen tijd voor hebt, geen geld voor wilt uittrekken en er al helemaal geen aandacht aan wilt besteden. Het voorbereiden van het meest negatieve scenario leidt immers af van de pogingen om het bedrijf te redden. Maar juist in deze fase kan een gesprek met een insolventieadvocaat van grote waarde zijn en in een later stadium een hoop ellende voorkomen.


  Een insolventieadvocaat: ‘Ik zie bijna altijd dat mensen te lang doorgaan. Ze trekken niet op tijd een conclusie, waardoor een surseance of faillissement in een later stadium een spoor van vernieling trekt. Niet alleen voor het bedrijf, de medewerkers en iedereen die daarbij is betrokken, maar juist ook voor de ondernemer zelf. Hij doet zichzelf tekort door niet tijdig stil te staan bij mogelijke gevolgen.


  Elke vennootschap heeft een bepaald garantievermogen: het eigen vermogen. Er kan echter een moment komen dat dit eigen vermogen door verliezen uit het verleden eraan gaat. Dan ga je dus eigenlijk teren op de crediteuren. Je betaalt de rekeningen met geld dat is aanbetaald om mee te produceren. Of je betaalt de salarissen met geld dat eigenlijk was bedoeld om leveranciers of de Belastingdienst mee te betalen. Met alle gevolgen van dien: voor het bedrijf, het vermogen en dus ook voor de toekomst van de ondernemer zelf. Juist die ondernemer zou erbij gebaat zijn om tijdig te stoppen.’


  In deze fase is zakendoen als een bezoek aan het casino, want met de volgende inleg zou je alles kunnen terugverdienen en met gevulde zakken de deur uit kunnen lopen. Je hebt toch al veel uitgegeven. Dan kun je net zo goed nog even doorgaan in de hoop dat de verliezen verdwijnen en je weer verder kunt. Maar als je de jackpot niet wint, ben je nog meer kwijt… En is de schade groter op langere termijn. Om nog maar te zwijgen van je reputatie als je in de toekomst opnieuw zaken wilt doen.


  Juist die reputatie is een argument voor ondernemers om de zaak nog even te rekken in de hoop op betere tijden. Je wilt immers geen faillissement op je naam hebben staan. Dat is funest voor je imago als succesvol ondernemer. Je zou het vertrouwen van tal van stakeholders kunnen kwijtraken. Je naam wordt binnen de branche door het slijk gehaald en je moet de vernedering onder ogen zien. Dat is geen prettig vooruitzicht. Om nog maar te zwijgen van je persoonlijke toekomst en reputatie. Het is de nachtmerrie van elke ondernemer: in de krant te lezen hoe je bedrijf ten onder gaat. Onderwerp te zijn van gesprekken binnen de branche als de onderneming die het niet heeft gered. En te boek te staan als de ondernemer die failliet is gegaan. Diepe schaamte, het gevoel gefaald te hebben, vernedering als je de oud-collega’s weer onder ogen komt. Dat wil je voorkomen, dus ga je door en hoop je dat het goed komt.


  Doorgaan doe je niet op basis van zakelijke overwegingen. Het is een emotionele beslissing die is gebaseerd op angst voor de ondergang en alles wat daarbij komt kijken.


  De enige manier om goed te ondernemen is dat te doen met hart en ziel voor de zaak. Dat betekent dat er emoties bij komen. Logisch. Je hebt immers al jarenlang contact met opdrachtgevers en opdrachtnemers. Je medewerkers hebben hun beste jaren gegeven voor het bedrijf. Je kent hun thuissituatie en weet wat het zou betekenen als zij op straat komen te staan. Je voelt je medeverantwoordelijk voor hun toekomst. Zij zijn immers van jouw bedrijf afhankelijk voor hun inkomen en toekomstwensen. En dus zijn de medewerkers afhankelijk van jou. Reden om toch nog even door te gaan en ook dat laatste scenario een kans te geven. Wederom gebaseerd op zeer begrijpelijke emoties, maar het is geen zakelijke beslissing.


  Een ondernemer die uit ervaring spreekt: ‘Het ging steeds slechter in de economische wereld. Dus ik ben stil gaan zitten om te wachten op betere tijden. Ik heb de crisis in de jaren tachtig meegemaakt, in de jaren negentig en rond 2000 nog een keer. En het ging altijd weer over. Zo gaat dat. Als het herstel begint en iedereen roept dat die beurs weer omhooggaat, dan gaat hij ook omhoog. Maar ik bleef te lang stilzitten in de hoop dat het beter werd. Het werd alleen maar slechter.’


  Om de schade te beperken, de ellende binnen de perken te houden en een doorstart in welke vorm dan ook mogelijk te maken, is dít het moment om reëel te worden. Niet over het randje te gaan. Maar tijd, aandacht en geld uit te trekken om het meest ongewenste scenario onder ogen te zien.


  EEN REËLE OPTIE


  Dit is geen pleidooi om vroegtijdig de stekker uit het bedrijf te trekken en de rechtbank te vragen in te grijpen. Het is de roep van de hofnar. Hij zou hier een rol kunnen spelen door de ondernemer een spiegel voor te houden en te laten zien dat ook het ongewenste scenario zou kunnen uitkomen. Het is dus juist in deze fase slim om daar voorbereidingen voor te treffen. Om de ondergang als een reële optie te beschouwen en zo de schade te beperken als het toch misgaat. Zoals bij elke wijziging van koers of structurele verandering binnen het bedrijf, is het verstandig om op dit moment een paar adviseurs in te schakelen.


  Een ondernemer die in 2009 failliet ging: ‘Eind 2008 drong het al voorzichtig tot me door dat een faillissement niet meer zo extreem zou zijn. Het was een optie en niet meer zo ver van mijn bed als in al die jaren ervoor. Daar moest ik iets mee. Ik had een adviseur op het gebied van commerciële activiteiten en hoe je een onderneming organiseert. Aan hem heb ik veel gehad. Hij heeft niet kunnen voorkomen dat het bedrijf failliet ging, maar het zou flauw zijn om hem daarvan de schuld in de schoenen te schuiven. Het was mijn taak om het bedrijf te leiden. Ik vroeg hem regelmatig om van gedachten te wisselen en zijn visie te geven. Hij was mijn back-up. Ik kon tegen hem aanpraten en hij gaf eerlijk antwoord. Deze man heeft mij toen ook geadviseerd om een insolventieadvocaat in te huren. Hij was het met me eens dat een faillissement een van de mogelijkheden zou zijn. Als er dan toch een faillissement kwam, moest dat goed voorbereid gebeuren.’


  Er bestaan in Nederland verschillende initiatieven om te komen tot een organisatie met adviseurs die bij een dreigend faillissement ondernemers onafhankelijk kunnen adviseren. Voor veel ondernemers is het de eerste keer dat ze in deze situatie belanden. Waar haal je op zo’n cruciaal moment de goede adviseurs vandaan? Mensen die eerlijk, zonder eigenbelang en deskundig met de ondernemer meekijken. Zo iemand kun je goed gebruiken bij de onderhandelingen met de bank die in deze penibele situatie vaak van groot belang is. Helaas is er geen eenduidig antwoord op deze vraag. Elk bedrijf is anders en de informatiebehoefte verschilt per situatie. Er is (nog) geen centrale vindplaats voor de beste adviseurs, hoe groot de behoefte daar ook aan is. Dus moet de ondernemer op zoek in zijn netwerk, informeren bij anderen en hopen dat achteraf zal blijken dat hij de juiste mensen heeft ingeschakeld.


  Een failliete ondernemer: ‘Die banken kwamen altijd naar mij met de vraag of ik nog geld nodig had. Nu moest ik daarheen. En op elke vraag die ik stelde, kreeg ik er tien terug. In de loop van de tijd heb ik verschillende contracten afgesloten. Ik wist natuurlijk niet precies wat daar allemaal in stond. Als jij een pakket voorwaarden krijgt van 630 bladzijdes, kun je die niet allemaal lezen. Daar moet je gewoon experts bij hebben. Het is net als met contracten met opdrachtgevers. Vroeger deed je dat in vertrouwen, op de achterkant van een sigarendoosje. Nu zijn dat vijftig pagina’s. Daar heb je dus de goede mensen voor nodig, want je kunt niet meer op alles vertrouwen.’


  Een goede adviseur kan zijn gewicht in goud waard zijn.


  Een andere voormalig bestuurder: ‘Die contracten met de bank zitten zo enorm ingewikkeld in elkaar, daar komt ook een gewone jurist niet meer uit. Daar moet je echt een specialist voor hebben, maar ik zou niet weten waar zo’n specialist zit. Zo’n persoon zou elk jaar je financieringsconstructie eens moeten doornemen en bijvoorbeeld zeggen: “Waarom hebben jullie geen andere bankrekeningen meer? Waarom tekent die bv mee voor die constructie? Zo loop je gevaar.” Als gewone juristen daar al niet uitkomen, kun je het als gemiddelde ondernemer ook niet bijbenen.’


  GRIJP TIJDIG IN


  Veel ondernemers wachten te lang voordat zij in actie komen. Ze zijn optimistisch van aard en blijven, soms tegen beter weten in, hopen op kansen en mogelijkheden.


  Een insolventieadvocaat: ‘In het stadium dat het water aan de lippen staat, komt een ondernemer met nog een aantal opties. Hij is al aan het proberen met een aantal schuldeisers tot een vergelijk te komen of nog meer geld van zijn schoonouders in het bedrijf brengen. Of hij is in gesprek met de bank om nog een kredietje te krijgen.


  Dat is heel moeilijk voor een ondernemer. Hij is bezig zijn bedrijf te leiden en ondertussen probeert hij zijn problemen op te lossen. En dan moet hij ook nog naar een advocaat toe om het scenario voor te bereiden dat hij juist wil voorkomen. Meestal worden mensen pas heel laat wakker. Al die tijd zijn ze nog bezig de boel te redden. Je moet wel heel erg visionair zijn om het op tijd nog ten goede te kunnen keren. Het vergt afstand om op die manier naar je eigen bedrijf te kijken, maar dat moet je wel doen.


  Je gaat te lang door. Dan kan bijvoorbeeld de situatie ontstaan dat je de aanbetaling van een klant niet gebruikt waarvoor die is bedoeld, maar het bedrag inzet om je personeel te betalen. Op dat moment moet je goed bij de risico’s stilstaan. Dan moet je de balans opmaken. Als het dan toch ophoudt, stop dan tijdig en beperk je eigen schade.’


  Het is dus nuttig om tijdig voorbereidingen te treffen. Laat de hofnar, de accountant of een juridisch adviseur meekijken. Het voordeel van een advocaat is zijn geheimhoudingsplicht. Dat betekent dat je vrijuit kunt spreken over de mogelijke scenario’s. Zo voorkom je dat een curator later moet constateren dat je al vroegtijdig maatregelen hebt getroffen die hij kan terugdraaien. Bedenk wel dat het moment waarop je de adviseurs inschakelt, achteraf voor de curator het omslagmoment is waarop je als ondernemer wist of vermoedde dat het niet goed zou aflopen met je bedrijf. Alle handelingen die daarna plaatsvinden, zal de curator met extra belangstelling bekijken om te zien of je juist hebt gehandeld.


  Een insolventieadvocaat kan in dit stadium de scenario’s beoordelen en de voor- en nadelen schetsen. Hij kan je in deze fase van de strijd behoeden voor verkeerde beslissingen door aan te geven wie je wel kunt betalen voordat je een surseance aanvraagt, en wie beter niet. Het is vaak kiezen uit twee kwaden.


  Je wilt die buurman of die collega die je steeds tegenkomt op het voetbalveld, niet tekort doen. Je komt hem immers volgende week, volgende maand en volgend jaar ook nog tegen. Het zou vervelend zijn als je een schuld bij hem hebt uitstaan. Maar het is denkbaar dat je door die bekende te betalen iets doet wat de curator later moet terugdraaien. Je hebt dan gehandeld in de wetenschap dat het bedrijf failliet zou gaan en iemand betaald die minder rechten had dan een andere schuldeiser.


  Hetzelfde geldt voor de afweging of je het personeel ook voor de laatste maand moet betalen. De meeste ondernemers zullen daartoe geneigd zijn. Het zijn immers jouw mensen en die hebben er hard voor gewerkt. Maar bij een faillissement springt het UWV in. De salarissen zijn voor dertien weken gegarandeerd. Daarvoor hebben zowel de werkgever als de werknemer premie betaald. De insolventieadvocaat zal bespreken of het slim is om een ton van de bankgarantie te gebruiken om de medewerkers te betalen. Of laat je die ton staan en doe je een beroep op het UWV?


  DE COMMUNICATIEADVISEUR NAAST DE HOFNAR


  Zoals de ondernemer een hofnar, accountant, insolventieadvocaat of financieel expert kan inschakelen in deze fase, kan een goede communicatieadviseur aan tafel ook geen kwaad. Er zijn bureaus die experimenteren met een abonnement bij een communicatiebureau. In goede tijden betaal je jaarlijks een bepaald bedrag om in slechte tijden een beroep te kunnen doen op de communicatieadviseur. Dit is nooit een succes geworden in de markt. Dat is vrij logisch, want welke ondernemer wil zich vooraf indekken voor dergelijke kosten als het misgaat? Daarmee erken je openlijk dat het weleens fout zou kunnen gaan. Bovenden kun je beter structureel investeren in goed georganiseerde communicatie dan alleen iemand te laten invliegen als het misgaat. In goede tijden moet je al investeren in de communicatie waarvan je in mindere tijden de vruchten kunt plukken.


  Er zijn ervaren communicatieadviseurs die je branche kennen, je situatie herkennen of wellicht je bedrijf kennen. Bedenk dat een investering in de communicatie nu, in de komende periode, goud waard kan zijn. Je reputatie staat op het spel en dat is wat waard.


  Een curator: ‘Nadenken over communicatie en advies hierover inwinnen, kan erg helpen. Niet om de bedrijfsresultaten direct te verbeteren, maar wel om op een reële manier tegen je eigen situatie aan te kijken. Als je met iemand rond de tafel gaat om te bespreken wat je in de krant zou willen teruglezen, word je gedwongen voor jezelf te kijken of je het allemaal wel goed ziet. Je wordt gedwongen om te toetsen of je niet te optimistisch bent. Het helpt dus alleen al om met iemand te praten die niet alle details kent. Je wilt alleen maar weten wat je moet en kunt communiceren. De grote kracht van de communicatieadviseur ligt in het stellen van de juiste vragen.’


  Een betrokken communicatieadviseur: ‘Als ik terugkijk, hadden we veel eerder serieus moeten overwegen om een deskundige op het gebied van communicatie te laten meekijken. Iemand die van buitenaf tegen de situatie aankijkt. Misschien gewoon om te sparren, maar ook om echt in te schakelen. Als interne adviseur wist ik natuurlijk veel van het bedrijf, maar ik was er ook persoonlijk bij betrokken. Ik voelde wel dat ik zelf slachtoffer zou kunnen worden van de situatie. Als je nu mijn naam op Google intikt, zie je me overal in relatie met een bedrijf dat failliet ging. Dus ook mijn reputatie stond op het spel. Eigenlijk communiceer je over een zinkend schip, terwijl je er zelf op staat. Dat is niet altijd handig. Als je een zeer goede adviseur bent die professioneel naar de situatie kijkt, lukt je dat misschien. Maar de meeste communicatieadviseurs redden dat niet. Je bent niet altijd goed geïnformeerd, er heerst al een zekere chaos en je bent emotioneel betrokken. Dan wordt het knap lastig.


  Het hangt er natuurlijk ook vanaf hoe de communicatie binnen het bedrijf is georganiseerd. Maar je moet zeker een aantal weken voordat het doek echt valt, iemand inschakelen om de relevante informatie op tafel te krijgen en een scenario uit te stippelen.’


  De aandeelhouder en directeur van een onderneming met acht medewerkers blikt er na zijn faillissement als volgt op terug: ‘We hadden een pr-medewerkster in dienst, maar zij was volstrekt ongeschikt om een actieve rol te spelen rond het faillissement. Ik heb voorafgaand aan de aanvraag wel een jurist en een financieel adviseur ingeschakeld. Aan hen heb ik veel gehad. Maar ik heb niet iemand ingeschakeld om de communicatie eromheen te begeleiden, zowel intern als extern. Daar heb ik niet bij stilgestaan, gewoon niet aan gedacht. Ook al ben je klein en is het niet goedkoop om een communicatieadviseur in te schakelen, het is wél verstandig om dat te doen. Als je die advocaat kunt betalen, kun je die communicatiemeneer of -mevrouw ook wel betalen. Ik zou in een volgende situatie aan zo iemand vragen om me te helpen met mijn verhaal: gewoon een communicatieplan op tafel leggen, zodat we niets vergeten. Die emoties lagen ontzettend aan de oppervlakte. Het was niet niks. Als ik daaraan terugdenk, was dat heftig. Daar had ik hulp bij kunnen gebruiken. Met het plannen, het schrijven van berichten en het benaderen van de media. Ik had die media wel willen bespelen, maar dat heb ik niet gedurfd. Wat doe je dan? Niets. Ik heb geen actie ondernomen en het overgelaten aan de curator. Ik had een ander, reëler beeld van de situatie willen schetsen, vooral voor de toekomst. Dan was het gemakkelijker geweest om een doorstart te maken.’


  CHECKLIST VAN STAPPEN IN DEZE FASE


  Langzaam maar zeker wordt het doemscenario reëler. Surseance van betaling of een faillissement wordt een optie. Zonder direct het hoofd in de schoot te werpen, is het goed een aantal stappen te nemen.


  •Laat de hofnar tijdig spreken.


  •Bedenk of beslissingen zakelijk of emotioneel zijn ingegeven.


  •Denk na over het minst gewenste scenario en steek je kop niet in het zand.


  •Laat een insolventieadvocaat, accountant of andere deskundige eens meekijken. De aanvraag van surseance is net als de positieve scenario’s iets waarop je je kunt en moet voorbereiden.


  •Ga niet te lang door. Neem een beslissing voordat de schade nog groter wordt.


  4


  Waar begin je aan?


  Voor de afweging of surseance of faillissement een reële optie is en welke mogelijkheden er zijn, moet je weten wat die mogelijkheden inhouden.


  WAT IS SURSEANCE?


  De studieboeken geven tekst en uitleg over surseance en faillissement. In soms wat omslachtige maar niet mis te verstane bewoordingen.


  De schuldenaar die voorziet dat hij zijn opeisbare schulden niet kan betalen, kan surseance van betaling aanvragen. Surseance, ook wel ‘uitstel van betaling’, is een tijdelijke maatregel gericht op gehele of gedeeltelijke voldoening van concurrente schuldeisers*. De rechtbank benoemt een bewindvoerder die samen met de schuldenaar het beheer over zijn vermogen voert. Een rechter-commissaris houdt toezicht op de bewindvoerder. Indien de voldoening van schulden illusoir blijkt, wordt de surseance veelal omgezet in faillissement. De surseance is bedoeld als tijdelijke maatregel gericht op herstel van betalingsverplichtingen van de schuldenaar. De surseance is alleen bestemd voor ondernemers.


  De schuldenaar die in de toestand verkeert dat hij heeft opgehouden te betalen, wordt bij rechterlijk vonnis in staat van faillissement verklaard. De rechtbank stelt een curator aan, die is belast met het beheer en de vereffening van het vermogen van de gefailleerde schuldenaar. De curator maakt het vermogen te gelde en verdeelt de opbrengst onder de schuldeisers naar ieders recht. Een rechter-commissaris houdt toezicht op de curator.


  Het faillissement is derhalve gericht op de vereffening van het vermogen ten behoeve van alle schuldeisers. Hun belangen staan centraal. Privé en rechtspersonen kunnen failliet gaan. (Uitgeverij Kluwer, Mr. N.J. Polak, Faillissementsrecht, elfde druk 2008.)


  Surseance van betaling is een systeem waarbij de wet je de mogelijkheid geeft om je schulden op te schorten. Zo ontstaat er gelegenheid om orde op zaken te stellen. Een bedrijf dat van zichzelf winstgevend is, kan toch in de problemen komen door liquiditeitskrapte. De activiteiten zijn of worden winstgevend, maar er is een tijdelijke situatie waarin je de rekeningen niet kunt betalen. Dit kan het geval zijn als het debiteurenbestand te groot is. Surseance geeft je dan een periode de gelegenheid om de rekeningen te laten betalen en je schulden te voldoen. Tegelijkertijd zet je alle activiteiten voort, zodat je uiteindelijk weer winst maakt.


  Alleen de ondernemer zelf kan surseance aanvragen. Hij is immers de persoon die kan aantonen dat het om een tijdelijke situatie gaat en dat er zicht is op een oplossing met behulp van het uitstel van betaling. Dat is voorwaarde voor een surseance.


  De ondernemer geeft een deel van zijn zeggenschap op en krijgt iemand naast zich om mee samen te werken met slechts één doel: een einde maken aan deze tijdelijke situatie.

  Door de benoeming reeds dadelijk van één of meer bewindvoerders is er terstond toezicht op de boedel. Zonder medewerking, machtiging of bijstand van de bewindvoerder is de schuldenaar, onverschillig of de surseance al dan niet definitief wordt verleend, onbevoegd enige daad van beheer of beschikking betreffende de boedel te verrichten. (Art. 228, Uitgeverij Kluwer, Mr. N.J. Polak, Faillissementsrecht, elfde druk 2008.)


  Ja, het staat er echt! Al zou er uit de surseance op termijn iets moois kunnen voortkomen zoals een levensvatbare onderneming, tot die tijd sta je te boek als schuldenaar die onbevoegd is om beslissingen te nemen over het bedrijf waaraan je dag en nacht met ziel en zaligheid hebt gewerkt. Als ondernemer, of zoals de wet je noemt: de schuldenaar, heb je nog wel zeggenschap, maar je verliest het vrije beheer en de vrije beschikking. De bewindvoerder staat je als ondernemer terzijde, maar vervangt jou niet.


  Een curator ziet tijdens het maken van de eerste prognose op de allereerste dag vaak al of het gaat lukken om een faillissement af te wenden. Dat is zelden het geval. Soms is het mogelijk om na een faillissement een deel van de activiteiten voort te zetten, maar in bijna alle gevallen gaat het bedrijf failliet.


  Een curator: ‘De surseance is bedoeld om het bedrijf voort te zetten. De schuldeisers moeten even wachten op betaling. Dus als schuldeiser baal je als een stekker. De spullen zijn geleverd, maar je ziet nog geen geld, tenzij je er een eigendomsvoorbehoud* op hebt. Dat voorbehoud staat in veel leveringsvoorwaarden. Dus bij een surseance kunnen de schuldeisers tegenwoordig gelijk je hele magazijn leeg trekken. Surseance is in Nederland bijna altijd het voorportaal van een faillissement. Het systeem in Nederland is zodanig dat je niet iedereen van je kunt afschudden. Niet iedereen gaat in die koelkast om te wachten op tijden dat het weer beter gaat. Surseance is een hefboom voor een heleboel bewegingen. Ondernemers met een orderportefeuille realiseren zich vooraf meestal niet dat zij bij een surseance die opdrachten kunnen kwijtraken of met een leeg magazijn komen te zitten. Op die manier staat het hele bedrijf op losse schroeven . Als iedereen van z’n verplichtingen afkan, heb je geen opdrachtgevers meer. Goederen worden opgeëist door de leverancier, of ze worden door de bank ingenomen omdat je de voorraden hebt verpand. Einde verhaal.’


  Toch wordt een faillissement een enkele keer voorkomen: ‘Bij bedrijven waar intellectueel kapitaal, creativiteit of denkkracht de hoofdrol speelt, kan het soms lukken om een faillissement af te wenden. Er zijn dan namelijk geen dure voorraden, productiemachines of andere dingen nodig om de activiteiten voort te zetten. Het gaat dan om de mensen die het werk doen, zoals adviseurs. Als je het aantal mensen kunt verminderen, goedkoper een kantoor kunt huren en met crediteuren een regeling kunt treffen, is het mogelijk om het bedrijf te redden. In uitzonderingsgevallen lukt het andersoortige bedrijven ook, mits alle relevante partijen willen meewerken. Zoals de eigenaar van het vastgoed die zijn eigendom waardeloos ziet worden zonder die huurder.’


  Helaas wordt een oplossing vaak bemoeilijkt door crediteuren die zich van de surseance niets hoeven aan te trekken. Door hun wettelijke positie, door hun overeenkomst met het bedrijf of simpelweg omdat ze de zaken goed hebben geregeld in de leveringsvoorwaarden. De grootste schuldeiser is vaak de bank. Die kan de surseance negeren.


  De bank heeft over het algemeen pandrecht* op de debiteuren. Dat betekent dat elk bedrag dat alsnog wordt voldaan aan de onderneming, linea recta richting de bank gaat. Die had immers nog wat te vorderen en gaat voor. Het betekent minder schuld. Maar de bank zal ook bijna altijd de geldkraan dichtdraaien en dat betekent dat de onderneming zelf geen betalingen meer kan doen. De bank is separatist*, vaak met hypotheekrechten. En met dat hypotheekrecht kan de bank zich bevoorrechten. Deze garanties aan de bank zijn gegeven bij het aangaan van de lening, die nodig was om het bedrijf van de grond te krijgen of draaiende te houden. Dat bedrag blijft nu buiten de boedel. Terwijl tal van schuldeisers buiten staan te wachten, kan de bank zeggen: je hebt mij de voorraad verpand. Totdat je betaalt, is de voorraad van de bank.


  Het dichtdraaien van de geldkraan door de bank bezorgt deze ondernemer nog altijd rode vlekken in zijn nek: ‘Ik heb altijd gezegd dat je risico’s moet spreiden, maar ik was er zelf bij toen we die rekening bij de andere bank hebben opgezegd. Toen de problemen echt groot werden, zijn we overeengekomen dat de bank nog een paar miljoen krediet zou verlenen. Zonder ons iets te melden, is die kraan weer dichtgedraaid. We kwamen erachter door mensen die we beloofd hadden dat ze geld kregen. Zij belden dat ze niets hadden ontvangen, maar de bank had ons niets gezegd.’


  De fiscus geniet wettelijke bescherming. Vaak merkt de Belastingdienst immers pas vrij laat dat er problemen zijn. Veel belastingen dienen per kwartaal of per jaar te worden voldaan. Zodra de belastingsdienst aan het einde van een kwartaal merkt dat de kas leeg is, is het vaak al te laat.


  Een curator: ‘De fiscus heeft van rechtswege een voorrecht gekregen op de bodemzaken. Dat zijn de zaken die op de bodem staan en dienen tot de bedrijfsvoering zoals inventaris en stoffering. Denk bij een drukkerij aan de persen die in het pand staan. Bij andere bedrijven zullen dat ook productiemachines zijn. Die machines zijn noodzakelijk voor de bedrijfsvoering. Ondanks het contract, kan de bank hiernaar fluiten. Bedrijven die onderdelen leveren of andere zaken die noodzakelijk zijn voor de productie, kunnen op basis van de leveringsvoorwaarden het magazijn laten leeghalen. Maar de fiscus heeft altijd het bodemrecht*.’


  Daarnaast zijn er vaak dwangcrediteuren*. De telefoon moet blijven werken en er is elektriciteit nodig in het kantoorpand. Nutsbedrijven kunnen alles afsluiten als de rekeningen niet worden betaald. Hoewel zij geen monopoliepositie meer hebben en de overstap naar een andere leverancier in theorie mogelijk is, levert dit in de praktijk zo veel problemen op dat ook daarvoor tijdens de surseance een oplossing moet worden gezocht.


  VOORDELEN VAN SURSEANCE


  Hoewel de kans van slagen van een surseance in de praktijk klein blijkt, zijn er soms goede redenen om als ondernemer surseance aan te vragen.


  •Bij een bv met aandeelhouders en een bestuurder is het voor de bestuurder mogelijk surseance aan te vragen zonder instemming van de aandeelhouders.

  Een faillissement kan de bestuurder niet zonder instemming van de aandeelhouders aanvragen. Surseance kan dan een effectief middel zijn om onwillige aandeelhouders ervan te overtuigen wel een faillissement aan te vragen. Dit kan bijvoorbeeld bij een familiebedrijf spelen waar de oude generatie aandeelhouder is met een neef aan het roer. Neef ziet dat het schip gaat zinken en wil stappen ondernemen om de zaak goed af te handelen. Uit emotionele overwegingen weigeren de aandeelhouders hun familiebedrijf op te geven, terwijl de neef later als bestuurder kan worden aangesproken op de situatie. De curator zal, als het faillissement uiteindelijk toch wordt aangevraagd, kijken welke stappen neef als bestuurder heeft gezet. Indien overtuigen van de aandeelhouders niet werkt, is de gang naar de rechtbank om surseance aan te vragen een optie. Een faillissement forceren kan niet zonder toestemming van de aandeelhouders. Maar de aanvraag tot surseance zonder instemming van de aandeelhouders staat de bestuurder vrij. Zo worden onwillige aandeelhouders de mond gesnoerd en doet de bestuurder wat hij nodig acht om schade te beperken..


  •Surseance van betaling biedt de mogelijkheid om tijd te creëren om een doorstart voor te bereiden.

  De onderneming in surseance koopt tijd om - met openstaande rekeningen - ervoor te zorgen dat de onderneming in kleinere omvang of met een beperkt deel van de activiteiten weer toekomst krijgt. De bedrijfsactiviteiten worden voortgezet, wat noodzakelijk is om bestaande klanten tevreden te houden. Bij een faillissement stoppen de activiteiten van het bedrijf en verdwijnen de klanten. Dat maakt een doorstart met eenzelfde directie of door een derde partij aanzienlijk minder aantrekkelijk. De surseance biedt tijd en gelegenheid om te bepalen welke onderdelen failliet zullen gaan, welke activiteiten verkocht kunnen worden en wie gegadigden zijn. De bewindvoerder speelt in deze fase natuurlijk een belangrijke rol.

  Samen met hem bespreekt de ondernemer hoe reëel de optie voor een doorstart is en wat daarvoor nodig is. Bovendien zit de ondernemer in dit geval als eerste aan tafel met de persoon die in een latere fase het faillissement zal uitvoeren. In bijna alle gevallen wordt de bewindvoerder in het volgende stadium immers curator. Dat geeft de ondernemers een voorsprong. De eerste stappen kunnen al worden voorbereid, zoals ontslag voor een deel van het personeel.

  De surseance is een belangrijk signaal naar eigen medewerkers en naar de buitenwereld. Je toont dat er problemen maar ook reddingskansen zijn. Dat betekent dat leveranciers voorzichtig zullen zijn, maar niet alles stopzetten. Klanten kunnen blijven komen en medewerkers kunnen aan de slag blijven. Iedereen is op z’n hoede, maar gaat door. In het beste geval zelfs met extra inzet, zoals personeel dat de noodzaak hiervan ziet.

  Curatoren beschouwen een surseance vaak als een korte voorbereiding voor het faillissement. Dat faillissement is immers bijna altijd de vervolgstap. In deze situatie waait het wel, maar breekt de storm nog niet los.


  Een curator: ‘Pas als het faillissement komt, krijg je opeens een hausse aan publiciteit waarvan ik me dan afvraag hoe dat mogelijk is. Iedereen weet toch al dat in negen van de tien gevallen zo’n bedrijf failliet gaat? Maar de buitenwereld kijkt daar toch anders tegen aan. Zolang er een surseance is, is er nog geen faillissement. Dat kan wel de aandacht trekken, maar er is vaak weinig te melden En er is nog niets definitief. Een faillissement is een nieuw nieuwsfeit.’


  Een andere curator: ‘Ook een surseance van betaling is ingrijpend. Je geeft een belangrijk signaal af aan alle stakeholders. Iedereen weet dat het vijf voor twaalf is. Maar je koopt op deze manier tijd om met de bewindvoerder zaken voor te bereiden. De bewindvoerder zal ook minstens een of twee weken nemen om de zaken onder de loep te nemen en met de ondernemer te bepalen welke mogelijkheden er nog zijn. Als de surseance echt is bedoeld om een doorstart te organiseren, is het daarom des te belangrijker om zaken voor te bereiden. Zorg dat je administratie op orde is, maak personeelsdossiers compleet. Dat toont iets over jou als ondernemer en bespaart een hoop zoekwerk voor de bewindvoerder. In deze periode moet je immers samenwerken aan hetzelfde doel. Anders dan bij een faillissement waarbij de curator direct met andere partijen rond de tafel gaat om er een zo hoog mogelijke opbrengst uit te slepen.’


  •Surseance kan een middel zijn om je reputatie als ondernemer voor de buitenwereld enigszins te redden.

  Er zijn weinig ondernemers die kunnen, willen of durven toegeven dat hun bedrijf reddeloos is verloren. Bij de aanvraag van een surseance is het verhaal naar de buitenwereld dat de ondernemer kansen ziet. Als uiteindelijk toch het faillissement wordt aangevraagd, is dat een afweging van de bewindvoerder geweest en niet van de ondernemer zelf. De ondernemer zag nog mogelijkheden, maar nu ligt de oorzaak van het faillissement elders. Het was de bewindvoerder die niet zag dat er kansen lagen, dus heeft hij besloten bij de rechtbank aan te dringen op een faillissement en het doek te laten vallen. Dat was geen beslissing van de immer optimistische ondernemer die tot het laatst heeft gevochten voor zijn bedrijf. Extreem voorbeeld hiervan is Victor Muller bij Saab.

  Terwijl de hele wereld de hopeloosheid van de situatie inzag, vocht hij als een leeuw. Saab ging uiteindelijk failliet, maar in de perceptie heeft het niet aan de inzet van Muller gelegen. Muller heeft het imago van een ondernemer met lef die er alles aan heeft gedaan.


  •Zodra een schuldeiser de ondernemer het vuur zo na aan de schenen legt dat hij faillissement aanvraagt, heeft de ondernemer nog een effectief middel om die aanvraag te torpederen. Hij kan surseance aanvragen.

  Deze surseanceaanvraag van de ondernemer zal altijd voorgaan en eerder worden behandeld dan de faillissementsaanvraag. Als er grond was bij de schuldeiser om het faillissement aan te vragen, biedt de surseance tijd en gelegenheid om zaken te organiseren. Als de faillissementsaanvraag geheel onterecht is, geeft de surseanceaanvraag tijd en gelegenheid om de bewindvoerder en rechter-commissaris hiervan te overtuigen. In dat geval behoort die surseance tot de zeldzame gevallen die niet uitdraaien op een faillissement. Maar het meest effectieve middel om deze faillissementsaanvraag af te wenden, is natuurlijk het betalen van de rekening.


  NADELEN VAN SURSEANCE


  De aanvraag voor een surseance kan dus vooral bij de doorstart van een deel van het bedrijf positieve effecten hebben. Maar er zijn ook een aantal nadelen:


  •Een bewindvoerder kost geld. De wet heeft bepaald hoe hoog het tarief van een bewindvoerder is. Jaarlijks wordt dit geïndexeerd. Afhankelijk van de complexiteit van een surseance bepaalt de rechtbank wie in staat is om de zaak goed af te handelen. Een ervaren advocaat ontvangt voor de werkzaamheden een hoger tarief dan een beginner. Op basis van aantal jaren ervaring en de complexiteit van de zaak bepaalt de rechtbank met een kruisschema welke factor een advocaat mag rekenen voor de werkzaamheden. Een advocaat met een beperkt aantal jaren ervaring in een eenvoudige surseance zou factor 0,8 van het tarief kunnen ontvangen, terwijl de zeer ervaren bewindvoerder in een complexe surseanceaanvraag 1,6 maal het tarief mag berekenen. De bewindvoerder bepaalt zelf, in overleg met de rechter-commissaris, hoeveel uur hij aan de surseance besteedt en wie hij nog meer inschakelt zoals een accountant, assistenten en anderen. De rechter-commissaris is opdrachtgever en niet de ondernemer. Bij een doorstart zal de ondernemer echter wel de rekening voor de kosten van de bewindvoerder moeten voldoen. Het adagium ‘wie bepaalt, betaalt’ gaat hier niet op.


  •Zodra de ondernemer zelf een insolventieadvocaat inschakelt om zich te laten adviseren, bepaalt hij wie dat wordt. Bij de aanvraag van een surseance bepaalt de rechter-commissaris wie hij aan de ondernemer toewijst. Als het meezit, is dat iemand met wie het klikt, die de branche kent en snapt wat de belangen zijn. Maar het kan ook gebeuren dat iemand totaal onbekend is in de branche van de onderneming. Dat maakt het lastig om met hem samen te werken, om de kansen in te schatten, de strategie te bepalen en de doorstart te organiseren. De rechtbank heeft een lijst van advocaten die voldoen aan de eisen die de rechtbank stelt. Daar is ook bekend wie in welke zaak ervaring heeft. Zodra een surseance wordt aangevraagd, gaat de rechtbank op zoek naar een geschikte kandidaat. Maar een telefoontje alleen is niet genoeg. Bij elk kantoor moeten de advocaten eerst nagaan of er geen tegenstrijdige belangen zijn. Zo is het mogelijk dat het kantoor ook optreedt namens een schuldeiser. Dan moeten deze advocaten dit melden en zijn zij niet in staat de surseance op zich te nemen. Soms heeft het een heel banale reden dat een ervaren en kundig advocaat naast een zaak grijpt. Bijvoorbeeld omdat de stagiaire vergat te melden dat er een dringend telefoontje was van de faillissementsgriffie. Of omdat de betreffende advocaat op de ski’s staat en op die dinsdag was vergeten zijn telefoon aan te houden.


  •Het voorbereiden van een doorstart is soms gebaat bij stilte. Zodra de surseance van betaling is aangevraagd, is dat wettelijk onmogelijk. De surseance wordt gepubliceerd in de Staatscourant en lokale media. Bovendien wordt elke surseanceaanvraag en elk faillissement gepubliceerd op www.rechtspraak.nl. Er zijn boekhouders met de opdracht om elke woensdag, na de verse uitspraken, even te checken of een opdrachtgever in de gevarenzone verkeert. Deze informatie kan immers erg nuttig zijn. De rechtbank zal de buitenwereld duidelijk moeten maken dat de onderneming in surseance verkeert. Andere ondernemers, potentiële opdrachtgevers en afnemers zullen moeten weten welk risico zij lopen als ze zaken doen met een onderneming die mogelijk binnen afzienbare tijd failliet gaat. Er wordt dus gepubliceerd. De buitenwereld zal het bericht vernemen. Reden te meer om al extra aandacht te besteden aan de communicatie bij de voorbereiding van een surseance. Bovendien kunnen partijen na publicatie gebruikmaken van hun eigendomsvoorbehoud* en hun goederen terugvorderen die je nog niet geheel hebt betaald. Opdrachtgevers die dit in hun contract hebben vastgelegd, kunnen op zoek naar een andere partij om een opdracht te voltooien.


  SAMENVATTING


  Surseance van betaling is een systeem waarbij de wet je de gelegenheid geeft om schulden op te schorten.


  Redenen om surseance aan te vragen:

  Surseance biedt een bestuurder de mogelijkheid om zonder toestemming van de aandeelhouders een stap te zetten richting faillissement als hij zich daartoe gedwongen voelt.


  •Surseance kan een mogelijkheid zijn om tijdens de afkoelingsperiode zaken op orde te krijgen en verder te gaan met het bedrijf.


  •Surseance biedt tijd, rust en ruimte om een gedeeltelijke doorstart voor te bereiden.


  •Als het bedrijf na surseance toch failliet gaat, is dit de beslissing van derden.


  •Surseance is een mogelijkheid om een faillissementsaanvraag te torpederen.


  Nadelen van een surseanceaanvraag:


  •Een bewindvoerder kost geld. Als het lukt om een faillissement af te wenden, komt de rekening bij de ondernemer terecht.


  •De ondernemer kan niet zelf bepalen welke bewindvoerder aanschuift aan de directietafel. Dat kan goed uitpakken, maar het is ook mogelijk dat er iemand aanschuift met compleet andere inzichten.


  •Het uitspreken van de surseance wordt openbaar gemaakt. De buitenwereld weet er dus van en kan hieruit conclusies trekken die ongunstig zijn voor het vervolg van het bedrijf. Zonder goede communicatie over de redenen van de surseanceaanvraag en een reëel beeld van de toekomst, kunnen leveranciers een beroep doen op eigendomsrechten en opdrachtgevers kunnen hun opdrachten intrekken.


  5


  Het abc van faillissementscommunicatie


  Als surseance van betaling een reële optie wordt, is het tijd om over de communicatie na te denken. De surseance is immers bedoeld als tijdelijke maatregel op weg naar een doorstart of als voorportaal van een faillissement. In beide gevallen zul je de buitenwereld iets uit te leggen hebben. Er is nog leven na de uitspraak van de rechtbank. En als het even kan een zakenleven.


  Strak georganiseerde communicatie in deze fase is van belang voor de toekomst van de ondernemer zelf, het doorgestarte bedrijf of wellicht een nieuw bedrijf dat ooit weer van de grond komt. De reputatie van de ondernemer en de onderneming staan als nooit tevoren op het spel. In de geschiedenis van het bedrijf was het dus nog nooit zo belangrijk om de communicatie te organiseren.


  Bij de lancering van een nieuw product of het binnenhalen van een mooie opdracht gaat er al snel een persbericht uit en staat er een vermelding op de website van het bedrijf. Er gebeurt iets om ervoor te zorgen dat de goede naam van de onderneming onder de aandacht komt. Je organiseert een feestje, regelt een presentatie of je verstuurt een tweet.


  Toch is zowel de nieuwswaarde als het belang van dergelijke berichten aanzienlijk kleiner dan de berichtgeving rond een surseance, of, in het uiterste geval, een faillissement. Bij het zoveelste product en bij jubelende berichten over nieuwe opdrachten reageert de buitenwereld nauwelijks. Best leuk, maar zoiets gebeurt wel vaker. Het is een bericht in een schier onmetelijke stroom van positief nieuws.


  Een surseance van betaling heeft, helaas voor de ondernemer, veel meer nieuwswaarde. Dit wijkt af van het gebruikelijke. Het nieuws kan lokaal, regionaal of zelfs landelijk impact hebben. Hier zijn stevige bedragen mee gemoeid, dit raakt werknemers, mogelijk zijn klanten de dupe. Allemaal aspecten die de nieuwswaarde vergroten. En toch is er binnen het bedrijf bij een dreigende surseance of mogelijk faillissement zelden aandacht voor de communicatie.


  Het moment waarop het doek valt, al dan niet tijdelijk, is niet het moment om concepten van persberichten in elkaar te draaien. Het is ook niet het moment om na te denken over een interview aan dat vakblad. Je hebt geen tijd en aandacht voor het informeren van het adressenbestand. Dat is logisch en begrijpelijk, maar oliedom.


  Dit illustreert dat communicatie wordt gezien als slagroom op de taart. De communicatiemeisjes komen tevoorschijn zodra het jaarverslag af moet of er een evenementje moet worden georganiseerd. Maar op het moment dat de toekomst van het bedrijf op het spel staat, zitten zij hun jaarschema’s uit te werken of een nieuwsbriefje te tikken.


  Jammer, want ze kunnen nu een wezenlijke bijdrage leveren. Er valt immers een reputatie te redden. En die reputatie is veel geld waard bij het vervolg van het bedrijf. Bovendien is die reputatie van belang voor de eigenwaarde van alle direct betrokkenen.


  BEDENK EEN STRATEGIE


  Het bericht over de surseance zal verspreid worden. Gewild of ongewild. Door vrienden of door vijanden. Door deskundigen of door mensen die er geen kaas van gegeten hebben. In deze fase van de strijd heb je als ondernemer nog een keuze: bepaal je zelf welk bericht naar belangrijke partijen gaat of laat je dat aan anderen over? De vraag stellen is hem beantwoorden. Want als je de communicatie niet organiseert, en dus aan anderen overlaat, is de kans groot dat de vijandige onbenul gaat vertellen wat er gaande is. En dat de concurrent of de onnozele journalist aan belangrijke stakeholders het bericht overbrengt. Dat zal nooit de boodschap zijn die je zelf graag terugleest in de krant of waarvan je de echo wilt terughoren bij de volgende bijeenkomst met vakgenoten.


  Met actieve communicatie werk je aan de betrouwbaarheid van de organisatie. Is daar in een eerder stadium wel bewust aan gewerkt, dan pluk je daar nu de vruchten van. Dat zal van levensbelang blijken voor de toekomst. Een organisatie die in slechte tijden zelf naar buiten treedt met informatie wordt in goede tijden serieuzer genomen.


  Een effectieve aanpak in de communicatie is de stealing thunder-strategie. Deze strategie bewijst de waarde van het initiatief in de communicatie. Houd de regie en kom zelf naar buiten met het nieuws over je bedrijf. Juist als dat geen hallelujaverhaal is.


  De tactiek van stealing thunder is verrassend simpel. Het komt erop neer dat je zelf naar buiten treedt met een negatief bericht over je organisatie: een donderslag. De aanvraag van een surseance valt daar zeker ook onder. Zodra je zelf met dit bericht naar buiten komt, vergroot dat je betrouwbaarheid in de perceptie van de buitenwereld. Bovendien maai je het gras weg voor de voeten van kritische partijen en lastige pers. Je hebt immers zelf het verhaal al naar buiten gebracht. Daarmee is een deel van de lol eraf en ben je ze allemaal voor met de informatie die dan de door jou gekozen kleur en toon heeft.


  Uit onderzoek is gebleken dat de stealing thunder-strategie tot mildere oordelen over de situatie en een grotere geloofwaardigheid leidt. (Geen Commentaar, Houtekiet/ Linkeroevers uitgevers 2010, Frank Vergeer e.a.)


  In de situatie van een dreigende surseance is het van belang om na te denken over het effect van communicatie op de toekomst. Je zult je als ondernemer ook in de toekomst weer in het openbaar moeten vertonen. Al is het maar bij de bakker of op de markt. Maar waarschijnlijker is het dat je oud-collega’s tegenkomt of schuldeisers die nog een appeltje met je te schillen hebben. Familie, vrienden en buren hebben ook interesse. Zij krijgen allemaal een beeld van de ondernemer en de onderneming, dat mede is gebaseerd op de communicatie.


  De communicatie is nog veel belangrijker als de surseance geldt als poging tot doorstart. Regeren is vooruitzien. Als je verdergaat met een afgeslankte onderneming en een deel van de bedrijfsactiviteiten, is het letterlijk van overlevingsbelang dat je een reëel beeld neerzet van de huidige situatie en de gewenste en mogelijke toekomstscenario’s. Je komt een belangrijk deel van de stakeholders later weer tegen. Je hoopt je klantenbestand ook in de toekomst te kunnen gebruiken. De communicatie in deze fase zal mede het succes van de doorgestarte onderneming bepalen. Je werkt nu immers al aan je toekomstige reputatie. Het beeld dat de buitenwereld van je heeft, zal niet vanzelfsprekend heel positief zijn. De onderneming zoals die in de toekomst doorgaat, komt voort uit een bedrijf dat in de problemen kwam. Je begint niet met een neutraal beeld bij je stakeholders, maar je staat in de min. Goede communicatie kan voorkomen dat het beeld verder keldert op de ladder van gewenste beelden. In het beste geval kan het bijdragen aan het beeld van de toekomstige ondernemer. Hier liggen dus kansen.


  Als het de bedoeling is om een deel van de activiteiten van het bedrijf te laten overnemen door anderen, kan niet goed geregisseerde en dus vaak onjuiste communicatie veel geld kosten. De goodwill van het bedrijf staat hier op het spel. Bedrijfsactiviteiten van een bedrijf met een slechte naam in de markt leveren minder op. Een bestand met ontevreden afnemers is weinig waard. En een besmette bedrijfsnaam brengt geen geld in het laatje.


  Goede communicatie is daarmee een belangrijke factor voor het succes van de toekomst. Een goed imago levert in deze fase geld op. Een slechte naam kan erg veel geld kosten bij een overname.


  BEPAAL JE KERNBOODSCHAP


  Je hebt een goede reden om de aanvraag van een surseance serieus te overwegen of zelfs al tot uitvoering daarvan over te gaan. Die aanvraag vergt voorbereiding richting rechtbank. De reden om naar de rechtbank te stappen bepaalt de kernboodschap van de communicatie die je in deze fase kunt en zou moeten voorbereiden. Deze kernboodschap bepaalt mede het beeld dat mensen zullen hebben van de ondernemer, de onderneming en de situatie. Neem de tijd en bedenk aan wie je deze boodschap wilt of moet vertellen.


  De kernboodschap is de korte alinea tekst waarin je uitlegt wat de situatie is binnen het bedrijf en wat het perspectief is.


  Communicatie lijkt soms ingewikkeld, maar is eigenlijk heel eenvoudig. Om de kernboodschap te bepalen hoef je je slechts in de positie van de ontvanger te verplaatsen. Wat wil die ontvanger weten en welke vragen heeft hij? Dat bepaalt mede wat je als boodschap formuleert, want niet iedereen hoeft alles te weten. Er is veel dat je nog niet kunt zeggen en sommige zaken wil je niet vertellen. Dat is een ander groot voordeel van een surseance. Er is in die fase over het algemeen nog behoorlijk wat begrip voor het feit dat de onderneming niet op alle vragen antwoord kan geven. Die antwoorden moeten nog worden bepaald. In deze periode van chaos en verwarring is dat een welkome bijkomstigheid.


  Een kernboodschap is niet de manier waarop je een verhaal dat krom is weer recht praat. De kernboodschap dient een oprecht en eerlijk beeld van de situatie te geven, nu en in de nabije toekomst. Mooi weer spelen in deze periode komt als een boemerang terug in de toekomstige situatie. Je hoeft niet alle details op straat te gooien. Met veel details heeft de buitenwereld niets te maken, maar de hoofdlijn moet wel goed worden geschetst. De toekomstverwachting moet reëel worden neergezet. Deze boodschap bevat nooit leugens. Details blijven achterwege.


  Een goede kernboodschap bevat een antwoord op de volgende vragen:


  •Wie (heeft surseance aangevraagd voor wie)?


  •Waarom (is er surseance aangevraagd)?


  •Wat (betekent dit voor nu en de toekomst)?


  •Hoe (zal het de komende dagen/weken verdergaan)?


  •Wanneer (komt er een vervolgbericht)?


  •Waar (kan ik terecht met mijn vragen)?


  Een reële kernboodschap is een goed begin. De volgende stap is het bepalen wie wanneer (een deel van) die boodschap zou moeten ontvangen.


  MEDEWERKERS EERST


  De manier waarop en de volgorde waarin de boodschap naar buiten gaat, bepaalt in belangrijke mate hoe die aankomt.


  Met het inlichten van mensen toon je dat je hen serieus neemt. Maar als bepaalde mensen het nieuws van een ander vernemen omdat die persoon al eerder bericht kreeg, kan dat een averechts effect hebben. Dit kan gevoelig liggen en is daarom een overweging waard.


  Personeel hoort met stip op 1 te staan in de lijst van te informeren mensen. Het gaat hen direct aan. Bovendien krijgen zij als eerste vragen over de situatie in het bedrijf. Medewerkers zijn emotioneel betrokken, zullen in onzekerheid verkeren over hun toekomst en voelen in het beste geval mee met ‘de baas.’


  De beste medewerkers zien dit wellicht als een signaal om zich te oriënteren op een functie elders, omdat zij weinig vertrouwen hebben in een doorstart. Dat is te betreuren, want zij behoren tot het kapitaal van het bedrijf. Door zelf te bepalen wanneer, hoe en van wie deze medewerkers de berichten horen, kun je het vertrouwen in de doorstart vergroten. Met eerlijke informatie kunnen zij een beeld vormen van hun nabije toekomst. Dat is iets wat je als ondernemer aan deze mensen verplicht bent.


  De mensen die niet tot het kapitaal maar tot het meubilair behoren, zijn minstens zo belangrijk. Ook zij moeten worden erkend in hun positie van belanghebbenden in deze situatie. Deze medewerkers zijn wellicht al wat zuur over hun positie binnen de onderneming. Ze zijn soms zeer betrokken, dus je hoort ze denken: ik heb het altijd al gezegd, maar ze wilden niet luisteren. Dit kunnen de medewerkers zijn die bij een doorstart als eerste richting het UWV moeten. Maar ook deze mensen heb je nodig voor de toekomst van het bedrijf. Zij bepalen voor een deel het gezicht naar de buitenwereld: bij klanten, opdrachtgevers of dorpsgenoten. Ook de niet-onmisbare medewerkers vertellen het verhaal van jouw bedrijf. Dan kan dat maar beter het verhaal zijn zoals je dat vooraf hebt geformuleerd.


  Medewerkers zijn zeer belangrijke belanghebbenden. In de komende periode is het bedrijf mede van hen afhankelijk. Deze mensen verdienen erkenning. Die erkenning krijgen zij deels door hen serieus te nemen en tijdig van de juiste informatie te voorzien. Toon dat je de onzekere positie van het personeel snapt. Of het nu gaat om twee mensen, twintig of tweehonderd, het is voor hen allemaal van belang. De surseance betreft een emotionele situatie die de feitelijke boodschap zwaar kan inkleuren. Alle medewerkers zijn in meer of mindere mate woordvoerder namens het bedrijf. Op zoek naar erkenning en positie kunnen zij van de groenteboer in het dorp tot de journalist bij de voordeur informeren en antwoorden geven. Het is belangrijk het personeel te voorzien van feitelijke informatie en een beperkte instructie over de communicatie. Dat zal hun het gevoel geven dat zij ertoe doen en worden gezien.


  Het is funest voor de betrokkenheid en de welwillendheid van medewerkers als zij van buitenaf worden verrast met informatie over het bedrijf waar zij werken. Dat kan gebeuren als mensen in de buitenwereld eerder worden geïnformeerd dan het eigen personeel. Je loopt het risico dat een opdrachtgever die de stand van zaken kent, erover praat met de vertegenwoordiger. Of dat een losse opmerking op een verjaardag de receptioniste verrast. Het niet tijdig informeren van personeel zal in zo’n geval grote schade toebrengen aan de vertrouwensrelatie en de betrokkenheid van de medewerkers. En zo heb je, voor je het doorhebt, kwaadwillende mensen binnen je eigen geledingen.


  De volgorde en de snelheid zijn cruciaal bij het informeren van mensen. Het is heel goed mogelijk dat verschillende medewerkers of groepen van medewerkers een andere boodschap krijgen. De situatie verschilt immers, de werkplek, de betrokkenheid of de positie. Zolang je de juiste volgorde van informeren hanteert en de informatie niet tegenstrijdig is, hoeft dat geen probleem te zijn.


  De snelheid is een niet te onderschatten element in het bepalen van de communicatiestrategie. Totdat honderd procent zeker is dat de surseance wordt aangevraagd, moeten alle activiteiten binnen het bedrijf als vanouds doorgaan. Vandaag maak je een afspraak met een klant voor volgende week, terwijl de rechtbank morgen een uitspraak doet. Klanten worden bediend, opdrachten worden afgemaakt en orders worden verwerkt. Want stel dat die aanvraag toch kan worden afgewend… Enige schade daarbij is onvermijdelijk, maar die schade moet zoveel mogelijk worden beperkt. Dat kan alleen door kort op elkaar, in een strak tempo, de informatie te verspreiden.


  TEMPO!


  Of een bedrijf nu klein of groot is, mensen op één locatie werken of verspreid over het land, ze hebben elkaar in geval van nood in een mum van tijd aan de telefoon. Of betrokkenen informeren hun omgeving over een rotdag op kantoor via Facebook. Ook een tweet over de gespannen situatie binnen het bedrijf is zo de wereld in gestuurd. Zo gaan binnen de kortste tijd allerlei mensen met jouw verhaal aan de haal. Het wordt gekopieerd, geïnterpreteerd, geknipt, geplakt en verspreid. Daar wordt het verhaal meestal niet fraaier van.


  Je wilt dat de stakeholders, de personen en groepen die echt van belang zijn, het juiste verhaal ontvangen, voordat zij het van anderen hebben gehoord, delen hebben opgevangen of persoonlijke interpretaties hebben vernomen. Want alleen als zij het feitelijk correcte verhaal uit de meest betrouwbare bron hebben vernomen, zullen zij de flarden, suggesties en interpretaties op waarde kunnen schatten.


  Omdat het delen, verspreiden en vermenigvuldigen van het verhaal zo razendsnel verloopt, is het bepalen van de volgorde en werkwijze rond de communicatie een militaire operatie. Het kan omvangrijk zijn en vergt in elk geval de juiste gegevens, een goede timing en een duidelijke volgorde.


  De omvang van het bericht, het belang voor de buitenwereld en de hoeveelheid stakeholders bepalen hoe snel de communicatie op gang moet komen. Het is een keuze tussen heel snel en supersnel. Voor je het weet, ben je alsnog de regie kwijt. Dan informeer je niet zelf die leverancier, maar wordt hij door een ander geïnformeerd. De leverancier voelt zich niet serieus genomen, terwijl je hem juist in de komende weken van onzekerheid nog hard nodig hebt. Of de wethouder Economische Zaken van de gemeente met wie je in onderhandeling moet, verneemt via Twitter dat er surseance is aangevraagd. Terwijl je gisterochtend nog met hem om de tafel zat en niets over problemen hebt gezegd. Er was een goede reden om je mond te houden, maar je betrouwbaarheid als onderhandelingspartner nu en in de toekomst krijgt wel een stevige knauw. Tenzij je die wethouder alsnog uitlegt hoe de vork in de steel zit.


  De moderne media zijn een zegen en een vloek tegelijk. Met een druk op de knop kun je tientallen groepen mensen, belangrijke stakeholders en anderen in de buitenwereld persoonlijk informeren via de e-mail. Mensen zien aan het tijdstip van verzending dat je ze tijdig hebt geprobeerd bij te praten. Ze krijgen, als dat zo is bepaald bij de verzending, van de directeur persoonlijk bericht. Deze aandacht en erkenning wordt gewaardeerd. Tegelijkertijd is met nog een druk op de knop, namelijk die van ‘doorsturen’ op de computer van de ontvangers, ook een brede groep mensen geïnformeerd die jij niet tot je stakeholders rekende.


  Dan gaat het slechts over het relatief oude middel e-mail. Sociale media gaan nog veel sneller en de verzending ervan is nog veel breder. De snelheid en invloed van sociale media zijn dan ook de reden dat de boodschap, het tijdstip waarop die wordt verspreid en de volgorde van verspreiding niet meer aan het toeval kunnen worden overgelaten. De verspreiding van het nieuws vergt tijdige planning en voorbereiding. De investering in tijd en moeite om dit goed te organiseren betaalt zich terug. Nu in de reacties en waardering. Bij de vervolgberichten in de komende weken komt de voorbereiding opnieuw goed van pas. En in de komende maanden en jaren loont de voorbereiding omdat u grip houdt op berichtgeving over de onderneming waar wellicht nog toekomst in zit.


  De organisatie van de communicatie lijkt wellicht een onzinnige klus op het moment dat het erom spant, maar een goede mailinglijst van relaties, opdrachtgevers, afnemers en overige stakeholders kan veel tijd, moeite en energie besparen. En blunders voorkomen. Want hoe gaat dat bij het maken van zo’n lijst? Je maakt een begin en bedenkt in de loop van de dagen erna steeds meer namen van mensen die ook geïnformeerd zullen moeten worden. Zie dat onder ogen en laat die lijst voorbereiden. Zo nodig met verschillende groepen.


  BEREID HET DRAAIBOEK VOOR


  Op het moment dat de aanvraag van surseance slechts een mogelijk scenario is, moet het aantal mensen dat betrokken is bij de voorbereiding ervan beperkt blijven. Dat maakt het laten voorbereiden van de communicatie soms gecompliceerd, want je kunt niet alle betrokkenen binnen het bedrijf vrij inschakelen. Toch zal iemand, van binnen of van buiten het bedrijf, in deze fase een draaiboek moeten maken om de uitvoering van de communicatie soepel te laten verlopen. Want naast geld kom je ook tijd tekort in deze crisissituatie. Hoe meer je kunt voorbereiden, hoe beter. Hoe minder mensen hierbij betrokken zijn, hoe beter.


  In het draaiboek staat dat de directeur het personeel moet informeren. Mogelijk waar dat kan en hoe de mensen hiervoor een uitnodiging krijgen. Ook staat daarin dat dit moet gebeuren voordat het bericht naar de buitenwereld gaat. Of, als het helemaal scherp wordt georganiseerd, op het moment dat de buitenwereld wordt geïnformeerd.


  Ook staat in het draaiboek de lijst van mensen die een telefoontje moeten krijgen van de directeur of van een ander in het bedrijf. Wie het persbericht maakt en verantwoordelijk is voor verzending. De adreslijsten, relevante telefoonnummers en andere basale praktische zaken horen allemaal op een rij te staan. Denk daarover na, noteer het, bepaal de volgorde. Zodra het nodig is, komt deze voorbereiding uit de kast.


  Ook nu gaat de vergelijking met risico- en crisiscommunicatie weer op. Binnen hulporganisaties, gemeentes, bedrijven die werken met gevaarlijke stoffen, waterschappen en tal van andere organisaties wordt crisiscommunicatie voorbereid. Tot in de details. Er staat een koffer klaar met wachtwoorden, maillijsten, invulberichten, telefoonlijsten en draaiboeken. Want op het moment dat er echt iets gebeurt, is het te laat om dit nog bij elkaar te zoeken.


  In de crisiscommunicatie bestaat het fenomeen golden hour. Dit is het eerste uur na de uitbraak van een crisis. Het is de periode waarin de verwarring en onzekerheid groot zijn, evenals de behoefte aan informatie bij tal van partijen. Kort na de ontploffing is er nog niets bekend, maar wil iedereen alles weten. Net zoals dat gebeurt bij noodweer, een treinbotsing of andere rampen. Gedurende het eerste uur na het ontstaan van de ramp, is er nog enige mogelijkheid grip te krijgen op aard en toon van de berichtgeving. Dat is het moment waarop overheden de informatievoorziening naar zich toe moeten trekken om mede te bepalen hoe uiteindelijk de perceptie zal zijn over het verloop van de ramp, over de wijze waarop de hulpverlening heeft gefunctioneerd en over de maatregelen die zijn getroffen. Er is geen tijd voor overleg, analyses en bespiegelingen. Wat er wordt gezegd, hoe en door wie, bepaalt bij het verdere verloop van de ramp voor een belangrijk deel de perceptie.


  Benader de aanvraag van de surseance of het faillissement ook als een ramp. Of in elk geval als een stevige crisis. Dat zal gevoelsmatig geen probleem zijn, want de situatie binnen het bedrijf voelt waarschijnlijk als een persoonlijke ramp. Ook organisatorisch dien je de situatie als een ramp voor te bereiden. Hoe je communiceert bij het begin van deze crisis, bepaalt het beeld tijdens de crisis en achteraf. Als het in het begin niet goed is geregeld, houd je daar lange tijd last van. En dan is er bij een surseance nog enige voorbereidingstijd. Dat is een enorm voordeel ten opzichte van de tornado of een ontploffing op de openbare weg.


  EEN E-MAIL KAN VOLSTAAN


  Een e-mail met een feitelijke mededeling zal voor veel groepen volstaan op het moment van aanvraag van een surseance. Het betreft een feitelijke boodschap die veel vragen oproept, maar tegelijkertijd van weinig antwoorden kan worden voorzien. Maar niet bij iedereen is een e-mail het juiste middel. Er zijn groepen mensen die toch echt persoonlijk iets moeten horen van de directeur. Anderen zullen juist van hun contactpersoon binnen het bedrijf iets moeten vernemen. En media, als je inschat dat die interesse hebben, moeten worden voorzien van een persbericht.


  Hoewel de boodschap voor de verschillende groepen stakeholders in hoofdlijnen gelijk is, kan de manier verschillen waarop zij die boodschap ontvangen. Ook accenten in de berichtgeving kunnen van elkaar afwijken.


  Het is onmogelijk om iedereen persoonlijk te informeren via een bezoekje of de telefoon. Voor sommige mensen moet je een uitzondering maken, omdat zij nauw betrokken zijn bij de onderneming of omdat je hen met het oog op de toekomst er graag bij wilt betrekken.


  MEDIA


  De tijd dat de lokale krant één keer per dag een deadline had en voor het landelijke nieuws het NOS-journaal voldeed, ligt definitief achter ons. De periode dat feitelijke berichtgeving door keurige pijprokende heren werd verzorgd, is ook voorbij. Nieuws gaat 24 uur per dag door, is vaak op persoonlijke verhalen gericht en gaat in vele vormen rond.


  Hoeveel belang je persoonlijk aan berichtgeving en media hecht, doet op dit moment niet ter zake. Zelfs als je het onbelangrijke sensatiezoekerij vindt, zijn er anderen die hun beeld van de werkelijkheid op berichtgeving in de media baseren. Het maakt daarbij niet uit of dat nieuws op lokaal niveau, landelijk of internationaal gebied is. Media bepalen voor een belangrijk deel de perceptie in de buitenwereld. Het is een fact of life.


  Soms volstaat een kort feitelijk bericht over de (mogelijke) ondergang van een bedrijf. Maar als het bedrijf enige naam heeft in de lokale gemeenschap of in de vakwereld, zal dat feitelijke bericht al snel niet meer volstaan. Zodra de nieuwswaarde groter wordt, pakken journalisten de telefoon of ze trekken erop uit. Dan komen de gedupeerde medewerkers aan het woord. De klanten die voor een gesloten deur staan of de gedupeerde leveranciers die niet meer bij hun goederen kunnen, wordt naar hun visie gevraagd. Om nog maar te zwijgen van de concurrent of de zelfbenoemde deskundige die in het vakblad meldt dat hij deze ondergang allang had voorzien.


  Zoals dat op de burelen van het NOS-journaal wordt genoemd: het nieuws gaat ‘van de staat naar de straat’. De officiële nieuwsberichten zijn aanleiding om aan de buurvrouw op de hoek te vragen wat haar mening is. Relevant of niet, gebaseerd op feiten of niet. Die buurvrouw bepaalt zo mede de duiding van het nieuws. En dus het beeld dat anderen hebben over de situatie van je bedrijf.


  Deze gang van zaken is reden te meer om zelf de relevante bron van de informatie te blijven en regie te houden op berichten die naar de buitenwereld gaan.


  Vermoedelijk ligt er ergens in het bedrijf een perslijst of is er een goed bestand van relevante media. Pak die lijst erbij en bekijk in welke media je graag de juiste berichtgeving ziet. Onderschat het belang van je berichtgeving niet. Denk niet te snel dat de media niet geïnteresseerd zullen zijn. Neem bij twijfel een medium altijd op in de perslijst.


  Denk daarbij vooral aan lokale en regionale media: de huis-aan-huiskranten, het lokale dagblad, de lokale radio en televisie, de regionale zender. In een bericht over de aanvraag van surseance zullen deze media al vrij snel interesse hebben, dus is het van belang dat je hen zelf informeert. Want zonder persbericht zal die interesse leiden tot nabellen, berichten van concurrenten overnemen en zelf ontbrekende details invullen.


  De vakwereld is van groot belang voor je persoonlijke toekomst en de toekomst van de bedrijfsactiviteiten. Ga daarom na welke bladen en websites je zelf regelmatig bekijkt. Vermoedelijk doen jouw collega’s dat ook, dus zou daar een bericht heen moeten. Verzamel de e-mailadressen van die media en het liefst het persoonlijke adres van de journalist die zich met jouw onderwerpen bezighoudt.


  Een klein maar niet onbelangrijk detail: het verdient aanbeveling om bij het verzenden van het persbericht per e-mail niet alle namen zichtbaar in het adresvenster te plaatsen. Gebruik de mogelijkheid om het bericht bcc te verzenden of maak een groep aan, zodat niet alle journalisten van elkaar zien wie het ontvangt. Dat is een kwestie van fatsoen.


  VRAAG EN ANTWOORD


  Op basis van je kernboodschap formuleer je een persbericht. Zodra het moment zich aandient, gaat het bericht op de mail. Maar daarmee is het niet klaar. Want journalisten zullen, als ze hun werk goed doen, checken of de informatie klopt. Als het om de aanvraag van een surseance gaat, kunnen ze dat bij de rechtbank doen. Maar de kans is erg groot dat ze ook jouw bedrijf bellen met een aantal aanvullende vragen.


  Veel vragen die journalisten gaan stellen, zijn te voorzien. Het zal gaan over de omvang van de schuld, het aantal te verwachten ontslagen, wat dit betekent voor de medewerkers en wie er nog meer gedupeerd zijn. Allemaal vragen die je kunt voorzien, dus antwoorden die je kunt voorbereiden. Een vraag-en-antwoordlijst, ook wel Q&A (Questions & Answers) genoemd, is een goed instrument bij de voorbereiding. Zo’n lijst voorkomt dat je wordt overvallen door vragen en een ondoordacht antwoord geeft. Hij helpt ook bij het scherp krijgen van de huidige situatie en de wijze waarop je die aan de buitenwereld verwoordt. De vragen komen toch. Dan kun je maar beter een antwoord hebben voorbereid. Wil je wel of niet iets vertellen over de omvang van de schuld? Tel je de mensen met losse contracten mee bij het aantal werknemers dat wordt genoemd? Hoe verwoord je wat de oorzaak van de surseanceaanvraag is zonder met modder te gooien? Een ander groot voordeel van een Q&A is de mogelijkheid om de woordvoering aan iemand anders over te dragen.


  De bewindvoerders hebben hier ook iets te zeggen over de mediastrategie. Kunnen zij instemmen met de gekozen strategie? Zijn ze het eens met de actieve berichtgeving? Met een Q&A wordt dat gemakkelijker te bespreken.


  Voordelen van Q&A:


  •Een vraag-en-antwoordlijst helpt om een scherp beeld van de situatie te formuleren.


  •De lijst maakt de woordvoering overdraagbaar aan anderen.


  •Het document vergemakkelijkt de afstemming met bewindvoerders.


  WOORDVOERING


  Het staat buiten kijf dat de media het liefst de directeur zelf aan het woord hebben over de situatie binnen het bedrijf. Bovendien is de ondernemer bij uitstek deskundig op dat gebied. Toch zijn er weinig situaties denkbaar waarin je als ondernemer zelf de aangewezen woordvoerder voor de media bent.


  •Je hebt iets beters te doen. Alleen in uitzonderingsgevallen treed je zelf in beeld, geluid of woord naar voren. Je hebt alle reden om dit aan anderen over te laten. Je bent immers druk bezig om je bedrijf in een veilige haven te loodsen in het belang van alle betrokkenen. Er zal dus alle begrip zijn voor het feit dat je niet bereikbaar bent om persoonlijk commentaar te leveren. Zou je wel voor de microfoon verschijnen, dan zouden mensen zich kunnen afvragen waarom je daarvoor tijd vrijmaakt, terwijl er op dat moment veel belangrijker zaken moeten gebeuren.


  •Je bent te zeer betrokken. Afhankelijk van het beeld dat in de afgelopen periode is opgebouwd, zouden mensen je zelfs verwijten kunnen maken. Terecht of onterecht. Zij gaan er dan vanuit dat je aan het roer zat, toen het schip in de storm belandde, dus had je dat moeten voorkomen. In dergelijke discussies wil je in deze periode niet verzeild raken.


  •Je kent alle ins en outs. Het is belangrijk om de achtergrond goed te kennen op het moment dat de microfoon openstaat, maar te veel informatie en details maken jouw antwoorden niet beter. Met al die kennis en informatie zul je de neiging hebben in details te verzanden en zo de kernboodschap uit het oog te verliezen.


  •Je bent emotioneel betrokken. Je ziet het bedrijf, waarbij je met ziel en zaligheid bent betrokken, ten onder gaan. Alles waarvoor je hebt gewerkt en waarin je hebt geïnvesteerd, dreigt verloren te gaan. De mensen met wie je veel hebt gedeeld, dreigen op straat te komen. Dat is een emotionele situatie, of je dat nu toont of niet. Dergelijke emoties vertroebelen de zaak en kunnen leiden tot uitspraken waarvan je later spijt krijgt, bijvoorbeeld over de schuldvraag. Natuurlijk heeft de bank een rol gespeeld, maar bij toekomstige activiteiten heb je de bank ook weer nodig. Blijf dus verre van beschuldigingen, aan welk adres dan ook.


  •Ben je ervaren? Als directeur van een bedrijf behoort de media te woord staan zelden tot je dagelijkse activiteiten. Het goed te woord staan van de media, vooral bij gecompliceerde zaken waarbij veel belanghebbenden zijn betrokken, vergt kennis en ervaring. Als je die ervaring al hebt, is dit niet het moment om die te vergroten. Beschik je niet of onvoldoende over die ervaring, dan is dit ook niet het moment om daarin verandering te brengen.


  •Je hebt niet meer alleen de leiding. Met de aanvraag van de surseance stappen één of meer bewindvoerders het bedrijf binnen. Zij hebben ook zeggenschap over de mediastrategie. Het zal van persoon tot persoon verschillen welke rol de bewindvoerder speelt bij de woordvoering. De ervaren mediastrategen onder de bewindvoerders zijn dun gezaaid. De kans is groter dat de bewindvoerder alle media de deur wijst. Het is immers niet gebruikelijk bewust over de communicatie na te denken en daarnaar te handelen. De bewindvoerder zal in elk geval een mening hebben over de woordvoering en wie dat op zich zou moeten nemen.


  Kortom, redenen te over om serieus te overwegen de woordvoering aan een ander over te laten. Zoek iemand met kennis en ervaring. Iemand die helder kan verwoorden wat er speelt en suggestieve vragen netjes weet te beantwoorden met feiten. Dat kan de communicatiemedewerker van je eigen bedrijf zijn. Maar de emotionele betrokkenheid die voor de directeur geldt, geldt ook voor de interne medewerkers. Een deskundige blik van buiten, ingehuurd in overleg met de bewindvoerder, kan heel nuttig zijn.


  De woordvoerder dient ook te beoordelen wat de beste wijze van woordvoering is. Actief in beeld of op de achtergrond met feitelijke informatie? Zelf reageren op onjuiste berichtgeving of afwachten en die berichten laten voor wat ze zijn?


  De woordvoerder zal ook kunnen bepalen wanneer het moment wel is aangebroken om de directeur of bewindvoerders te vragen zelf een vraag te beantwoorden. Maar dat zal in deze fase van het proces een grote uitzondering zijn.


  Het lijkt een open deur, maar de praktijk leert anders. Naam en telefoonnummer van de woordvoerder dienen onder in het persbericht te staan. En de woordvoerder moet ook echt bereikbaar zijn, als dat nodig is 24 uur per dag. Media werken namelijk niet van negen tot vijf. Een woordvoerder kan zich dat ook niet permitteren.


  EEN BEELD ZEGT MEER…


  Bij een grotere onderneming of een beeldbepalend bedrijf zullen naast kranten, websites en sociale media ook radio en televisie op de berichten afkomen. Bij een spraakmakend faillissement is dit een factor van belang. Een beeld zegt meer dan duizend woorden. Al is de geschreven boodschap nog zo zorgvuldig geformuleerd, het beeld zal kantelen zodra de huilende kantinemedewerker voor de fabriekspoort in beeld komt. En al is de kernboodschap nog zo gericht op voortzetting van de bedrijfsactiviteiten, een leverancier die in beeld het magazijn leeghaalt, draagt niet echt bij aan de juiste beeldvorming.


  Funest zijn natuurlijk de beelden van een woordvoerder die cameramensen het terrein af jaagt. Emoties kunnen worden omgezet in woede richting de media. Dit geldt zowel voor werknemers als andere betrokkenen. Denk dus vooraf na over de beelden die getoond kunnen worden.


  Bij het faillissement van een grote bouwonderneming is het onafwendbaar dat gedupeerde woningeigenaren voor een hek naar hun nieuwe huis kijken waar zij niet meer bij kunnen. Of dat er beelden rondgaan van een lege bouwplaats waar een hek omheen staat met een bord met de mededeling dat er recht van retentie* wordt uitgeoefend. Niet alles is te voorkomen en niet alles hoeft hinderlijk of schadelijk te zijn, maar houd er wel rekening mee.


  Zo is het goed om vooraf te bedenken of je wilt dat personeel wordt geconfronteerd met cameraploegen. Als je dat niet wilt, moet je ervoor zorgen dat de medewerkers aan de andere zijde het pand verlaten. Geef de medewerkers een handvat voor het geval zij toch journalisten tegen het lijf lopen. Iedereen heeft het recht om te zeggen dat hij op dit moment liever geen informatie geeft, om vervolgens gewoon door te lopen. Laat de mensen weten dat boos worden op journalisten geen zin heeft en geef ze een instructie over wat wel te doen.


  De instructie aan medewerkers moet er niet op gericht zijn om het werk van cameramensen en journalisten te frustreren. Journalisten doen hun werk en ze zullen toch hun verhaal voor de uitzending van die avond willen illustreren. Zorg daarom dat er een goed alternatief is. Bedenk welke beelden zij wel kunnen maken en help daarbij. Laat weten waar die beeldbepalende plaatsen zijn, geef aan van welke projecten opnames te maken zijn en bedenk of het nuttig is om een woordvoerder het verhaal voor de camera te laten vertellen.


  MEDIAWATCHING


  Het verzenden van het eerste bericht en het beantwoorden van de vragen krijgt onafwendbaar een vervolg. Met het verzenden van een eerste persbericht ben je er dus niet. Het bericht zal leiden tot publicaties. En daar zullen publicaties bij zitten met onjuiste feiten, verkeerde interpretaties en onwelgevallige meningen.


  Bij wijze van uitzondering is het mogelijk de publicaties vooraf te lezen. Het is mogelijk hierom te vragen. Lokale journalisten van huis-aan-huisbladen zijn soms geneigd de publicatie vooraf te laten lezen en te laten corrigeren op onjuistheden. Als daar gelegenheid voor is, kun je daarvan natuurlijk gebruikmaken. Maar haast is geboden en het gros van de journalisten zal, terecht, alleen inzage geven in de citaten, die je kunt corrigeren op onjuistheden. Steek hier dus geen tijd of moeite in, tenzij je goede redenen hebt om aan te nemen dat een publicatie bol zal staan van de onjuistheden.


  Houd wel een lijst bij van journalisten die interesse hebben getoond. Dit is van belang voor vervolgberichten. Je weet zo immers waar jouw berichten met interesse worden ontvangen.


  Ook voor de screening achteraf kan het bijhouden van informatie over journalisten en publicaties van belang zijn. Het is goed om bij te houden waar wat wordt gepubliceerd. Dat kan door kranten en vakbladen te lezen, maar ook door Google Alerts te activeren. Via het wereldwijde web krijg je dan automatisch door op welke sites informatie is gepubliceerd en wat de toon daarvan is. Deze informatie biedt de mogelijkheid om bij te sturen of te corrigeren. Het geeft een goed beeld van de wijze waarop de berichtgeving is ontvangen en overgekomen. Dat biedt belangrijke aanwijzingen voor vervolgacties.


  Soms is het goed om onjuistheden te laten corrigeren. Anders spelen die feiten ook bij vervolgberichtgeving een rol. Of ze gaan over internet zwerven en komen zo bij grotere groepen terecht.


  Als uit de berichtgeving blijkt dat de media veel interesse heeft in het vervolg van bepaalde projecten of andere onderdelen van het verhaal, kun je daarmee in de vervolgberichten rekening houden. Door daar actief op in te spelen en zelf die informatie te verstrekken. Of in elk geval een goed antwoord klaar te hebben op vragen die daarover gaan.


  DE ROL VAN SOCIALE MEDIA


  Elk bedrijf van enige omvang denkt na over sociale media. Moeten we op Twitter? Is er een protocol nodig voor medewerkers? Hoe profileren we ons op LinkedIn? Moet er een blog komen?


  Allemaal vragen die binnen bedrijven worden gesteld met de opkomst van sociale media. Sommige bedrijven zijn al ver daarin. De directeur twittert persoonlijk. Accountmanagers laten de buitenwereld via Facebook weten dat er weer een mooie opdracht is binnengehaald. En de afdeling communicatie houdt bij wat er over het bedrijf wordt gemeld op het wereldwijde web.


  Ook als de onderneming minder actief is, zullen sociale media bij de berichtgeving een rol spelen. Waar je als persoon of als bedrijf wellicht niet actief bent op sociale media, zijn anderen dat wel. Als een bericht over het avondeten al interessant is, is de surseanceaanvraag voor jouw bedrijf dat zeker. Mensen zullen het bericht delen. Ze informeren bij elkaar, geven door wat zij hebben gehoord of uiten hun mening.


  Ervan wegblijven is geen optie. Ook niet als je persoonlijk of bedrijfsmatig geen interesse hebt in sociale media. Die keus is niet aan de ondernemer of de onderneming. Gebruikers van sociale media bepalen dat zelf. Dus dien je te bepalen of en hoe je daarop ingrijpt, want ook de berichtgeving op sociale media is te beïnvloeden.


  Als het bedrijf of de ondernemer persoonlijk al actief is op sociale media, maakt dat het beïnvloeden ervan een stuk gemakkelijker. Je weet immers de weg. Je hebt al Faceboekvrienden, volgers op Twitter of LinkedIncontacten. Dan gaat het vooral om het inzetten van sociale media.


  Facebook


  Facebook wint nog altijd aan gebruikers. Er gaat veel persoonlijke informatie op rond. Van vakantiefoto’s en recepten tot berichten over hoe mensen de dag hebben doorgebracht. Daartussen kan echter ook veel relevante informatie worden verspreid. Je kunt zelf een relevante rol spelen op het moment dat je ervoor kiest om naar buiten te treden. Dat kan simpelweg door het persbericht na verzending ook op je Facebookpagina te plaatsen. Zorg ervoor dat het op de website staat en gemakkelijk te linken is voor mensen die het bericht willen delen met hun vrienden, want dat zijn niet zelden collega’s of journalisten die dit bericht van belang vinden. Door het bericht zelf actief te verspreiden via Facebook maak je het mensen gemakkelijker om de juiste berichtgeving te delen.


  LinkedIn


  Voor LinkedIn geldt dat het de aloude rolodex met namen en adresgegevens vervangt. Voor sommige mensen is het een medium om te tonen dat ze veel relevante contacten hebben door middel van hun overvolle adresboek dat zichtbaar is. Voor anderen is het een manier om belangwekkende berichten te delen met collega’s, relaties en vrienden. Omdat LinkedIn een meer zakelijk georiënteerd medium is, zou een bericht over de situatie binnen je bedrijf hierop niet misstaan. Je plaatst het bericht niet omdat je de surseanceaanvraag zo graag wereldkundig maakt, maar omdat je daarmee toont open en eerlijk te communiceren. En omdat je dit middel gebruikt om de juiste feiten wereldkundig te maken, voordat anderen suggestieve berichten gaan delen.


  Twitter


  Twitter heeft zich bewezen als razendsnelle verspreider van nieuwsberichten. Vaak gerelateerd aan amusement met links naar flauwe filmpjes of politieke blunders. Maar ook als medium om in 140 tekens je mening te geven over wat zich op dat moment afspeelt in de wereld. Wederom met een link naar het bedoelde bericht op de website, in een medium of naar een item op radio of tv. Opnieuw een gelegenheid om de door jou gewenste informatie te verspreiden. Niet alleen onder je volgers, maar bij het doorsturen van een tweet (retweet) ook onder de volgers van je volgers. En dan kan het hard gaan.


  Google


  De sociale media zijn met behulp van diverse tools zoals hierna omschreven, goed te volgen. Dit levert interessante informatie op. Je leest immers hoe mensen de berichten interpreteren. Dat zijn niet altijd fijne berichten om te lezen. Ze zijn echter nuttig om te volgen waarover vragen leven, welke zorgen mensen (dus relaties) hebben en hoe nieuws wordt geïnterpreteerd.


  Het is aan te bevelen om gedurende de hausse aan berichtgeving in de officiële media ook de sociale media te volgen. Soms is het nuttig daarop te reageren. Twitteraars, Facebookgebruikers en LinkedIncontacten zullen verbaasd zijn om een bericht terug te krijgen van het bedrijf, de woordvoerder of de directeur die onderwerp van gesprek is. Het toont dat het bedrijf actief is, open communiceert en bereikbaar is.


  Het volgen van de berichten is niet altijd een prettig tijdverdrijf. Internet biedt iedereen de mogelijkheid om informatie te delen, maar ook om ongenuanceerde meningen te geven, botte opmerkingen te maken of zelfs bedreigingen te uiten.


  Een woordvoerder die betrokken was bij een spraakmakend faillissement: ‘Wij volgden uiteraard in grote lijnen wat er werd geschreven op internet. Daar ben ik van geschrokken. Het was net een open riool. Daar moesten we erg aan wennen. Sommige emoties van gedupeerden waren begrijpelijk. Een heleboel hebben we er genegeerd. Maar we kregen ook te maken met bedreigingen die via internet werden geuit. Een aantal daarvan waren echt ernstig en aan het adres van personen. Daarvan hebben we aangifte gedaan. De curatoren werden bedreigd. Je went aan alles, maar hieraan kan ik niet wennen. Het liep de spuigaten uit…’


  Gereedschap


  Het staat mensen vrij om te melden dat ze een rotdag hebben gehad, omdat ze te horen hebben gekregen dat ze wellicht ontslagen worden. Het kan nuttig zijn te weten hoe zij daarover communiceren in hun vrije tijd. Het gaat immers nog steeds over jouw bedrijf in berichten die in het openbaar verschijnen. Desgewenst kun je mensen dan aanspreken op die berichtgeving. Voordat je kunt afwegen of dat noodzakelijk is, moet je zicht hebben op aard en toon van de berichten en wie ze verzendt.


  Google Alerts scant internet op alle berichtgeving waarin relevante termen, die je vooraf zelf invoert, voorkomen. Dat kunnen termen zijn als faillissement, de naam van je bedrijf, sleutelwoorden die binnen de branche veel worden gebruikt of namen van personen. Via Google Alerts komen veel berichten met vertraging binnen en lang niet alles bereikt je scherm, maar het is een goede graadmeter.


  Bij Twitter is het mogelijk via diverse programma’s, zoals Tweetdeck, met een hashtag (#) te zoeken naar berichten die een bepaalde inhoud bevatten zoals de naam van je bedrijf. Op het moment dat iemand zo’n bericht verstuurt, ontvang je het op je scherm. Je bent dan in staat erop te reageren, als je dat wenst en als het weloverwogen is.


  Ook voor het screenen en acteren op sociale media zal duidelijk zijn dat de tijd van de directie hiervoor beperkt is. Bepaal bij het uitzetten van de lijnen voor de communicatie daarom wie dit onderdeel op zich neemt. Maar zorg ervoor dat deze persoon thuis is in de sociale media en alle relevante informatie over de situatie heeft om de juiste afweging te maken en op correcte wijze te reageren.


  CHECKLIST VOOR COMMUNICATIE


  •Bedenk welke strategie je volgt in de communicatie. Geen strategie is ook een strategie. Dan laat je het op z’n beloop en verlies je de regie. Daarmee verlies je kansen om het beeld dat de buitenwereld heeft te beïnvloeden.


  •Bepaal de kernboodschap bij de te verwachten ontwikkelingen. Welke kop zie je de volgende ochtend graag in de krant? Dat is je kernboodschap: kort, krachtig en feitelijk juist.


  •Bedenk via welke media je wilt communiceren naar stakeholders. De mail werkt snel, maar sommige mensen moet je persoonlijk benaderen. Leg een bestand aan van te mailen en te bellen mensen.


  •Bedenk welke media relevant zijn en maak een goede perslijst aan. Denk niet alleen aan de grote kranten, maar ook aan lokale media, vakbladen en websites.


  •Bereid een persbericht voor. Houd dat kort en krachtig.


  •Bereid antwoorden op te verwachten vragen voor. Dit helpt bij het aanscherpen van de boodschap en zorgt ervoor dat de woordvoering overdraagbaar is. Bovendien vergemakkelijkt dit het overleg met toekomstige bewindvoerders.


  •Bedenk wie de beste woordvoerder is voor de media. Dat is zelden de directeur zelf! Zorg ervoor dat die woordvoerder goed bereikbaar is.


  •Bedenk vooraf welke beelden interessant kunnen zijn ter illustratie van de berichtgeving en wijs de media daarop.


  •Zorg ervoor dat medewerkers de mogelijkheid hebben om buiten het oog van de camera te blijven. Als zij toch camera’s tegenkomen, moeten ze weten hoe ze daarmee omgaan.


  •Voorkom een vijandige benadering door medewerkers tegenover journalisten. Dat is niet nodig en niet nuttig.


  •Organiseer ‘mediawatching’. Houd bij wat er wordt gepubliceerd om zo nodig de boodschap of strategie aan te passen.


  •Denk na over de inzet van sociale media. Niet de afzender bepaalt of sociale media een rol spelen, maar de gebruikers van die media doen dat.


  •Volg de berichtgeving op sociale media en reageer er zo nodig op.


  En dan is het zo ver. Je staat met je rug tegen de muur. Er rest je geen andere mogelijkheid dan surseance van betaling of het faillissement aan te vragen. In de praktijk is het verschil tussen surseance en faillissement een kwestie van weken.


  6


  Met je rug tegen de muur


  ‘In bijna alle gevallen eindigt een surseance in een faillissement. Er zijn uitzonderingen, maar die zijn op de vingers van een hand te tellen. Surseance is het voorportaal,’ zegt een insolventieadvocaat.


  Een ondernemer besloot na overleg met zijn advocaat om de stap van surseance over te slaan. Hij vroeg meteen het faillissement van zijn onderneming aan. ‘Ik zag het niet meer zitten. Ik had de knop al om. Ik had natuurlijk eerst surseance kunnen aanvragen, maar ik was ervan overtuigd dat het faillissement toch zou volgen. Dan zou het nog langer duren. Daar had ik geen energie meer voor. Als je geen perspectief meer ziet, loopt de energie weg. Op een gegeven moment heb je het helemaal gehad en dan is de dagelijkse gang naar je eigen bedrijf een heel zware.’


  Zowel bij surseance als bij een faillissement doet de rechtbank een uitspraak die wordt gepubliceerd. Het nieuws is dan wereldkundig; er is geen ontkomen meer aan.


  SURSEANCE OF FAILLISSEMENT AANVRAGEN


  Om surseance aan te vragen moet de ondernemer bepaalde gegevens aan de rechtbank verstrekken. Hij zorgt voor de benodigde documenten, geeft ze af en wacht op bericht. Kort na de aanvraag van surseance, vaak nog dezelfde dag, doet de rechtbank uitspraak. Snelheid is nodig, omdat de betalingen niet meer worden voldaan en de schuldeisers wachten. Deze snelheid kan ook noodzakelijk zijn, omdat anderen het faillissement hebben aangevraagd. Surseance dient dan om de faillissementsaanvraag te torpederen.


  Surseance kan op iedere werkdag worden aangevraagd en uitgesproken. Voor de aanvraag van een faillissement geldt de vaste zittingsdag op dinsdag waarop de rechtbank bijeenkomt. De ondernemer of bestuurder zal worden gevraagd daarbij aanwezig te zijn.


  De rechtbank benoemt een rechter-commissaris en een bewindvoerder. Het is slechts een kwestie van uren voordat de bewindvoerder telefonisch een afspraak maakt met de ondernemer. Vanaf dat moment gaat de ondernemer niet meer alleen over zijn bedrijf. Elke stap dient hij te overleggen met de buitenstaander die meekijkt.


  De rechtbank heeft een lijst met gekwalificeerde insolventieadvocaten* die tot bewindvoerder benoemd kunnen worden. Afhankelijk van het soort bedrijf, de branche, de omvang en de complexiteit gaat een medewerker van de rechtbank een insolventieadvocaat bellen.


  Als hij eenmaal op de lijst van de rechtbank staat, is de insolventieadvocaat beschikbaar. Dat betekent dat hij van het ene op het andere moment tot over zijn oren in het declarabele werk kan zitten. Soms duurt de afwikkeling van een faillissement jaren. Maar er is wel wat voor nodig om op de lijst van preferred suppliers terecht te komen.


  De rechtbank doet uitsluitend zaken met gespecialiseerde advocaten. Zij dienen de juiste opleidingen en bijscholingen te hebben gevolgd en ervaring te hebben met het afhandelen van surseances en faillissementen. Dat is echter nog niet voldoende. Benoembare advocaten hebben een kantoor achter zich met juristen die de bewindvoerder van dienst kunnen zijn. Dit is noodzakelijk om efficiënt te kunnen werken. De ervaren advocaat ontvangt op basis van die ervaring immers een hoger tarief dan de gekwalificeerde medewerker die veel taken kan oppakken voor een lager tarief. Bovendien moeten er ook stagiaires beschikbaar zijn om hand- en spandiensten te verrichten.


  Voor advocaten is het een hele klimtocht op de ladder om op de lijst van beschikbare bewindvoerders en curatoren terecht te komen. Een klimtocht van jarenlange uitvoering van klussen in de schaduw van de curator op een groter kantoor.


  Een insolventieadvocaat: ‘Het is heel moeilijk om als advocaat op de lijst van ‘prefered suppliers’ te komen. Die lijst neigt een beetje naar een gesloten circuit. Gelukkig neemt het aantal mensen op die lijst wel toe, maar dat gaat langzaam. Je hebt bijvoorbeeld een opleiding nodig, maar die mag je pas volgen als je al veertig procent van je tijd besteedt aan faillissementen en surseances. Dat lukt natuurlijk alleen als je bij een kantoor werkt dat veel faillissementen doet. Als ik mensen hierin opleid en ze gaan vervolgens naar een ander kantoor, zouden ze ook benoemd kunnen worden. Deze regels komen de kwaliteit van de beroepsgroep ten goede. Je kunt je dus niet melden bij de rechtbank met de mededeling dat je graag tot curator wordt benoemd.’


  Zodra de rechtbank een advocaat benadert met de vraag of hij beschikbaar is als bewindvoerder of curator, voert deze advocaat een kort onderzoek uit. Er mogen immers geen tegenstrijdige belangen zijn.


  Een curator: ‘Als ik word gevraagd als curator voor een bouwbedrijf, mag ik natuurlijk geen cliënten hebben met belangen. Zo kwam het eens voor dat ik werd gevraagd als curator, terwijl ik kort daarvoor het recht van retentie* had uitgeoefend op een bouwplaats van die ondernemer. Mijn cliënt had de bouwplaats dus op slot laten zetten, omdat hij dit faillissement zag aankomen. Dan moet ik die zaak aan mij laten voorbijgaan. Zo kunnen er allerlei tegenstrijdige belangen zijn waardoor je een zaak niet kunt aannemen.’


  Er zijn anekdotes bekend van grote faillissementszaken (en dus ook van veel omzet) die kantoren zijn misgelopen door onbenullige oorzaken. Als de secretaresse niet snel genoeg aan de betreffende advocaat doorgeeft dat de faillissementsgriffie* heeft gebeld, kan er inmiddels iemand anders benoemd zijn. Deze nalatigheid kan veel omzet en prestige kosten.


  Voor de ondernemer betekent de toewijzing van een bewindvoerder dat hij weet met wie hij de komende periode intensief te maken krijgt. Als het meezit, is het een bewindvoerder die affiniteit heeft met de branche of met wie enige klik is. Maar niet alle voorwaarden zijn aanwezig voor een warme onderlinge band. Er komt immers iemand binnenstappen met bevoegdheden maar zonder achtergrondkennis. Die kennis zal de ondernemer zelf moeten verschaffen. Ook wordt de onderneming, waar de directeur het tot de surseanceaanvraag voor het zeggen had, nu mede geleid door een totaal onbekende buitenstaander. Deze buitenstaander zit er niet in het belang van de ondernemer, maar in het belang van de gezamenlijke schuldeisers. De bewindvoerder hoeft dus niet altijd te rekenen op een warm onthaal.


  Een bewindvoerder: ‘Vaak zijn die ondernemers al heel erg lang hard aan het werk om de situatie te voorkomen waarin ze nu zijn beland. Ik vertegenwoordig dan bij binnenkomst alles waartegen ze hebben gestreden. En dan moeten ze mij ook nog eens direct volledige openheid van zaken geven. Ik snap best dat ze daar op dat moment niet blij mee zijn. Daar komt dan bij dat wij ook nog eens een gezonde dosis wantrouwen hebben bij binnenkomst. Niet echt een droomstart voor een samenwerking’


  Op het moment dat de bewindvoerder aanbelt, wordt een periode van hard werken, interne gevechten en vaak slapeloze nachten afgesloten. Het is een confronterend moment. Maar het kan ook een moment van opluchting zijn, want die eenzame worsteling met banken, personeel en nachtmerries is nu voorbij.


  Een ondernemer: ‘Er komt een moment dat de bijl onherroepelijk valt. Dan ben je als het ware verdoofd. Ik had al maandenlang waanzinnig hard gewerkt en veel slapeloze nachten gehad, dus ik was ontzettend moe. Het klinkt een beetje gek, maar op een gegeven moment denk je: laat het maar gebeuren. Als je weet dat je ter dood veroordeeld bent, dan moet het maar. Zodra je accepteert dat het onvermijdelijk is, komt het ook wel een beetje als een opluchting. Dat was het dan.’


  WAT DOET DE BEWINDVOERDER?


  De bewindvoerder, of in geval van een faillissement de curator, zal bijna altijd beginnen met een gesprek met de ondernemer. Het is het moment van de eerste indruk. Hoe zijn de verhoudingen binnen het bedrijf? Waar komt nog geld binnen en waar lekt het weg? Ziet de directeur zelf nog kansen om door te gaan? Hoeveel medewerkers staan er op de loonlijst? Welke goederen bevinden zich in het pand?


  Op het moment dat bewindvoerders op de deur van de onderneming kloppen, hebben zij vooral heel veel te halen. Heel veel informatie die zij nodig hebben, moet al beschikbaar zijn bij de aanvraag van surseance of van het faillissement. Relevante financiële gegevens en informatie over het bedrijf zijn immers nodig om de rechtbank de aanvraag te laten beoordelen. De crediteurenlijst, de debiteurenlijst, kolommenbalans, aktes, personeelsgegevens en omzetcijfers, het moet allemaal bekend zijn. De bewindvoerders zullen ook van de directie willen weten welke rechtszaken er lopen, wie de accountant en contactpersoon bij de bank zijn en wat volgens de onderneming de oorzaken zijn van de malaise.


  Een bewindvoerder: ‘Als je dat hebt gehad, je hebt een paar uur met elkaar vergaderd, ga je lijntjes uitzetten. Wie moet er als eerste aan tafel? Kunnen we dingen laten vallen? Dat gaat met grof geschut. We zijn daar niet voorzichtig in. Het gaat met hele brokken. We moeten snel en efficiënt werken en verdiepen ons in deze fase nog niet in details.’


  Omdat veel informatie digitaal door het bedrijf gaat, zullen bewindvoerders ook die gegevens snel boven water willen halen; inclusief de gegevens die in de afgelopen periode zijn gewist. Gespecialiseerde bedrijven worden ingeschakeld om een back-up te maken en de digitale gegevens veilig te stellen.


  Na bestudering van de eerste gegevens weet een bewindvoerder meestal vrij snel wat de vervolgstappen zullen zijn: ‘Met een liquiditeitsprognose zien wij binnen 24 uur hoe de zaken ervoor staan. Dan hebben we voldoende zicht op de situatie om te weten waar een deel van de oorzaak zit en of dat op te lossen is. We weten dan ook of er iets te verkopen valt of niet. Op basis van die eerste inschatting gaan we verder aan de slag. Dat bepaalt dan ook welke stappen we daarna zetten. Bijvoorbeeld praten met schuldeisers, op zoek naar overnamekandidaten, rechtszaken wel of niet voortzetten of misschien proberen de zaak te redden.’


  IK GA NAAR DE RECHTBANK EN NEEM MEE…


  Bij de aanvraag van surseance of van het faillissement zijn veel gegevens nodig. De gang naar de rechtbank vraagt voorbereiding. Dat betekent dat de ondernemer met een dikke ordner vol papieren de rechtbank binnenstapt. Om de aanvraag te beoordelen heeft de rechter de volgende stukken nodig:


  •Schuldenlijst: Een lijst van schuldeisers en de bedragen die zij te vorderen hebben.


  •Debiteurenlijst: De bewindvoerder zal er alles aan doen om uitstaande schulden zo snel mogelijk te innen. De betaling van personen of bedrijven voor geleverde goederen of diensten is immers hard nodig.


  •Oorzaakomschrijving: De oorzaak van de toestand waarin het bedrijf zich bevindt, is uiteraard het eerste gespreksonderwerp dat de bewindvoerder zal aansnijden. Maar de rechtbank wil vooraf al weten hoe de ondernemer zelf denkt dat hij in deze situatie is terechtgekomen.


  •Legitimatie: Een niet onbelangrijk detail. Er moet bewijs op tafel liggen dat je bent wie je zegt te zijn en dat je de bevoegdheid hebt om surseance aan te vragen.


  •Uittreksel Kamer van Koophandel: Een origineel uittreksel uit het handelsregister van de Kamer van Koophandel dat niet ouder mag zijn dan een maand.


  •Statuten: Een gewaarmerkte kopie van de statuten van de vennootschap.


  •Aandeelhoudersregister: Het originele aandeelhoudersregister.


  •Notulen besluit faillietverklaring: Dit geldt bij een faillissementsaanvraag. Uit de ondertekende notulen moet duidelijk zijn dat de aandeelhouders hebben besloten om het faillissement aan te vragen.


  •Goedkeuring Raad van Commissarissen: De goedkeuring van de Raad van Commissarissen om tot eigen aangifte tot faillietverklaring over te gaan is noodzakelijk.


  •De laatste jaarrekening


  •Een recente balans


  •Gegevens over het aantal personeelsleden


  Naast de papieren voor de rechtbank zijn er tal van stukken waar een bewindvoerder of curator om zal vragen. Denk daarbij aan alle documenten waaruit blijkt welke verplichtingen de onderneming heeft en onder welke voorwaarden:


  •verzekeringspolissen;


  •leasecontracten;


  •huurcontracten;


  •een lijst met lopende opdrachten, orders en/of werk dat onder handen is.


  Wat in deze fase ook al klaar moet liggen als je overweegt verder te gaan met een deel van het bedrijf:


  •je eigen plan voor een doorstart van de onderneming.


  Een ondernemer: ‘Het lijkt vanzelfsprekend wat je moet inleveren bij de rechtbank, maar het kost toch nog wel even tijd om alle stukken bij elkaar te krijgen. De insolventieadvocaat die ik had ingehuurd, vond dat ik mijn zaken op orde moest hebben. Ik heb ’s middags een uurtje met hem zitten praten over de situatie. Vervolgens heeft hij een programmaatje voor me gemaakt van dingen die ik moest doen, voorbereiden en opzoeken. Als ik me nog met een wonder wist te redden, was het handig om alles bij elkaar te hebben. Dat is goed voor elke onderneming. Als het toch mis zou gaan, lag de boel hier vast klaar. Ik ben van alles gaan verzamelen. Behalve de spullen voor de rechtbank heb ik ook polissen, leasecontracten en het huurcontract opgezocht. Ik heb er samenhang in aangebracht, zodat een curator ook snel zou zien waarover het allemaal gaat. En ik heb bijvoorbeeld notulen van aandeelhoudersvergaderingen moeten afmaken en laten ondertekenen. Dat had nooit zoveel prioriteit, maar nu moest ik die notulen hebben. Als de curator dan toch komt, moet hij een correcte boekhouding aantreffen. En dat heeft hij gewaardeerd.’


  DE BAND MET DE BEWINDVOERDER OF CURATOR


  De bewindvoerder of curator heeft vaak intensief te maken met de ondernemer. Er zijn echter omstandigheden denkbaar waardoor het contact kort en zakelijk blijft en de failliete ondernemer al snel op de stoep staat die zijn stoep niet meer is.


  Bij een surseance moeten bewindvoerder en ondernemer door één deur. Zij zetten immers de bedrijfsvoering voort en zullen dat in overleg moeten doen: op zoek naar de uitweg of op weg naar het faillissement. Het helpt dan enorm als de bewindvoerder en de ondernemer met elkaar overweg kunnen en hetzelfde beeld hebben van de ontstane situatie. Dat was het geval bij de surseance die een bestuurder zelf aanvroeg. Hij wilde het bedrijf graag verkopen, maar kreeg daarvoor de handen niet op elkaar bij de aandeelhouders. Daarom besloot hij surseance aan te vragen in de hoop dat op die manier het bedrijf in andere handen kon overgaan. Zelf had hij daar geen financieel belang bij.


  Deze bestuurder zegt: ‘Ik dacht: ik moet hulp binnenhalen. Van het management kon ik die hulp niet verwachten en van de overige aandeelhouders ook niet. Die hulp is er gekomen in de personen van de bewindvoerders. Mensen waarschuwden me dat bewindvoerders en curatoren slagers zijn die hakken en dat ik het verder wel kon vergeten. Maar mijn ervaring is anders. Ik had de kennis niet voor zo’n overname en te weinig intern draagvlak. Bewindvoerders hebben die kennis als geen ander. We werkten echt samen.


  Er zijn maanden geweest dat ik ’s nachts niet sliep, vooral door de interne politiek die ook in onze onderneming een rol speelde. Ik heb tijdens die nachten wat demonen voorbij zien trekken. Ik dacht dat mijn wereld zou instorten en vroeg me af hoe het verder moest. Die bewindvoerder kon me dan geruststellen en zei dat het echt goed zou komen. Rustig aan. Dat soort gesprekken voerde ik. Ik kan eerlijk zeggen dat de curatoren me tot steun zijn geweest. Het heeft voor mij een verschil gemaakt. Met andere bewindvoerders was de zaak misschien geliquideerd, boeken in de kast en klaar. Deze mensen hebben het wat anders aangepakt.’


  Het is ook mogelijk dat de verhouding vanaf het eerste moment stroef loopt, bijvoorbeeld omdat de ondernemer geen vertrouwen heeft in de kennis van de curator.


  Een ondernemer die in 2009 failliet ging: ‘Toen we het faillissement zagen aankomen, hebben we nog een poging gewaagd om via onze advocaat enige invloed uit te oefenen op de keuze van een curator. Het moesten zware, capabele curatoren zijn. Dat is uiteindelijk niet gelukt. Ik heb begrepen dat de geschikte kandidaten gewoon niet beschikbaar waren. Ze zijn de rij afgelopen en bij de z stond nog iemand van een klein kantoor uit de provincie. En die kon wel. De ene curator had volstrekt geen verstand van onze branche en de andere was er weleens bij betrokken geweest. De kerels kwamen vrijdagmiddag binnen. In eerste instantie zag ik ze als bondgenoot. We hebben met elkaar gesproken. Maar in de dagen die volgden, hadden ze überhaupt geen tijd om met mij te praten. Ze hebben er bewust voor gekozen om mij er helemaal buiten te laten. Die mannen hadden geen benul waar ze mee bezig waren en gedroegen zich mateloos arrogant. Na anderhalve week kwamen de curatoren om me mee te delen dat ze van mening waren dat het goed zou zijn als ik er die maandag niet meer zou zijn. Als ze nog vragen hadden, wisten ze me wel te vinden. Toen heb ik gezegd: “Ik ben de enige die het bedrijf in al zijn facetten overziet. Ik wil dolgraag helpen om alles goed af te ronden. Wat mij betreft ben ik beschikbaar.” Daar zijn ze niet op ingegaan. Ze hebben werkelijk niets gedaan met de kennis die ik bezat.’


  De bewindvoerder of curator is op alles voorbereid. Hij houdt er rekening mee dat de ondernemer een actieve rol heeft gespeeld bij de ondergang van het bedrijf of dat er frauduleus of paulianeus* is gehandeld. Hij maakt daarom een back-up van de boekhouding en speurt naar financiële handelingen in de afgelopen periode.


  De bestuurder van het bedrijf dat failliet gaat, kan een goede overnamekandidaat zijn. Om de opbrengst van de failliete boedel optimaal te krijgen, zijn stevige onderhandelingen nodig. De bestuurder komt aan de andere kant van de onderhandelingstafel te zitten. Het is dus niet zo gek dat de curatoren hem vriendelijk doch dringend verzoeken het pand te verlaten als ze overleg voeren over de verkoop.


  Een curator: ‘Bij een faillissement ga je alles te gelde maken. Als die directeur het bedrijf of delen ervan wil overnemen, gaat het hem niets aan wat de taxatiewaarde is. We gaan hem niet wijzer maken dan hij al is. Het is ook mogelijk dat hij contacten heeft met een overnamekandidaat die hem een baan aanbiedt. Dan geldt hetzelfde. Die bestuurder of zijn relaties mogen best een bod doen. Graag zelfs. Het is onze taak om een maximale opbrengst te genereren ten behoeve van de schuldeisers. Vrouwe Justitia is ook geblinddoekt. We moeten gewoon de beste prijs krijgen. Dus we vertellen niet met wie we nog meer praten. Zo’n bestuurder moet buiten blijven. Dat kan reden zijn om hem te vragen beschikbaar te blijven maar naar huis te gaan. Dat is lastig en confronterend voor iemand die dag en nacht heeft doorgebracht in dat bedrijf en veel informatie heeft waar we iets aan kunnen hebben. Maar je moet dan als curator uitleggen dat het zijn bedrijf niet meer is en dat alles wat erin zit voor de schuldeisers is.’


  WAT ALS JE ZELF OVERNAMEKANDIDAAT BENT?


  Afhankelijk van de vraag of het gaat om surseance of een faillissement, heb je enkele uren tot enkele dagen de tijd om een aantal relevante stappen te nemen richting het vervolg. Ook is het handig om jezelf voor te bereiden op de nieuwe status quo. Maak maar vast een plekje vrij voor de persoon die van cruciaal belang zal zijn in de komende weken: de bewindvoerder of curator. Met hem zul je elke stap die je zet, moeten overleggen. Bij een faillissement is de curator ook vaak degene die jou zal uitzwaaien als je de deur uitloopt, omdat jouw aanwezigheid niet langer gewenst of noodzakelijk is.


  Tot het moment van de aanvraag van surseance zijn de meeste ondernemers nog aan het vechten tegen de bierkaai. Dat kost alle tijd en energie die beschikbaar is. Daardoor staat de ondernemer meestal niet monter aan de poort om de bewindvoerder te verwelkomen. Laat staan dat hij een plan in zijn achterzak heeft voor het vervolg. Toch is het goed de situatie altijd een stap voor te blijven. Bedenk of er toekomstmogelijkheden zijn voor de bedrijfsactiviteiten en wat jouw rol daarin is.


  Bij alle spullen die klaarliggen op het moment dat de bewindvoerder of curator binnenstapt, hoort ook je eigen toekomstplan. Als je als ondernemer interesse hebt om met delen van het bedrijf verder te werken, projecten over te nemen of de activiteiten op een andere manier voort te zetten, is dit hét moment om daarmee aan de slag te gaan.


  Het is niet de meest ideale basis om aan een nieuwe onderneming te beginnen. Je hebt een slopende periode achter de rug. Er moet nog erg veel gebeuren voordat de zaken weer goed zijn georganiseerd en toch moet je al toekomstgericht werken aan een doorstart, in welke vorm dan ook.


  Een ondernemer die uiteindelijk delen van de failliete boedel heeft opgekocht om opnieuw te starten: ‘Dat is bij mij absoluut fout gegaan. Die periode is werkelijk als een film geweest. Het was altijd maar jakkeren en jagen. Ik kreeg te weinig nachtrust en dacht niet na over het vervolg. Nog voordat ik het faillissement had aangevraagd, werd me duidelijk dat er een kandidaat was met interesse in het bedrijf. Dat leek me best een goed plan, dus heb ik die partij met de curator in contact gebracht. Die kandidaat heeft een bod gedaan. Maar inmiddels had ik bedacht dat ik misschien ook met het bedrijf verder wilde. Dus vroeg de curator met dat bod op zak wat ik daaraan ging doen. Zo werd die partij mijn grootste concurrent, wat de prijs heeft opgedreven. Ik had dat heel anders moeten aanpakken, maar ik was daar niet alert genoeg op. En misschien ook niet gehaaid genoeg.’


  Een ander voorbeeld is de surseance van een hotelketen. De kosten waren hoog, de opbrengsten te laag. Maar de verhuurders van relevante panden zagen graag dat de huurder, ondanks een forse betalingsachterstand, zou blijven. Zij boden een soepele betalingsregeling aan. Dat maakte de kans op doorzetten van het bedrijf aanzienlijk groter. Ook andere leveranciers zagen hun klant niet graag kopje onder gaan. Zij werkten mee aan het wegwerken van de schulden en gingen soepel om met nieuwe verplichtingen. Het aantal hotelboekingen stemde bovendien positief, dus waren er kansen om het bedrijf voort te zetten.


  De bewindvoerder: ‘Als de verhuurder zegt: “Houd het hotel open,” dan biedt dat mogelijkheden. Als we horen dat verhuurders door willen, hebben we al een groot aantal crediteuren die bereid zijn even in de wacht te gaan staan. Als bewindvoerders werd ons zo de tijd gegund om met een goede oplossing te komen. Maar dan moet je wel afspraken kunnen maken en je moet een plan hebben. Soms zit het mee, bijvoorbeeld omdat grote posten zoals de brandverzekering al vooruit zijn betaald. Met de opdrachten die in de pijplijn zaten, konden we een aantal lopende verplichtingen voldoen. Maar we moesten wel fors snijden, bijvoorbeeld in leaseverplichtingen en personeelskosten. Je gaat met de accountant praten en met de bank. Als de machine stil komt te staan, gooien we het kind met het badwater weg. Je moet de zekerheid hebben dat alles over twee maanden weer gewoon verder kan, dus wilden we doordraaien tijdens het maken van de plannen. Niemand heeft er iets aan als de gasten met hun koffer voor een gesloten deur staan. Dan vragen we aan schuldeisers: “Ben je bereid ons respijt en dus krediet te geven? Laat je ons nog even doorlopen?” Daar moet je als bewindvoerders naar zoeken. Bovendien moet je weten dat de zaak in de toekomst niet alleen quitte draait, maar ook extra inkomsten kan genereren om de schulden te voldoen.’


  In het geval van deze hotelketen is dat gelukt. Medewerking van crediteuren die liever iets dan niets zagen, mogelijkheden voor de toekomst, een soepele houding bij de verhuurder en medewerking van de bank waren essentieel.


  SAMENVATTING


  De aanvraag van surseance of van een faillissement moet binnen het bedrijf goed worden voorbereid. De documenten die de rechtbank wil zien, moet je vooraf compleet hebben, anders kan de rechtbank de aanvraag niet behandelen. Ook helpt het om de zaken op orde te hebben in de eerste dagen dat de bewindvoerder of curator aan de slag gaat.


  De rechtbank wijst een bewindvoerder of, in het geval van een faillissement, een curator aan. Als je geluk hebt, tref je een bewindvoerder met wie je overweg kunt. Er kan echter ook een hork binnenwandelen met totaal andere inzichten dan jijzelf. Dat blijkt snel in de eerste dagen waarin je intensief contact zult hebben. De bewindvoerder of curator gaat direct aan de slag om op heel korte termijn een prognose te hebben van de toekomstkansen.


  Als je als ondernemer bij een faillissement zelf interesse hebt in de voortzetting van een deel van het bedrijf, zul je die overname goed moeten voorbereiden. Er is weinig tijd en je zult aan de onderhandelingstafel moeten, terwijl de curator ondertussen verder zoekt naar de hoogste bieder. Zorg er dus voor dat jij de beste overnamekandidaat bent.


  7


  Communicatie tijdens het uur U


  Het moment waarop de surseance of het faillissement wordt of is aangevraagd, is ook het moment om het personeel, de ondernemingsraad en, als dat nodig is, de vakbonden te informeren. Veel ondernemers kiezen ervoor om het personeel zelf toe te spreken. In bijna alle gevallen is dat de beste optie. Het zal niet altijd mogelijk zijn om al het personeel op één plaats bijeen te krijgen. In dat geval moeten de mensen op andere locaties op hetzelfde moment een telefoontje of brief ontvangen met de boodschap.


  Die boodschap is meestal kort en krachtig: we zijn naar de rechtbank geweest en weten nog niet hoe het vervolg zal zijn. Het moment van de aanvraag van surseance is voor de communicatie gedurende het hele traject het gemakkelijkste moment. Er zijn veel vragen maar nog weinig antwoorden. Dat kan de boodschap simpel houden.


  Voor de ondernemer is dit juist vaak het moeilijkste moment. Hij moet zijn mensen melden dat het niet is gelukt om de onderneming te redden en dat er zeer waarschijnlijk ontslagen zullen vallen. Het is een eenvoudige boodschap die moeilijk over te brengen is.


  Een ondernemer: ‘Toen we het personeel toespraken, hadden we nog wel de salarissen van die maand betaald. Dat gaf rust. Ik heb de mensen bij elkaar geroepen en gezegd dat ik dacht dat het faillissement onafwendbaar zou zijn. Vervolgens heb ik gemeld welke stappen we in die week zouden zetten: dat ik met onze advocaat verder ging overleggen en dan naar de rechtbank zou gaan. “Als het enigszins mogelijk is om het tij te keren, zullen we die kans grijpen. Als dat niet zo is, horen jullie heel snel wat het resultaat is.” Die vervolgstappen heb ik in korte tijd gezet om ervoor te zorgen dat ik de mensen vóór het weekend zou kunnen vertellen wat er ging gebeuren. Ik heb op vrijdag gemeld dat het een faillissement zou worden en ben op dinsdag naar de rechtbank gegaan. Dezelfde middag zat de curator aan tafel.’


  Een andere ondernemer vertelde het personeel wat er gaande was op het moment dat de curator al in het pand aanwezig was: ‘Dat was een verdrietige bijeenkomst. Het personeel zag er verslagen uit. De mensen wisten al wel het een en ander. Ik had bij de nieuwjaarsbijeenkomst kort daarvoor gemeld dat het spannend werd, maar dat ik dacht dat we het gingen redden. Er hadden al berichten over de dreiging in de krant gestaan. Maar als je dan allemaal bij elkaar zit, wordt het wel heel erg direct. Iedereen die we konden mobiliseren was er. Mensen reageerden niet vijandig. Integendeel. Terwijl ze toen wel snapten dat ze zonder baan zaten. De curatoren waren zeer verbaasd dat er na mijn toespraak werd geapplaudisseerd. Dat was ik zelf ook wel, maar het deed me goed.’


  DE BUITENWERELD


  Zodra het personeel op de hoogte is van de huidige onzekere stand van zaken, zal de boodschap zich snel verspreiden.


  Afhankelijk van de aard en omvang van het bedrijf is de surseance nieuws binnen de vakwereld, de lokale gemeenschap, de regio of wellicht zelfs op landelijk niveau. De voorbereiding van de communicatie kan nu vruchten gaan afwerpen.


  Bij het bepalen van de strategie voor de communicatie is afgesproken of de onderneming zelf actief naar buiten gaat (stealing thunder) of afwacht hoe het balletje gaat rollen. De ondernemer die zelf de regie op het nieuws wil houden, zal nu zijn stakeholders op de hoogte brengen, een persbericht laten verzenden en vragen beantwoorden. De ondernemer die een wat afwachtende houding aanneemt, wacht af welke collega’s, stakeholders en media gaan bellen voor meer informatie.


  Een surseance of faillissement is bijna altijd nieuws. Het hoeft niet de voorpagina’s te halen, maar het nieuws zal zich verspreiden onder belanghebbenden en nieuwsgierigen. Als het om een onderneming gaat waar mensen belangen in hebben, zullen die belanghebbenden bij de eerste berichten gaan informeren, het nieuws verspreiden via sociale media en erover lezen in de traditionele media.


  Dit is het moment met de grootste nieuwswaarde, maar met het minste nieuws. Denk niet dat je niets hoeft te melden, omdat de boodschap nog niet compleet is. Integendeel. Juist omdat er nog zoveel open vragen zijn, gaan mensen op zoek naar antwoorden. Daarom is het in deze fase belangrijk om zelf afzender te zijn van de informatie. Neem de regie op de communicatie. In de periode die volgt zullen er ongetwijfeld nog spannende momenten komen waarbij het van belang is dat mensen een genuanceerde boodschap krijgen: om ruis te vermijden, onderhandelingsresultaten te optimaliseren en de reputatie van de bedrijfsnaam zoveel mogelijk te redden. Op die momenten moet je zelf de bron van informatie kunnen zijn. Daarom moet je in deze fase al zorgen dat je die bron bent en blijft.


  Een communicatieadviseur die bij verschillende faillissementen was betrokken: ‘Als je maar snel bent. Snelheid is in deze fase heel belangrijk. Zorg ervoor dat je je zaken op orde hebt. Juist als je bezig bent met een doorstart, is dat van levensbelang. Elke dag telt. Je klanten zijn er nu nog, je naam staat nog op de gevel, de deur is nog niet gesloten. Elke dag dat je niets doet aan de communicatie, en dus aan je reputatie, loop je achterstand op. Kijk maar naar voorbeelden in de horeca. Als zo’n tent een tijdje op slot zit, hebben mensen een andere plek gevonden om naartoe te gaan. Die mensen zie je niet meer terug. Zo gaat dat ook met andere bedrijven. Je moet natuurlijk de bewindvoerder of curator wel meekrijgen in deze beslissing. Maar als je wacht, loopt de zaak bij je weg.’


  Een eenvoudige manier om de buitenwereld te informeren, is een bericht op de website plaatsen. De tijd van de mededeling op de deur ‘wegens omstandigheden gesloten’ is voorbij. De website is voor negen van de tien bedrijven de voordeur geworden. Dat is de plek waar mensen al heel snel naar meer informatie zoeken.


  Het is niet voor niets dat de rijksoverheid vele miljoenen investeert in de website www.crisis.nl. Keer op keer blijkt dat het aantal hits bij een incident of bij een crisis zo groot is, dat de site uit de lucht gaat. Mensen gebruiken massaal hun computer of telefoon om zelf het laatste nieuws op te zoeken. Ze wachten niet af, maar nemen initiatief om nieuws te vergaren, te verspreiden en te delen. Neem daarom zelf ook initiatief. Het aantal hits bij het faillissement van een middelgrote onderneming zal bij lange na niet zo groot zijn als bij www.crisis.nl tijdens de brand in Moerdijk in 2011. Maar bij een faillissement is het verschil tussen kwantiteit en kwaliteit belangrijk. Het gaat niet om hoeveel mensen de informatie raadplegen maar wíe dat doen. Dat zullen je opdrachtgevers, afnemers, klanten en andere betrokkenen zijn, voor wie het van belang is dat zij uit een betrouwbare bron de feitelijk juiste berichten vernemen.


  De zojuist genoemde communicatieadviseur werkte ten tijde van een faillissement bij een onderneming die ervoor koos om niet zelf actief naar buiten te treden en persberichten te versturen. Het bedrijf plaatste wel berichten op de website.


  ‘Wij wilden de zaak niet groter maken dan nodig was, maar we zagen ook wel in dat het faillissement nieuws was. We hadden de hoop dat de landelijke media het nieuws niet zouden oppakken als wijzelf niet actief communiceerden. In plaats van iedereen een bericht te sturen, hebben we een persbericht op de website geplaatst. Dat was een snelle manier van communiceren waarbij we niet hoefden af te wegen wie we wel en wie we niet zelf zouden informeren. Als mensen belden, kon ik ze naar de website verwijzen. Dat gold voor de pers, maar ook voor opdrachtgevers en opdrachtnemers. De pers pikte dit nieuws toch landelijk op, dus ik kreeg al snel veel vragen. Ik verwees die journalisten naar de website. Ook lezers van die kranten die meer wilden weten, konden op de website kijken en zelf hun oordeel vormen.’


  De directeur van een kleinere onderneming ging persoonlijk bij belangrijke stakeholders langs: ‘De meeste mensen kende ik al zoveel jaar. Deze mensen hadden me in al die jaren gesteund. Dan zou het nu onfatsoenlijk zijn om zomaar uit beeld te verdwijnen en de boel de boel te laten. Ik vond dat ik daarvoor verantwoording moest afleggen. Dus toen ik wist dat ik het faillissement ging aanvragen, ben ik bij ze langsgegaan. Daar werd heel positief op gereageerd. Mensen waardeerden dat ik het lef had om dat te komen vertellen en dat ik niet wegkroop. Dat ik altijd bereid bleef om informatie te geven en vragen te beantwoorden, als dat nodig was.


  Na de aanvraag van het faillissement ging het nieuws snel rond in de vakwereld. Als de telefoon ging, zei de curator dat ik maar niet moest opnemen. Het had volgens hem geen zin en zou alleen maar ellende oproepen. Ik weet niet of dit een goed of fout advies was. Maar ik heb nooit een geheim gemaakt van mijn mobiele nummer, dus mensen belden me toch wel. Dat waren mensen die ik niet zelf had benaderd, maar die wel behoefte hadden om te horen hoe het was. Ook mensen die niets meer te vorderen hadden, maar wilden weten wat er gebeurde. Ik heb ze gewoon te woord gestaan en daar heb ik geen slechte herinneringen aan.’


  Bij een doorstart heeft deze ondernemer geprofiteerd van zijn goede contacten. Met diverse partijen doet hij opnieuw zaken.


  OVERLEG MET DE BEWINDVOERDER


  De vervolgplannen van de onderneming zijn natuurlijk van groot belang om de kernboodschap naar alle betrokkenen te bepalen. Als je ervan overtuigd bent dat het bedrijf met alle activiteiten zal stoppen, verspreid je een ander bericht dan wanneer je mogelijkheden ziet om het geheel of een deel van de activiteiten voort te zetten.


  Het moment waarop de bewindvoerder aanschuift voor een eerste gesprek, is in de ideale situatie ook het moment waarop je in overleg beslist wat er gebeurt met de communicatie. Spreek af wat de strategie is, bepaal wie de boodschappen naar buiten brengt en organiseer dat de woordvoerder ook steeds goed op de hoogte blijft.


  Bij een kleine onderneming nam de curator de rol van woordvoerder op zich. De ondernemer: ‘In een vakblad heb ik een jaar voor het faillissement nog een beetje een glad verhaal gehouden over onze toekomstvisie en de groei die we voorspelden. Dat is me nagedragen toen we failliet gingen. Dat snap ik ook wel, maar toen had ik nog geen idee dat het zo zou aflopen. Bij het allereerste interview gaf de curator aan dat dit “window dressing” was geweest, alsof ik had zitten liegen. Dat was niet het geval. Ik kon dat zelf heel goed uitleggen, maar ik besloot in de hectiek van die eerste dagen niet zelf met de media te praten. Die curator wilde dat wel doen en hij heeft verschillende interviews gegeven. Hij wist echter weinig van deze branche, dus dat verliep niet altijd optimaal. Daar heb ik later last van gehad, toen ik met delen van het bedrijf opnieuw ben gestart. Dat zou ik een volgende keer zeker anders willen organiseren. Dan zou ik zelf een goed ingevoerde woordvoerder inschakelen.’


  Een gesprek met de verhuurder over een betalingsregeling of een bezoek aan de bank om extra krediet te vragen voor een doorstart heeft meer prioriteit dan een persbericht samenstellen. Je kunt je soms best een paar dagen radiostilte veroorloven, maar zorg er wel voor dat iemand voortdurend de vinger aan de pols houdt om te beoordelen welke vragen er leven. Alleen op die manier blijf je als bedrijf de betrouwbare bron van informatie. Zodra het moment aanbreekt om zelf weer actief te communiceren, zullen mensen jouw boodschap op waarde weten te schatten.


  CURATOREN EN COMMUNICATIE


  Veel curatoren hebben een haat-liefdeverhouding met de media. Afhankelijk van hun persoonlijkheid en aanpak zullen zij meer of minder tijd besteden aan de communicatie. De interne communicatie staat bijna altijd wel op hun takenlijstje. Het personeel moet immers weten waar het aan toe is. Bovendien kunnen curatoren het personeel nog hard nodig hebben om informatie op tafel te krijgen of zaken af te ronden. Wat de buitenwereld van het faillissement vindt, interesseert curatoren vaak veel minder. De ene curator sluit de deur nadrukkelijk en beperkt de communicatie tot een tussenbericht aan het personeel. Een enkeling heeft wel interesse in communicatie en volgt zelfs een mediatraining, omdat hij vindt dat woordvoering over het faillissement deel van zijn taak is. Maar goed communiceren is bij de meeste curatoren geen tweede natuur.


  Een curator: ‘Ik heb met vakgenoten weleens een lezing bijgewoond over het onderwerp communicatie. Het is voor onze beroepsgroep heel goed om kritisch te kijken naar de wijze waarop wij communiceren. Maar tijdens de lezing merkte ik al heel snel dat de beroepsgroep hiervoor niet ontvankelijk is. Men vind dat niet nodig en niet mogelijk. Ons werd voorgehouden dat wij als curatoren een slechte naam hebben en dat we daar rekening mee moeten houden. Dat werd echter zwaar bestreden door mijn collega’s. Voor zover we al een slechte naam zouden hebben, was dat volgens veel van mijn collega’s gebaseerd op misverstanden. Ik vind dat bullshit. Iedereen is verantwoordelijk voor zijn eigen pers, dus curatoren in Nederland ook. En die pers is niet goed.’


  De communicatieadviseur die deze lezing gaf: ‘De meeste curatoren zijn niet mediageniek. Integendeel. Ik ken verschillende curatoren en heb tijdens mijn lezing eens goed in de zaal rondgekeken. De curator is vaak een bepaald type. Dat moet ook wel, want het vergt veel van je als je dag in, dag uit, bij die ellende rond faillissementen betrokken bent. Die ontslagen, al die desillusies, die verdrietige mensen. Als je je hele leven curator bent en je gaat van het ene naar het andere faillissement, dan moet je het vermogen hebben om je voor bepaalde dingen af te sluiten. En dat gaat niet goed samen met open communicatie.’


  Logisch dat communicatie niet de allerhoogste prioriteit heeft bij curatoren. Het gebeurt zelden dat zij op de allereerste dag van een faillissement in de publiciteit treden. De maatschappij verwacht immers dat zij andere dingen doen op dat moment.


  Een curator: ‘In die eerste dagen komt er veel op je af als curator. De adrenaline gaat stromen. Communicatie naar buiten toe is dan gewoon niet aan de orde, omdat je helemaal vol zit en bezig bent. Je hebt als curator op dat moment andere taken. Je hoort achter je bureau te zitten, zaken uit te zoeken en met mensen te praten. De start van onze werkzaamheden is het moment waarop bij een groter faillissement een externe communicatieadviseur toegevoegde waarde heeft. De publiciteit gaat dan door en wordt gestroomlijnd. Dat betekent dat wij er weinig tijd aan hoeven te besteden en er toch op kunnen vertrouwen dat de communicatie goed verloopt. De mailbox gaat vol, de telefoontjes komen en de journalisten trekken aan de bel, maar wij hoeven daar geen aandacht aan te besteden. Dat willen we op dat moment ook niet.’


  Een andere curator houdt liever zijn mond: ‘Het is een beetje zoals wanneer er een moord is gepleegd of een ongeluk is gebeurd. De politie onderzoekt de zaak en kan nog niets zeggen om het onderzoek niet te schaden. En toch verschijnt er dan zo’n uniform in beeld om niets te zeggen. Onzin. Laat maar zitten. Je kunt niets zeggen, dus ik doe dat dan ook niet.’


  Het is de vraag hoelang de beroepsgroep van curatoren het zich kan blijven permitteren om in stilte de noodzakelijke werkzaamheden te verrichten. De curator heeft een publieke taak. Hij heeft namens de gemeenschap inzicht in de handel en wandel binnen het bedrijf. Met maar één doel: zoveel mogelijk schuldeisers tevredenstellen. Daarbij behartigt de curator het algemeen belang. Zijn werk wordt gecontroleerd door de rechter-commissaris, de toets van het recht.


  De openbare verantwoording die de curator aflegt over zijn inzichten, werkzaamheden en bevindingen beperkt zich meestal tot het kwartaalverslag dat op internet wordt gepubliceerd. Voor de leek roept dit verslag echter meer vragen op dan het beantwoordt. Het vergt enige kennis van zaken om te lezen wat er gaande is bij het failliete bedrijf. De gemiddelde Nederlander zal het verslag bovendien niet zo snel vinden.


  Communiceren is niet alleen in het belang van de failliete onderneming en de betrokken ondernemer, maar ook belangrijk voor de curator. Hij legt uit waarmee hij bezig is en legitimeert zo zijn taak binnen de maatschappij. Op de korte termijn is communicatie in het belang van dat ene faillissement. Er kan zich door die communicatie een hoger biedende koper melden, de ruis verdwijnt uit de onderhandelingen of een nieuwe werkgever meldt zich voor ontslagen personeel. Dit zijn allemaal potentiële gevolgen van open communicatie tijdens de hectische periode na het uitspreken van het faillissement.


  Op de langere termijn is communicatie in het belang van de beroepsgroep en de werkzaamheden die curatoren verrichten. Begrip voor en kennis over de taken en werkzaamheden van curatoren bij het grote publiek kan in de toekomst helpen. Als het grote publiek zich tegen curatoren keert, worden ze in de verdediging gedrongen. Maar als ondernemers, schuldeisers, consumenten en andere Nederlanders weten wat de rol en taak van curatoren is, kan dat de beeldvorming veranderen.


  Het imago van de curator lijkt niet al te florissant. Curatoren krijgen vaak het verwijt dat ze zakkenvullers zijn die uren schrijven en zo het beschikbare bedrag uit de boedel aan zichzelf uitkeren. Curatoren kunnen niet zachtzinnig of ruimhartig werken. Alles staat in het belang van de schuldeisers. Maar omdat de schuldeisers vaak niets en soms maar een deel van hun openstaande rekeningen vergoed krijgen, heerst bij hen na het faillissement vaak geen tevredenheid.


  Alle reden voor curatoren om vaker dan nu gebruikelijk is de belanghebbenden in de buitenwereld op een toegankelijke manier te vertellen waar ze mee bezig zijn.


  Een curator: ‘Rondom een faillissement lopen erg veel belangen. Vooral de crediteuren moeten goed op de hoogte worden gebracht. En dat doen we tot nu toe als curatoren niet goed genoeg. Dat is een voorbeeld waarover we beter kunnen communiceren. Het is niet zo ingewikkeld. Iedereen krijgt een korte standaardbrief over praktische zaken. Zo’n kille brief stuur ik zelf ook nog. Je kunt bij een eerste brief even iets meer uitleg geven over de Faillissementswet en de rol van de curator. In eenvoudige bewoordingen. Dat komt al heel anders over. In Nederland ziet 99 procent van de concurrente crediteuren* nooit een cent. Dan kun je uitleggen waarom dat zo is. Dat ze om die reden maar beter zo snel mogelijk de btw kunnen terughalen. En als ze iets willen weten dat ze dit regelmatig kunnen volgen op onze website. Een belangrijkste mededeling is: schrijf het bedrag gewoon af, want je krijgt dat geld nooit. Wat je daaraan kunt toevoegen, is de informatie over de doorstart. Goede communicatie is in het belang van de doorstart, zowel in de richting van de opdrachtgevers als in de richting van de financiers. Dat je helder vertelt wat er is gebeurd en wat er is afgesproken. Dat effent het pad voor de overnamekandidaat en kan zo veel problemen voorkomen.’


  Elke curator bepaalt zelf hoeveel tijd en aandacht hij aan de communicatie besteedt. Dat is deels afhankelijk van de maatschappelijke impact en nieuwswaarde van een faillissement. Vaak zal een curator pas actief de buitenwereld benaderen als het eigenlijk al te laat is; als hij foute berichten moet corrigeren. Zo kan heldere communicatie in de loop van de weken die volgen steeds belangrijker worden.


  Een curator: ‘Als de kranten dingen gaan schrijven die een totaal onjuist beeld geven van ons werk, kom ik in actie. Veel journalisten hebben geen verstand van faillissementen, dus schrijven ze maar wat. Als de bonden dan heel hard beginnen te piepen of overnamekandidaten gaan roepen, kan dat veel schade opleveren in het vervolgproces. Daar heb je last van bij de onderhandelingen of in het contact met personeelsleden. Dergelijke berichtgeving kan ook een totaal onjuist beeld geven van de rol en taak van de curator. Wij zijn in een bedrijf aanwezig om een zo groot mogelijke opbrengst te genereren voor de schuldeisers, maar dat wordt soms heel anders gezien. Dan is goede communicatie heel belangrijk.’


  Een communicatieadviseur: ‘Curatoren bevinden zich altijd in een situatie waarin het over en uit is. Ze zijn eraan gewend dat mensen een fout beeld hebben van hen en hun werkzaamheden. Het lijkt wel of ze zich daarin hebben geschikt. Bovendien zijn ze vaak vrij ouderwets. Het is geen vooruitstrevende beroepsgroep. Toch hebben ze legitimering nodig van de gemeenschap namens wie ze aan het werk zijn. Die gemeenschap verwacht van curatoren integriteit en vakkundigheid. Ze moeten de problemen snel oplossen. Maar in de wereld van nu eisen mensen ook steeds meer openheid en transparantie van publieke figuren en instanties, dus curatoren zouden er goed aan doen om vaker met een helder verhaal naar buiten te treden.’


  Een curator die zich bewust is van het belang van communicatie, blikt terug op een aantal spraakmakende faillissementen: ‘Ik heb me afgevraagd waarom communicatie van belang is. Ik ben daar zelf heel alert op. Ik ga altijd naar overleg met de bonden en de OR en ik spreek zelf het personeel toe. We hangen soms zelfs ons telefoonnummer op het prikbord, omdat ik vind dat we bereikbaar en aanspreekbaar moeten zijn. Betrokkenen moeten weten wat er gebeurt en waar ze aan toe zijn. Ik merk dan ook dat mensen liever een slechte boodschap op een heldere manier krijgen dan dat je er een beetje omheen draait.


  Als ik terugkijk op de laatste faillissementen, was goede communicatie vooral belangrijk om ruis te voorkomen. Ruis verstoort de onderhandelingen en maakt mensen onrustig. Dat is niet bevorderlijk voor de afhandeling van zaken. Er spelen veel belangen rond een faillissement en sommige partijen zijn gebaat bij onrust. Zij zijn er bewust op uit om ruis en onduidelijkheid te veroorzaken. Ruis en onrust hebben invloed op onderhandelingsresultaten en dus mogelijk ook op de opbrengst. Mensen in de periferie beginnen te muiten en gaan stoken. Zij voeden bijvoorbeeld een journalist met verkeerde informatie. Als iets eenmaal verkeerd in de krant heeft gestaan, blijft dat terugkomen. Dat heb je niet zomaar rechtgezet.


  Het gekke is dat je achteraf niet precies kunt meten op welke wijze communicatie bijdraagt aan de afwikkeling van een faillissement. Je weet immers niet hoe de zaken zouden zijn verlopen als je anders had gecommuniceerd. Ik ben er echter wel van overtuigd dat het goed is om over communicatie na te denken en dit professioneel aan te pakken.’


  SAMENVATTING


  Zodra de aanvraag van surseance of faillissement definitief is, zul je het personeel op de hoogte moeten brengen. Ook de buitenwereld wil je zelf, als betrouwbare bron, op de hoogte brengen. Dit is een moment dat je kunt en moet voorbereiden om ervoor te zorgen dat je in de komende periode de regie houdt op de berichtgeving in de buitenwereld.


  Als je zelf de communicatie goed hebt voorbereid, zul je met de bewindvoerder of curator moeten afspreken hoe jullie dit aanpakken. De curator heeft daar nu ook iets of alles over te zeggen. Een goed voorbereid actieplan met een heldere communicatiestrategie zal helpen om de curator mee te krijgen.


  Curatoren zijn niet gewend zelf actief naar buiten te treden. Laat staat dat zij de communicatie strategisch inzetten, terwijl er vaak alle reden is om dat wel te doen. Bijvoorbeeld om onterechte geruchten over bedrijfsvoering en toekomstplannen te voorkomen. Of om meer partijen aan tafel te krijgen voor de onderhandeling over de doorstart. Je kunt de onderhandelingen wat onder druk zetten met publiciteit. Maar curatoren vallen vaak terug op het weerleggen van een enkel onjuist bericht en de publicatie van het periodieke faillissementsverslag. Zowel de individuele zaak als het imago van de beroepsgroep van curatoren is gebaat bij een iets actievere opstelling van curatoren in de communicatie.


  8


  Gewoon doorgaan…


  Het besef dringt door dat het gedaan is met het bedrijf. Soms resten slechts smeulende puinhopen. Vaak gaat de ondernemer verder met delen van het bedrijf of hij start een nieuwe onderneming.


  Het staat buiten kijf dat een faillissement heel veel betrokkenen raakt. Het heeft gevolgen voor klanten en schuldeisers. Binnen het vakgebied schrikken collega’s. Medewerkers worden van de ene op de andere dag ontslagen en verkeren in onzekerheid. Dat zijn allemaal mensen die de effecten ondervinden van het werk van de ondernemer. Hij maakte fouten en zij zitten zonder geld, zonder opdrachten of zonder baan. Achter elke betrokken persoon schuilt een verhaal over oorzaak en gevolg. Soms zijn dat dramatische verhalen.


  Het faillissement raakt vermoedelijk toch het allermeest de mensen die aan het roer zaten toen het schip zonk. Er zijn duizend-en-een oorzaken. Vaak was het een samenloop van omstandigheden waardoor het bedrijf niet meer te redden was. Iedereen zal de schuldvraag anders beantwoorden. Maar dat de bestuurder als roerganger een stevige rol heeft gespeeld, is duidelijk.


  Zonder uitzondering wijzen de ondernemers die ik heb gesproken, naar de bank als belangrijke factor in de ondergang. Vaak zijn er ook nog andere schuldigen. Slechts een enkele failliete ondernemer lukt het om terug te blikken en eerlijk te reflecteren op eigen handelen.


  De curator stuurt de directeur van de ene op de andere dag naar huis. Hij was toch de man tegen wie medewerkers opkeken? De ondernemer die het had gemaakt of de zelfstandige die zijn droom had waargemaakt? Maar er is niets meer van over. Terwijl de curator in de voormalige directiekamer de balans opmaakt, zit de ondernemer thuis. Zonder aanzien, meestal zonder geld, en vaak met een diep gevoel van schaamte. Ondernemers blikken terug.


  DE EERSTE SCHOK


  Een ondernemer vertelt: ‘De status van verdoving heeft bij mij een paar dagen geduurd. Ik deed wat nodig was, maar het drong niet tot me door. Pas na verloop van tijd komt het besef. De wetenschap dat het, ondanks alles, niet is gelukt om het bedrijf overeind te houden. Dat ál die mensen op straat staan. Je hebt gefaald. Daar moet je geen doekjes om winden. Je hebt gewoon gefaald. Het maakt op dat moment niet uit in hoeverre dat verwijtbaar en je eigen schuld is, je hebt gewoon gefaald. Je wilt niemand meer onder ogen komen, want je schaamt je kapot. Toen de situatie tot mij doordrong, was mijn eerste gedachte: ik graaf een gat van dertig meter, ik ga op de bodem zitten en ik laat het gat dichtgooien.’


  Dezelfde ondernemer: ‘Aan de ene kant zit je er helemaal doorheen en kun je er niets meer aan doen. Aan de andere kant is het ook wel een opluchting dat het lijden voorbij is. Voor de rest was ik vooral heel verdrietig. In het begin ging ik ’s ochtends naar kantoor. Er moest veel worden geregeld en ik probeerde zo nog wat te doen. Verder begon ik alvast maar met het opruimen van mijn spullen. ’s Avonds reed ik dan weer naar huis en dronk een stevige borrel. Mijn gezin was natuurlijk heel bezorgd. Ik ben thuis goed opgevangen. Daar trof ik ook blijken van sympathie van anderen in de vorm van brieven, kaarten, bloemen en flessen drank.


  Ik had zelf het idee dat er nog heel veel moest gebeuren om zaken af te handelen, maar ik kon niets doen. Dat was heel frustrerend. Na anderhalve week deelden de curatoren me mee dat ze van mening waren dat het goed zou zijn als ik er die maandag niet meer zou zijn. Ze hebben me niks gevraagd. Ze zeiden dat ze me wisten te vinden als ze iets wilden weten. Na een week of twee had iedereen zijn spullen ingeleverd en was het gebeurd.’


  ‘Ik heb een boek vol ervaringen uit die periode waarbij ik mezelf verwijt dat ik het allemaal heb laten gebeuren, maar waarbij ik ook concludeer dat er heel veel misging. Je komt als ondernemer heel gauw in de positie dat je in die geblindeerde auto zit. Er zitten welwillende mensen om je heen. De een zegt dat je naar rechts moet en de ander roept dat je linksaf moet. Maar ondertussen rijd je recht het ravijn in.


  Als je de jaren daarvoor altijd de juiste beslissingen neemt, kom je nooit in zo’n situatie. Dus ik kan mezelf ook wat verwijten. Maar elke ondernemer heeft periodes dat je wat water maakt. Er zijn best periodes dat je even scherp aan de wind moet zeilen. Dat was bij ons ook het geval. Ik trek de conclusie dat ik allemaal dingen heb gedaan die op zich logisch en verstandig waren, maar achteraf pakten ze averechts uit.’


  Een ander zegt: ‘De grootste klap was dat het moederbedrijf onderuitging. Dat bedrijf was mijn kind en mijn hobby. Dat was echt rampzalig. Op dat moment ging ik er nog vanuit dat andere onderdelen wel overeind zouden blijven. Maar nee, een paar maanden later kwam dat klapje er ook nog achteraan. Alles ging failliet. Dan krijg je wel een tik voor je kop.


  De financiën laat ik er dan nog even helemaal buiten. Al mijn geld zat erin. Dat ben ik kwijt. Ik heb niets meer. Mijn kinderen werkten bij me en die stonden op straat. Mijn bedrijf was mijn hobby waar ik dag en nacht mee bezig was. Dat was ik ook kwijt. En wat dacht je van mijn mensen? Mijn opdrachtgevers maar ook al die bedrijven die wij inhuurden? Daar maakte ik me de grootste zorgen over. En daarna kwam ik zelf. Ik was bang dat er andere bedrijven om zouden gaan als gevolg van ons faillissement, maar dat is gelukkig niet gebeurd.’


  WEER IN DE BUITENWERELD


  Na de eerste schok komt het moment dat je je gezicht weer in het openbaar moet vertonen. Misschien tonen mensen oprechte interesse. Anderen vragen uit sensatiezucht hoe het met je is. Er zijn natuurlijk ook mensen die boos zijn. Iedereen in de omgeving en in de vakwereld weet dat je failliet bent. Er is geen ontkomen aan. Of zoals een communicatieadviseur het omschrijft:


  ‘De maatschappij heeft je afgeschreven. Je bent een loser.’


  Veel van de ondernemers die hier aan het woord komen, negeerden de gevoelens van schaamte, maar ze herkenden ze wel. Ze gaven er echter niet aan toe.


  Een ervaringsdeskundige: ‘Na korte tijd werd ik gebeld door een relatie. Ik ken die man al jaren. Hij nodigde me uit om mee te gaan naar een evenement. Dat was het laatste waar ik heen wilde. En helemaal niet naar dat evenement waar veel relaties zouden rondlopen. Maar hij drong aan. Hij belde nog eens terug en daarna nog eens. Hij heeft net zo lang aangehouden tot ik meeging. Ik heb de nacht ervoor niet geslapen. Zo zag ik ertegen op. Maar toen ik daar aankwam, was het één groot warm bad. Alleen maar mensen met sympathie. Ik heb nauwelijks een onvertogen woord gehoord. Dat is me heel erg meegevallen.’


  Een ondernemer die recent failliet ging: ‘Nee, mensen zijn niet boos op me. Of dat laten ze in elk geval niet merken. Dat heeft me wel verbaasd. Niet dat ik me daar ooit druk om heb gemaakt, want daar ben je helemaal niet mee bezig op dat moment. Ik maakte me zorgen om de mensen die nog geld te goed hadden. Het belangrijkste vind ik dat ik mijn leveranciers niet boos op me zijn. Daar maakte ik me grote zorgen over, want die hebben nog behoorlijk wat geld tegoed dus ze hebben best het recht om boos te zijn. Blijkbaar heb ik ze in het verleden zo goed betaald dat ze toch nog wat geld hebben overgehouden. Dat maak ik er dan maar even van. Maar de economie moet wel gaan aantrekken, anders vallen die leveranciers alsnog om.’


  Een ander zegt: ‘Enige sympathie van mensen krijg ik wel. Als ik met mensen praat, zeggen ze dat ze het allemaal vervelend vinden, en sneu voor zo’n goede ondernemer als ik. Ik heb weinig aanwijzingen dat er mensen zijn die er anders over denken. Er zullen ongetwijfeld mensen zijn die zeggen: ik heb het altijd wel gezegd. Maar dat zijn mensen die wat verder van me afstaan en dan hecht ik er niet aan. Het gaat mij om de mensen die mij kennen. Behalve een heel enkele uitzondering heb ik van hen alleen maar goede reacties gehoord.’


  Van directe contacten ontvangen de ondernemers sympathie. Mensen die iets verder weg staan en instanties blijken minder coulant. Opvallend veel ondernemers wijten de houding van instanties tegenover failliete ondernemers aan de Nederlandse calvinistische aard. Een van hen is mede om die reden zelfs naar het buitenland verhuisd:


  ‘Institutioneel word je bij het oud vuil gezet. Je merkt dat mensen die je dacht te kennen, als puntje bij paaltje komt, niet bereid zijn om hun nek uit te steken. Ze weten dat je weer aan de bak wilt, maar ze zijn niet bereid je daarbij te helpen. Dat is heel pijnlijk; daar moet je maar niet te veel over nadenken.


  Een ondernemer met een wrange ervaring: ‘Ik was voorgedragen voor een eervolle onderscheiding. Dat had te maken met allerlei bestuursfuncties en vrijwilligerswerk in het verleden. Een paar maanden voor de uitreiking van die prijs gingen we failliet. Toen hoorden we dat het uitreiken van de onderscheiding niet zou doorgaan. Die prijs zelf interesseert me niet, maar het zegt wel iets over de wijze waarop de maatschappij tegen je aankijkt. Dat is typisch Nederland. Wij kijken hier alleen naar de buitenkant. Je bent van de ene dag op de andere dag geen succesvol ondernemer meer. Het systeem ziet je als een mislukkeling. Helemaal niks. Alles wat je in het verleden hebt gedaan en alles wat je voor de samenleving hebt gedaan, telt en weegt niet mee.’


  Een ondernemer die is doorgestart: ‘In Nederland is faillissement nog een enorm taboe. Bij Amerikaanse relaties was het faillissement geen enkel probleem. Dat hoort bij het spel. “Shit happens.” Ze waarderen het dat ik doorga met een deel van het bedrijf en wensen me succes. “Business as usual.” Maar in Nederland komt dat calvinisme bovendrijven. Hier ben je besmet. Je hebt gefaald. Ik vind dat zelf onzin en ga zo ook niet met andere failliete ondernemers om. Ik heb mijn ogen gesloten voor reacties van anderen. Ik wil het gewoon niet weten als mensen een verkeerd beeld hebben door dat faillissement. Ze zullen me wel een rare kwast vinden. Je kunt het naïef noemen, maar ik wil het gewoon niet weten.’


  DE TOEKOMST


  Het vizier is gericht op de toekomst. Rug recht en doorgaan. Met deze houding worstelen de ondernemers zich door de zware periode heen waarin de curator het faillissement afhandelt. Dat kan lange tijd in beslag nemen. Tot de laatste betaling is gedaan en de curator het laatste verslag heeft geschreven, hebben de ondernemers soms nog bijna dagelijks te maken met het faillissement.


  Een nieuw bedrijf starten blijkt een veel gehanteerde remedie tegen de ellende die een faillissement met zich meebrengt. Geen van de failliete ondernemers die hier aan het woord komen, is in loondienst gegaan. Zonder uitzondering werken ze aan nieuwe bedrijven, nieuwe projecten of de voortzetting van een deel van de failliete boedel.


  Een ondernemer die inmiddels werkt aan nieuwe projecten: ‘Ik denk dat je zelf bepaalt of mensen je zien als een sneu en zielig schepsel, of dat ze vinden dat je verdomd veel pech hebt gehad. Je bent wel enigszins slachtoffer, maar of je uiteindelijk op de lange termijn ook slachtoffer blijft, dat bepaal je zelf door daar wel of niet aan toe te geven. Ik ben nog lang niet afgeschreven! Daarvoor heb ik nog te veel dynamiek. Dat is deels lijfsbehoud, want ik moet wel door. Maar het is ook mijn drive. Ik heb kennis en knowhow en daar wil ik wat mee. Bovendien wil ik aantonen dat ik het kan. Ik wil proberen om het eindplaatje positief te laten zijn. Dat moet niet het faillissement zijn. Ik wil proberen dat beeld om te buigen. Ik hoop dat iedereen over vijf jaar dat faillissement is vergeten en dat er dan een beeld staat dat recht doet aan wie ik werkelijk ben.’


  De doorstartende ondernemer: ‘Ik zou willen dat ik tijdens het faillissement mijn communicatie iets beter had georganiseerd. Dat had een verschil kunnen maken. Misschien voor het bedrijf waarmee ik ben doorgegaan, maar in elk geval voor mij persoonlijk. Ik had graag het beeld willen ombuigen van een ondernemer die is gestruikeld en weer opgestaan naar het beeld van een ondernemer die met lef doorgaat met ondernemen.’


  Er moet weer brood op de plank komen. De oudere ondernemers keken vooruit naar hun pensioen. Het bedrijf zou daarbij voor de nodige inkomsten kunnen zorgen. Die gespekte bankrekening is verdwenen en het toekomstbeeld moet drastisch worden aangepast.


  Een failliete ondernemer vertelt: ‘Ik zal verder moeten. Ik heb mijn telefoon gepakt en iedereen laten weten dat ik weer gewoon aan het maatschappelijk leven zou gaan deelnemen. Ik moet zeggen, dat kost met enige regelmaat moeite, maar het wordt wel steeds minder. Ik ben van nature iemand die heel goed dingen achter me kan laten, als ik maar voldoende dingen voor me heb. Dat helpt natuurlijk enorm.’


  Een ondernemer van rond de zestig jaar: ‘Als ik morgen tegen een boom aanrijd en arbeidsongeschikt ben, heb ik een enorm probleem. Ik heb een goed pensioen, maar dat gaat pas in als ik over een aantal jaren 65 ben. Ik heb geen arbeidsongeschiktheidsverzekering, dus tussen nu en 65 zit niets. Mijn pensioen is niet onaardig, maar ik was er altijd van uitgegaan dat er naast dat pensioen nog andere inkomsten zouden zijn. Dat zijn dingen waar je niet te veel over moet nadenken. Dat schiet toch niet op. Als het gebeurt, dan gebeurt het en dat moet je dan maar op dat moment zien.’


  Hij vertelt verder: ‘Ik was enorm kwaad en dat ben ik nog steeds. Het had niet gehoeven. Het is machteloze woede. Er spelen veel dingen door je hoofd: hoe moet het verder? Je bent alles wat je had kwijt. Je bent je baan kwijt, je pensioen en je toekomstplannen. Ik moet nu de tering naar de nering zetten. Gelukkig heb ik fiscaal opeens een heleboel compensabel verlies. Alles wat ik verdien en niet aan salaris uitkeer, is onbelast. Als je dat optelt… Als ik dit kan volhouden, haal ik in ieder geval mijn 65e. Dan moet ik daarna nog doorgaan, omdat mijn pensioen niet toereikend is. Maar dat vind ik eerder een zegen dan een straf. Ik was toch niet van plan om te stoppen op mijn 65e.’


  Een ander zegt: ‘Binnenkort komt mijn huis te koop. Die lasten kan ik niet meer betalen. Zo simpel is dat. Ik heb geen inkomen meer. Ik heb op dat huis wel een behoorlijke financiering. Niet omdat die bouw zo veel kostte, maar omdat er geld in het bedrijf moest.’


  Veel ervaringen rijker en illusies armer, doen de ondernemers wat nodig is om de zaken af te handelen en een nieuw toekomstperspectief te vinden. Daarbij is zelden ruimte en tijd om de gang van zaken eens rustig te beschouwen. Bezig blijven en naar de toekomst kijken voorkomt het oprakelen van een ellendige tijd en vervelende herinneringen.


  Een ondernemer die ruim drie jaar geleden failliet ging: ‘Het heeft allemaal tijd nodig. Je moet eerst over dat dieptepunt heen. Je moet dat faillissement verwerken. En dat is heel lastig zolang die curator nog steeds aan je jasje trekt. Het is nog niet voorbij. Geestelijk heb ik het nog niet verwerkt. Ik laat het niet merken, maar dat zal nog wel even duren. Je moet de rust hebben om weer op verhaal te komen. Pas als alles is afgehandeld, kan ik die knop omzetten. Dan kan ik het pas uit mijn hoofd zetten. Maar het echt uit mijn hoofd zetten, zal me nooit lukken. Dat is een ding dat zeker is.’


  ‘Het bedrijf is onder mijn leiding kapot gegaan. Ik kan er verschrikkelijk dramatisch over doen. Maar ik heb dat bedrijf niet bewust kapot gemaakt. Ik heb mijn stinkende best gedaan. Het is gebeurd. Sommige mensen vinden dat ik het verdring. Zelfs mijn eigen vrouw zegt dat. Die mensen vinden dat je er niet zo gemakkelijk mee kunt omgaan en dat het nog een keer naar boven komt. Maar ik denk dat ik goed kan incasseren. Het hoort erbij. Er zijn mensen die veel hardere klappen krijgen in hun leven dan ik, bijvoorbeeld mensen die hun kind verliezen. Ik heb de filosofie: een aantal dingen die je overkomen, die moeten je overkomen. Ik ben ervan overtuigd dat heel veel gebeurtenissen zin hebben. Ook al zie je die zin op dat moment niet. Je bepaalt zelf in belangrijke mate hoe groot die zin is. Dat is geen fatalisme, maar een beetje mijn instelling. Af en toe krijg je een geweldige dreun. Ik heb een onredelijk grote dreun gehad. Ik vind dat ik het niet heb verdiend, maar daar wordt niet naar gevraagd. Degene die zijn kind verliest, heeft er ook niet om gevraagd. Degene die morgen dood gaat, heeft er ook niet om gevraagd. Er gebeuren zo veel dingen waar je niet om vraagt…’


  Een ondernemer wiens faillissement nog niet is afgehandeld: ‘De ratio is een onderdeel geworden van mezelf. Ik overschreeuw mijn emoties niet. Ik bekijk de zaak gewoon nuchter. Wat gebeurd is, is gebeurd. Dat moet je accepteren. Ik denk dat ik het vrij snel heb geaccepteerd. Daarmee zul je nog niet alles hebben verwerkt. Na een dag in de rechtszaal met de curatoren, ben ik ’s avonds gesloopt, dus het doet emotioneel nog wel wat met me. De tijd moet de rest doen. Dan bepaalt de mate waarin je weer succesvol bent, hoeveel van het litteken echt verdwijnt.’


  Een ondernemer die een deel van het bedrijf heeft voortgezet: ‘Dat terugblikken komt later wel, als ik met pensioen ben. Ik ben doorgegaan met een deel van het bedrijf en heb daardoor helemaal geen tijd. Het was toen een achtbaan en dat is het nog steeds. De crisis die een oorzaak was van het faillissement, is nog niet voorbij. Die wordt steeds erger, dus ik moet alle zeilen bijzetten. We halen de geplande omzet niet en moeten bezuinigen op alles waarop je maar kunt bezuinigen. Ik had misschien even de illusie dat ik thuis op de bank kon gaan zitten, maar dat is niet gebeurd. Ik heb mezelf ook niet de tijd gegeven om daarover na te denken. Het is ook een manier om te overleven. Gewoon doorgaan.’


  9


  Logboek van een faillissement


  Al jaren ben ik zijdelings betrokken bij bouwbedrijf Midreth. Ooit ben ik er binnengekomen als regisseur van de communicatie rondom de gebiedsontwikkeling Galgenwaard in Utrecht waar een oud voetbalstadion een metamorfose onderging en het omliggende gebied werd voorzien van kantoren en appartementen. Daarbij speelde bouwbedrijf Midreth als aannemer en ontwikkelaar een hoofdrol, het Mijdrechtse bedrijf met voormalig FC Utrecht-keeper en -icoon Joop Leliveld aan het roer. Het was het begin van een langdurige zakelijke relatie. Er braken roerige tijden aan waarin we elkaar beter leerden kennen. Leliveld liet nooit het achterste van zijn tong zien, maar hij opereerde in een poging zoveel mogelijk partijen tevreden te houden.


  Bij volgende projecten van Midreth werd ik regelmatig ingeschakeld. Vooral als er iets misging: financiële problemen bij een project, de vakbond boos of tegenvallers in de bouw. Als ‘de krant’ belde, werden journalisten naar mij doorverwezen. En media bellen niet als alles naar wens gaat. Jaarverslagen heb ik gemaakt, speeches geschreven, brieven geredigeerd.


  In de loop van de tijd maakte ik deel uit van het bedrijf. Altijd als buitenstaander maar met kennis van de bedrijfscultuur en interne zaken. Ik had toegang tot alle mensen binnen het bedrijf, die me van informatie konden voorzien. Ik adviseerde de communicatie structureel te organiseren, maar dat is nooit echt gebeurd. De kern raakte ik nooit, want ‘zo doen we dat niet bij Midreth’. Net zoals je binnen een familie weleens iets niet vertelt, kwam ook bij Midreth niet gemakkelijk de onderste steen boven.


  Iemand uit het management van Midreth belde me eind 2010 met het verzoek om ‘effe een berichtje naar buiten te sturen’ dat er nieuwe financiers waren. Een financiële injectie die het bedrijf er weer bovenop moest helpen.


  Dat was voor mij het eerste duidelijke signaal dat er iets grondig mis was binnen Midreth. Het bericht is geschreven en wereldkundig gemaakt. Er kwam tevens een nieuwe bestuurder die door de financiers was aangesteld. Het was deze bestuurder die me belde op 27 januari 2011. Het was het begin van een roerige tijd.


  DE EERSTE SIGNALEN


  Vrijdag 20 januari


  Het Parool belt mij als woordvoerder van Midreth. Onder het laatste persbericht staan immers ook mijn naam en telefoonnummer. De verslaggever heeft begrepen dat er grote problemen zijn rondom de verbouwing van het Stedelijk Museum in Amsterdam. Midreth is daar hoofdaannemer. Er waren destijds vraagtekens bij de aanbesteding, maar Midreth heeft de klus toch binnengesleept.


  De verslaggever zegt dat hij uit betrouwbare bron heeft begrepen dat er problemen zijn met de levering van materiaal, omdat Midreth in financiële problemen zou verkeren. Na het uitbrengen van het persbericht over de externe financiers enkele weken eerder, heb ik geen vertegenwoordigers van het bedrijf meer gesproken. Ik spreek met de verslaggever af om zo snel mogelijk antwoorden te vinden en hem terug te bellen.


  Gelukkig heb ik, zoals altijd, snel contact met Joop Leliveld. Hij verzekert me dat de problemen die er zijn, overkomelijk zijn. Er zijn verschillende opties voor oplossingen. ‘Gaat lukken hoor. Komt goed.’


  Ik houd mijn antwoord aan de journalist wat afstandelijk. Waar rook is, is vuur. En ik weet uit ervaring dat er soms belangrijke informatie onvermeld blijft als ik vragen van journalisten deponeer bij de directie van Midreth. De pers hoeft immers niet alles te weten. Voor zover ik kan nagaan zijn er geen onoverkomelijke problemen, maar toch.


  Donderdag 27 januari


  Met een aantal collega’s sluit ik een opdracht af met een excursie en een etentje. Ik rijd in de loop van de middag naar de afgesproken plek en parkeer net mijn auto als de telefoon gaat. Ik besluit op te nemen en heb de bestuurder van Midreth aan de lijn. Hij zit op de directiestoel naast Joop Leliveld namens de externe financiers. We hebben elkaar al eens telefonisch gesproken maar nog niet ontmoet. Dat weerhoudt hem er niet van om open en eerlijk te zijn. ‘We vragen waarschijnlijk morgenvroeg surseance aan voor het bouwbedrijf. Wil jij de publiciteit voorbereiden?’ Hij meldt bovendien dat er een beperkt budget is om mijn werkzaamheden te betalen. Ik laat het nieuws even bezinken en realiseer me dat dit grote gevolgen zal hebben. Ik drink een kop koffie met de collega’s en meld me af voor de overige festiviteiten. Ik kan ze slechts melden dat ze binnenkort ongetwijfeld in de krant lezen waarom ik op dat moment moet afhaken. Werk aan de winkel. Diezelfde middag maak ik een conceptpersbericht. Ik heb telefonisch contact met de bestuurder en vraag hem naar oorzaak en gevolg, de financiële situatie en de interne verhoudingen. Om 17.15 uur ligt er een persbericht en een uitgebreide Q&A. Het persbericht is terughoudend met informatie en meldt feitelijk dat er surseance is aangevraagd, hoeveel medewerkers er zijn en dat Midreth wacht op vervolgstappen. Zoals ik gewend ben, krijg ik op verschillende te verwachten persvragen met geformuleerde antwoorden terug dat dit de pers niet aangaat. Ik probeer de heren ervan te overtuigen dat de vragen toch zullen komen en we maar beter een feitelijk juist antwoord klaar kunnen hebben liggen.


  HET GAAT BEGINNEN


  Vrijdag 28 januari


  Ik schuif vroeg aan mijn bureau. Geen idee wat me te wachten staat vandaag. Terwijl verschillende mensen op de bovenste verdieping van het gebouw van Midreth mijn conceptpersbericht doornemen, belt om 9.15 uur het Parool weer. Dit keer niet met een vraag maar met een mededeling: ‘We publiceren vandaag om 10.30 uur dat Midreth failliet is.’ Ik kan met droge ogen melden dat dit bericht feitelijk onjuist is en geef de journalist het dringende advies om dit niet te publiceren. Ik bevestig dat er wel iets gaande is. Bovendien spreek ik af dat hij, als allereerste, bericht krijgt zodra er meer nieuws is.


  Het is in mijn persoonlijke belang dat ik een betrouwbare woordvoerder en bron ben voor journalisten. Het is in het belang van Midreth dat dit nieuws niet vroegtijdig en onjuist naar buiten gaat. Het gaat hier immers om een surseance en niet om een faillissement. Hoewel mijn juridische kennis beperkt is, weet ik dat hier een wereld van verschil tussen zit. Ik ontken in geen enkel opzicht dat er iets staat te gebeuren, maar ik kan nog niets melden.


  De journalist past zijn artikel iets aan en stuurt mij vast het bericht dat klaarstaat om te publiceren. Om 11.40 uur staat het online. Het meldt dat een faillissement onafwendbaar lijkt. Groot nieuws in Amsterdam natuurlijk. Het geplaagde Stedelijk Museum krijgt opnieuw een opdonder. De criticasters van Midreth krijgen gelijk. Uit overleg met de woordvoerder van de wethouder weet ik inmiddels dat de lokale zender die middag een interview met de verantwoordelijke wethouder in Amsterdam heeft gepland. Zij wil reageren op de geruchten. Niet verstandig lijkt me, want alles is onbevestigd, maar politiek wel begrijpelijk. Ze ligt zwaar onder vuur.


  Ondertussen gaat mijn conceptpersbericht over en weer van de ene naar de andere directiekamer. Ik krijg verschillende versies terug als goedgekeurd. De oorspronkelijke directie en de door de financiers aangestelde bestuurder zijn het onderling niet geheel eens over stijl en strekking. De bestuurder stuurt mij een mail met de mededeling: ‘Voor als het erop aan zou komen: ik ben verantwoordelijk.’ Uiteindelijk maak ik twee berichten: een persbericht namens het bedrijf, waarin iedereen zich kan vinden, en een persoonlijke verklaring namens Joop Leliveld die hij op persoonlijke titel zou kunnen gebruiken als hij dat nodig vindt. Deze verklaring is nooit gebruikt.


  Om 16.15 uur ontvang ik het bericht dat de surseanceaanvraag weg is. De telefonistes bij Midreth zijn ingelicht, mijn telefoonnummer staat op de website, personeel wordt bijgepraat. Het gaat beginnen. Het officiële persbericht gaat, zoals afgesproken, eerst naar het Parool. Tien minuten later verstuur ik het persbericht aan diverse bekende media en persbureaus. Dit maakt veel los in de bouwwereld, in de landelijke media en bij lokale media. De telefoon staat niet stil. Mijn voicemail meldt: u hebt 21 onbeluisterde berichten. Dat aantal loopt op. Terwijl ik de ene vraag beantwoord, komen er vier andere binnen. Er is niet tegenop te bellen. Het kost een paar uur om de media te voorzien van antwoorden waarbij ik zoveel mogelijk rekening houd met deadlines. Ochtendkranten kunnen even wachten en media die dezelfde avond nog uitzenden of vooral online werken, gaan voor.


  De tijd waarop het persbericht weggaat, blijkt ook ongeveer het tijdstip te zijn waarop de Amsterdamse wethouder een interview geeft aan een lokale zender. Strak in de planning. Meer geluk dan wijsheid. Vlak voordat de camera’s gaan draaien, kan ik haar woordvoerder het persbericht sturen zoals dat kort daarna daadwerkelijk uitgaat.


  Op vrijdagmiddag komen veel medewerkers van Midreth toch al vaak naar kantoor, maar nu zijn ze allemaal uitgenodigd voor een toelichting. Ze krijgen geen expliciete instructies over omgang met de pers, maar journalisten zijn niet erg geliefd bij hen. Ik heb van een verslaggever begrepen dat hij daar rondloopt, dus ik waarschuw de receptie. Iedereen houdt zijn kaken op elkaar bij het verlaten van het pand.


  Hoewel ik niet bij de bijeenkomst ben geweest, ken ik de directie en medewerkers goed genoeg om te weten hoe het eraan toeging in de kantine. Veel mensen voelden wel iets aankomen. De steun voor en vertrouwen in de directie zijn groot. De directeur krijgt applaus en mensen geven aan dat zij zich maandagochtend gewoon weer zullen melden. Ik bel een paar medewerkers om te checken hoe de sfeer en reacties zijn, zodat ik dit kan meenemen in mijn antwoorden aan de media.


  Vrijdagavond blijven de vragen van de media komen. Ik leg ook nader contact met de woordvoerder van de wethouder in Amsterdam. Mijn ervaring als bestuurswoordvoerder helpt. Ik snap de mangel waarin de woordvoerder zit met de politiek en pers hijgend in de nek, de wethouder die haar tanden moet laten zien en een hoofdrolspeler in het koningsdrama die niets kan melden.


  Later op de avond ontvang ik het bericht dat er twee bewindvoerders zijn aangesteld. We besluiten dat nog niet actief te melden. Maar als hiernaar wordt gevraagd, zal ik de komst van de bewindvoerders bevestigen.


  De bewindvoerders zijn ondertussen gebeld door de Utrechtse rechtbank. Zij checken of hun niets in de weg staat om in deze zaak als bewindvoerder op te treden. Er zijn geen tegenstrijdige belangen binnen het kantoor, dus ze kunnen aan de slag. Ze weten dat dit een grote zaak wordt, dus vegen ze hun agenda’s leeg voor de komende periode. De eerste afspraak wordt gemaakt. Op zaterdagochtend zullen ze naar Mijdrecht rijden om zich te laten informeren.


  Eigenlijk is woordvoering in dit stadium heel gemakkelijk. Het is net als tijdens het begin van een crisis. Meld uitsluitend feiten en toon begrip. De feiten zijn beperkt; we moeten veel nog afwachten. Daarom geef ik slechts zeer beperkt interviews voor de radio en al helemaal niet voor de televisie. We geven de lokale media in en rond de Ronde Venen, waar Midreth is gevestigd, minstens zoveel aandacht als de landelijke pers. Het gaat hier immers om een relatief kleine gemeenschap waar de surseance hard aankomt. Iedereen kent wel iemand die bij Midreth werkt. Of zoals een dorpsbewoners het verwoordt: ‘In elke Mijdrechtse straat staat wel een busje met het logo van Midreth.’


  DE BEWINDVOERDERS GAAN AAN DE SLAG


  Zaterdag 29 januari


  RTV N-H komt naar mijn kantoor voor een korte quote. Omdat deze zender een belangrijke regionale functie vervult, stem ik bij wijze van uitzondering toe in een tv-interview. Ik heb ze vooraf verteld dat ik niet meer kan melden dan wat er in het persbericht staat. Toch verwacht ik aanvullende vragen, maar die stellen ze niet. Dus ook niet de vraag of er al bewindvoerders zijn…


  Terwijl het interview wordt opgenomen, overleggen de bewindvoerders en directieleden met elkaar op het hoofdkantoor. Een eerste ontmoeting waarbij veel gegevens worden uitgewisseld. Er ligt veel informatie klaar en er worden afspraken gemaakt voor gesprekken met de financiers, de bank en andere relevante partijen. Er wordt op verzoek van de bewindvoerders ook direct een back-up gemaakt van de server.


  Met slechts een directie en een bestuurder namens de financiers was het al lastig afstemmen welke berichten wel en niet naar buiten gaan. Met twee bewindvoerders erbij zal het wellicht gecompliceerder worden. Het is in het weekend nog onduidelijk hoe de woordvoering verder zal verlopen. Maar gezien de voortdurende informatiehonger van de media, lijkt het me verstandig afspraken te maken. De woordvoering in deze zaak in deze fase van de strijd doe je er niet ‘even bij’, gezien de hausse aan vragen. Niets doen lijkt me geen optie. Er spelen veel grote financiële en politieke belangen. Ik vind het belangrijk dat Midreth enige regie houdt over de berichtgeving. De materie vergt kennis van zaken. De komende weken zal de aandacht blijven, zeker nu voor steeds meer bouwprojecten de gevolgen duidelijk worden. De meest obscure lokale blaadjes hangen aan de telefoon.


  Per mail vraag ik de directieleden om hierover nog in het weekend te overleggen met de bewindvoerders. Tot maandag kan ik me blijven beroepen op de tekst van het persbericht. Maar maandag zullen we toch bekend willen maken dat er bewindvoerders zijn. Ik bied aan om ook de komende dagen de woordvoering op me te nemen. Geen idee waar ik me mee inlaat. Ik ken de bewindvoerders niet en weet niet op welke wijze zij de zaak verder zullen oppakken. Tegelijkertijd ken ik de directie goed en heb ik erg veel begrip voor de gevoelige en emotionele situatie op dat moment. Leliveld ziet hoe zijn bedrijf onder zijn handen ineenzakt. Het bedrijf dat hij letterlijk vanaf het begin heeft opgebouwd en dat hij de laatste jaren groot zag worden. Steeds groter. Misschien wel te groot.


  Tijdens de eerste besprekingen wordt de bewindvoerders de vraag voorgelegd of zij zelf perscontacten willen onderhouden of dat daarvoor de externe communicatieadviseur moet worden ingehuurd. De bewindvoerders hebben zelf ook gezien dat er veel publiciteit is losgebarsten en ze besluiten uit pragmatische overwegingen om dit via de vaste woordvoerder te laten verlopen. Ik word daarmee woordvoerder namens directie én bewindvoerders. Die werken in deze fase immers samen.


  Ik krijg in de nacht van zaterdag op zondag een bericht dat de bewindvoerders contact zullen opnemen met mij. Ik stem met de directie af dat we maandagochtend een bericht zullen uitbrengen waarin we de komst van de bewindvoerders aankondigen.


  Maandag 31 januari


  ’s Ochtends vroeg meld ik per mail aan de media wie de bewindvoerders zijn. Die benoeming is een nieuw nieuwsfeit en zorgt voor een opleving van het aantal telefonische vragen. Iedereen begrijpt dat de bewindvoerders enige tijd nodig zullen hebben om orde op zaken te stellen. Dus kondigen we een korte radiostilte aan.


  Ik maak een update van alle berichtgeving dat weekend. Daarbij scan ik ook via Tweetdeck en Google de sociale media. Het aantal berichten en geruchten over het bouwbedrijf stijgt explosief. Een enkel bericht beantwoord ik via Twitter. Steunbetuigingen stuur ik per mail door aan de directie. Veel bagger laat ik voor wat het is, maar het is opvallend hoeveel berichten over de steun aan personeel en directie gaan. Ook opvallend is hoeveel tweets worden verstuurd met daarin links naar berichtgeving in de media. Dat doen vooral mensen in de bouwwereld met verwijzingen naar het vakblad Cobouw. In het Amsterdamse worden links naar berichten uit het Parool aan de berichten gekoppeld. Hieruit blijkt hoe snel de berichtgeving wordt verspreid en hoe belangrijk het is dat de feiten juist worden weergegeven. Cobouw en Parool schuiven naar boven op mijn lijst van te informeren media. Ze blijken van belang te zijn voor het beeld in de buitenwereld.


  Uit de tweets en daarbij behorende links worden me ook dingen duidelijk die ik tot dan onvoldoende op het netvlies had. Bijvoorbeeld de gevolgen voor sportclubs die stevig werden gesponsord door het bouwbedrijf, vooral clubs waar Midreth hoofdsponsor was. Daar is de onzekerheid groot.


  In een update aan de directie en bewindvoerders geef ik de toon en aard van de berichten door. Ik meld dat de vragen blijven komen en geef in hoofdlijnen aan hoe ik daarop antwoord.


  Ook de bewindvoerders krijgen via de mail tal van vragen binnen van de media. Hoewel ik sporadisch en kort contact heb met de bewindvoerders, verwijzen ze de journalisten naar mij als woordvoerder. Ik krijg de verzoeken contact op te nemen met deze mensen en neem de nieuwe namen op in de lijst van te informeren media.


  Na eerste gesprekken van de bewindvoerders met directieleden, vertegenwoordigers van de bank en financiers en juristen die namens het bedrijf optreden in tal van rechtszaken en arbitragezaken, ontstaat er een beeld bij de bewindvoerders. Een beeld van een gecompliceerde constructie tussen bedrijven met veel financieringen over en weer. Daarbij wordt al vrij snel duidelijk dat er een klein wonder nodig is om een faillissement te voorkomen. Ook het aantal rechtszaken is op z’n minst opvallend te noemen. De bewindvoerders spelen dikke mappen met informatie door aan hun medewerkers. Bovendien geven ze opdracht aan een taxatiebureau om op heel korte termijn in beeld te brengen welk materiaal er op de bouwplaatsen ligt dat eigendom is van Midreth.


  Dinsdag 1 februari


  ’s Morgens begin ik weer met een check van de berichtgeving van de vorige dag. Ik geef mijn analyse door aan de hoofdrolspelers in Mijdrecht: welke geruchten rondgaan, welke feiten ik rechtzet om herhaling van onjuiste berichtgeving te voorkomen en wanneer het naar mijn idee weer tijd is om naar buiten te treden. De bewindvoerders sturen mij alle persvragen door die bij hen binnenkomen. Opvallend is dat de mailwisseling met de bewindvoerders steeds korter wordt. Waar ze op maandag begonnen met een keurige aanhef en het beleefde ‘Met vriendelijke groet’, zijn het op dinsdag al kreten zonder aanhef als ‘graag bellen’, ‘heb ik gesproken, gr..’


  Eigenaardig om op deze beperkte wijze contact te hebben met en het woord te voeren namens twee mensen die ik nog nooit heb ontmoet. Ik realiseer me hoe groot hun vertrouwen is en dat zij een gok hebben genomen door mij in te schakelen. Ik spreek namens de bewindvoerders, terwijl ik al zo’n jaar of tien werk voor het bedrijf dat nu onder vuur ligt. Zij kunnen enige loyaliteit aan mijn zijde vermoeden voor het bedrijf. Tegelijkertijd ken ik het bedrijf en de media die erover publiceren. Mijn werkzaamheden houden in elk geval veel telefoontjes weg bij de bewindvoerders. Maar ik hoop dat het meer oplevert. Ik streef naar feitelijk juiste berichtgeving en zodanig contact met de media dat het mogelijk wordt niet alleen passief vragen te beantwoorden, maar hen ook actief te benaderen als wij dat nodig achten.


  De bewindvoerders zijn zo verdiept in de materie binnen de muren van het Midreth-kantoor dat ze hooguit uit de ochtendkrant bij het ontbijt en op de autoradio op weg naar huis iets meekrijgen van de berichtgeving. Uit mijn updates van de berichtgeving kunnen ze opmaken dat hun veel telefoontjes bespaard blijven en dat er geen onzin wordt uitgekraamd in de media. Dat is een zorg minder. Ondertussen stelt het team van de bewindvoerders samen met de financiële en technische directeuren van Midreth een bidbook samen met de kerngegevens van het bedrijf. Daarin staan onder andere het aantal werknemers met functie en opleidingsniveau, omzetcijfers, een opgave van lopende werken en onderhanden werk en de orderportefeuille. Deze gegevens zijn cruciaal voor een partij die overweegt te financieren, te participeren of over te nemen. De eerste gegadigden melden zich om het bouwvolume van Midreth over te nemen. De bewindvoerders benaderen in samenspraak met de directie partijen die mogelijk interesse hebben in het bouwbedrijf of in projecten. Alle mogelijke reddingsscenario’s passeren de revue aan de directietafel.


  Woensdag 2 februari


  Ondertussen begint het politieke circuit zich danig te roeren. Raadsleden stellen vragen over de gevolgen van de surseance en een mogelijk faillissement voor diverse projecten in verschillende gemeentes. Het Stedelijk Museum vraagt de meeste aandacht. Het gemeentebestuur heeft een aantal aannames over de vervolgstappen gedaan die niet juist blijken te zijn. Er volgt intensief overleg met de politiek adviseurs over de vraag wat er wel en wat er niet gemeld kan worden en hoe dit recht te zetten. Met de woordvoerder van de wethouder stem ik af hoever hij kan gaan in zijn berichtgeving. Ik meld hem welke ontwikkelingen ik zelf verwacht.


  Maar ook over Galgenwaard in Utrecht worden vragen gesteld aan het college, in Gouda wacht de raad in spanning af wat er gebeurt met het winkelcentrum in aanbouw waarop recht van retentie* is uitgeoefend en ook de toekomst van het Scheringamuseum dat Midreth bouwde blijft een vraag. Zo zijn er meer projecten. De wethouder van de Ronde Venen, waaronder Mijdrecht valt, belt me met vragen over de gevolgen voor het personeel en lokale leveranciers. Het bouwbedrijf is immers een grote werkgever. Ik overleg met mijn collega-woordvoerders bij de gemeentes en zorg ervoor dat ik steeds bereikbaar en beschikbaar ben voor vragen en overleg.


  DE ONDERHANDELINGEN


  Vrijdag 4 februari


  Op het hoofdkantoor van Midreth ontmoet ik beide bewindvoerders voor de eerste keer. Ze bivakkeren in een kamer op de directieverdieping tussen dikke stapels ordners. Tijdens ons gesprek blijft de telefoon rinkelen. Toch zien ze gelukkig het belang in van een kort moment om de te verwachten ontwikkelingen en media-aandacht door te nemen. Ze blijken tevreden te zijn over de gang van zaken en vragen mij nog even beschikbaar te blijven. We maken afspraken over de verschillende scenario’s die mogelijk zijn en spreken af dat ik dagelijks contact houd met een van de bewindvoerders.


  De bewindvoerders melden me dat er onderhandelingen gaande zijn met verschillende partijen over overname van de activiteiten. De gegadigden werken een bod uit dat begin volgende week op tafel moet liggen. Dan is er dus weer actie te verwachten.


  Bij mijn afscheid van de bewindvoerders meld ik dat ik nog even een kop koffie ga drinken bij Joop Leliveld, een paar kamers verderop. Een eigenaardige situatie… directie en bewindvoerders werken samen aan het vervolg, maar na de jarenlange alleenheerschappij van Leliveld voelt het toch een beetje als heulen met de vijand. Ik meld zowel Leliveld als de bewindvoerders dat mijn berichten en voorstellen steeds naar beide partijen gaan en dat zij onderling maar moeten uitmaken wie er een beslissing over neemt.


  Dinsdag 8 februari


  Het Parool meldt dat er geen serieuze kandidaten zijn voor de overname van Midreth. Ik voer overleg met de bewindvoerders waaruit blijkt dat de deadline voor biedingen is verlengd. Er zijn serieuze kandidaten voor het hele bouwvolume of onderdelen ervan. Er is echter geen interesse in Midreth als bedrijf, omdat de nieuwe eigenaar dan niet alleen de lusten maar ook de lasten zou krijgen. En die lasten zijn te zwaar. Dus stevent Midreth onvermijdelijk af op een faillissement.


  We besluiten nog even af te wachten welk effect het bericht in het Parool heeft. Ondertussen spreken de bewindvoerders verder met kandidaten.


  Woensdag 9 februari


  Er beginnen wat onduidelijke en onjuiste berichten op te duiken over onderhandelingen voor een doorstart van Midreth. Het wordt dus tijd om zelf een bericht hierover naar buiten te brengen. De bewindvoerders zitten inmiddels met een heel serieuze partij aan tafel, maar er zijn meer gegadigden. Het kan voor de onderhandelingen geen kwaad als partijen dat van elkaar weten.


  Donderdag 10 februari


  Ik verzend een persbericht over de onderhandelingen. Een uur later krijg ik telefoon van een bewindvoerder vanuit de auto. Op weg naar Mijdrecht staat ze in de file en hoort op het radiojournaal dat zij op weg is naar de onderhandelingen. Op die manier constateert ze dat het persbericht, zoals afgesproken, is verzonden. Ze vindt het een rare gewaarwording om op de radio te horen waarheen haar reis gaat.


  In de loop van de week krijg ik steeds meer telefoontjes van gedupeerde ondernemers en bewoners. Schrijnende verhalen van leveranciers die in de problemen dreigen te komen en huiseigenaren die zich afvragen of hun appartement wel op tijd wordt geleverd. Ik kan ze slechts doorverwijzen naar de kantoren van beide bewindvoerders om zich daar bekend te maken en hun punt onder de aandacht te brengen. Ik meld de bewindvoerders dat de informatiebehoefte aan die zijde groot is.


  In het kantoor van de bewindvoerder wordt hard gewerkt om crediteuren en andere betrokkenen te benaderen. Er wordt geïnventariseerd welke debiteuren en crediteuren er zijn. Zij krijgen een standaardbrief met het verzoek hun rekening alsnog te voldoen of om hun facturen in te dienen bij het kantoor van de bewindvoerder. Gedupeerden bellen met de advocatenkantoren, maar kunnen ook daar nog weinig informatie krijgen over de eventuele afbouw van projecten, levering van goederen of andere zaken die spelen.


  Ondertussen voeren de bewindvoerders in het Mijdrechtse kantoor gesprekken met gegadigden voor de overname van bouwprojecten. Geen enkele partij neemt het risico om het bouwbedrijf over te nemen. Wel willen ze graag projecten afbouwen. Alle betrokken partijen zijn erbij gebaat als de afbouw van projecten goed wordt georganiseerd. Enkele opdrachtgevers hebben aangegeven dat zij zelf op zoek gaan naar een kandidaat om de klus verder te klaren, zoals bij het prestigieuze bouwproject ZiggoDome in Amsterdam. Ook wordt er ondertussen volop gespeculeerd over bankgaranties die los kunnen komen voor het Stedelijk Museum. Een leuke zak geld waarmee het gemeentebestuur op zoek kan gaan naar een andere partij om het Stedelijk Museum af te bouwen. Zover is het nog lang niet. Toch wordt er volop over gespeculeerd. Belanghebbende partijen voeden media met informatie en geruchten. Vakbonden spelen hun rol evenals onderaannemers en bouwbedrijven die brood zien in het voortzetten van projecten. Hoe meer geruchten er rondgaan, hoe ondoorzichtiger de situatie wordt voor de buitenwereld. Voor een vlot vervolg en goede afwikkeling van al die verschillende bouwprojecten is het van belang dat opdrachtgevers het gevoel hebben dat het vervolg in goede handen is. Op verschillende plekken zijn die opdrachtgevers gemeentebesturen. Binnen een gemeenteraad kunnen heel andere belangen spelen dan het vlot afronden van een bouwproject. De politieke oppositie in de gemeenteraad kan om tal van redenen baat hebben bij roddel en achterklap, verhalen over een onjuiste gang van zaken of reuring in de raadsbankjes.


  De oppositie ruikt kansen voor politieke winst, het achteraf gelijk krijgen of stevige profilering. Dat gevaar ligt op de loer. Maar hoe minder onjuiste berichtgeving en beeldvorming over de onderhandelingen, hoe liever het de bewindvoerders is. Het is allemaal al gecompliceerd genoeg. Bovendien is de partij die de projecten wil overnemen, gebaat bij een overgang met zo min mogelijk ruis, discussie en onderhandeling met opdrachtgevers. Hoe soepeler de voortgang van werkzaamheden kan verlopen, hoe meer delen van het bedrijf na het faillissement iets waard zijn. En dat komt ook de schuldeisers ten goede.


  Het gaat de goede kant op met de onderhandelingen. Inmiddels is het duidelijk dat het bouwbedrijf failliet zal gaan. Eerder zal de overnamepartij geen enkele interesse hebben in delen van de onderneming. Het is tijd om de meest waarschijnlijke scenario’s uit te werken en voor te bereiden. We noemen het in onderling mailverkeer ‘de marsroute’. Het gaat immers om een operatie die grote zorgvuldigheid vereist. Het personeel dient te weten wat er gebeurt en wat de gevolgen kunnen zijn. Een strakke timing is noodzakelijk om te voorkomen dat opdrachtgevers uit de krant of via internet vernemen dat zij binnenkort bezoek kunnen verwachten van een partij die de activiteiten van Midreth wil overnemen. Maar ook bestuurders moeten de kans krijgen zelf hun gemeenteraad te informeren over het vervolg van de bouwprojecten. Afstemming tussen de rechter-commissaris en de bewindvoerders is dus noodzakelijk. We kunnen niets doen totdat het faillissement een feit is.


  Voordat er een stap gezet kan worden, is overeenstemming met de bank cruciaal. Als garantie voor leningen zijn veel bedrijfsmiddelen aan de bank verpand. Dit biedt de bank garantie dat er geld binnenkomt als Midreth failliet zou gaan. De bewindvoerders kunnen geen verpande zaken verkopen als de bank er niet mee instemt.


  Secretaresses die nog aan de slag zijn binnen het bedrijf, verzamelen mailadressen van belangrijke stakeholders. Ik doe suggesties welke partijen aanvullende berichten moeten krijgen en maak een persbericht waarin het faillissement wordt gemeld. Daarbij verzamel ik te verwachten vragen en formuleer de antwoorden die we kunnen geven aan media en andere partijen. Zoals we inmiddels gewend zijn, worden de concepten over en weer gekaatst. Aanpassingen worden doorgevoerd en dan weer verworpen. Maar uiteindelijk lukt het vele mails later steeds weer om een versie te formuleren waarin iedereen die er iets over te zeggen heeft, zich kan vinden. Dat zijn op dit moment de directieleden, de externe bestuurder en de bewindvoerders.


  Zodra het faillissement definitief is, moet het personeel het bericht krijgen en horen wat dit voor hen betekent. Het UWV is inmiddels ingeschakeld om tijdens een intake binnen het bedrijf de gegevens van medewerkers te noteren. De meeste mensen zullen dus wel snappen hoe de vlag erbij hangt. Tegelijkertijd hoop ik dat de komst van het UWV naar Mijdrecht niet bekend wordt, want ook journalisten zullen daaruit conclusies trekken. En wederom, als ernaar wordt gevraagd, zal ik niet ontkennen. Maar er wordt niet naar gevraagd…


  HET FAILLISSEMENT


  Vrijdag 11 februari


  Vrijdagochtend verstuur ik twee conceptpersberichten aan intern betrokkenen. Het ene over het verzoek aan de rechtbank om de surseance om te zetten in een faillissement; de kans dat dit bericht uitgaat is groot. Het volgende bericht meldt, na uitspraak van het faillissement, dat een groot bouwbedrijf de activiteiten van Midreth grotendeels wil voortzetten. Of dit werkelijkheid wordt, hangt af van de onderhandelingen die voortduren. Onder embargo verneem ik de naam van de partij die aan tafel zit. En weer maak ik een Q&A die mij houvast geeft bij de beantwoording van te verwachten vragen.


  Ik stel voor om de inhoud van het bericht over de overname van activiteiten kort te sluiten met de partij die hiervoor in aanmerking komt. Daar zit ongetwijfeld een telefoniste die van niets weet en een persvoorlichter die ruimte moet maken in de agenda om persvragen te beantwoorden. Veel ruimte… Totdat de onderhandelingen rond zijn, is vertrouwelijkheid van groot belang. Op mijn verzoek sluit de bewindvoerder dit kort met de directie van de overnamekandidaat en ik krijg de naam van de woordvoerder door.


  De woordvoerder van de overnamekandidaat voelt zich overvallen door het bericht. Zij wist nog van niets en hoort nu dat wellicht over enkele uren haar bedrijf in de spotlights staat. Of ze even snel het persbericht wil goedkeuren voor het geval haar directeur inderdaad een handtekening zal zetten. Ik heb begrip voor haar onvrede, maar kan er weinig aan veranderen. Daarvoor moet ze bij de grote baas zijn, die haar blijkbaar niet tijdig heeft geïnformeerd. Stiekem denk ik dat ze, door mijn toedoen, blij mag zijn dat ze überhaupt in dit stadium iets hoort.


  Die vrijdag gaan de verschillende concepten van persberichten, de brief aan het personeel en tal van mailinglijsten over en weer. We spreken af dat ik verantwoordelijk ben voor het in de goede volgorde verzenden van de juiste berichten aan de stakeholders en media. Ik stuur een back-up van alle gegevens terug naar het hoofdkantoor. Stel je voor dat mijn computer crasht of mijzelf iets overkomt.


  De marsroute die we afspreken is als volgt:


  •Eerst het verzoek om omzetting van surseance naar faillissement naar de rechtbank. De rechter-commissaris is reeds op de hoogte van de te verwachten ontwikkeling, zodat het faillissement vrij snel kan worden uitgesproken.


  •Dan een bericht aan het personeel. Iedereen bij elkaar halen is niet te organiseren, omdat we niet weten wanneer het verzoek aan de rechtbank weg kan. Dus ligt er een brief klaar die de personeelsleden via de mail, post of persoonlijk zullen ontvangen.


  •Zodra het personeel wordt geïnformeerd, kan het persbericht ter informatie naar stakeholders op de lijst, waaronder opdrachtgevers, gemeentebesturen en relevante relaties van het bedrijf.


  •Vervolgens gaat het persbericht de wijde wereld in en zal ik persvragen beantwoorden.


  Dit alles zal binnen een tijdsbestek van ongeveer tien minuten gebeuren. Die haast is geboden om ervoor te zorgen dat het bouwbedrijf steeds zelf de afzender is van de verstrekte berichten en mensen niet van anderen horen wat er gaande is. Bij deze werkwijze ontstaat er zo min mogelijk ruimte voor onduidelijkheid, halve waarheden en speculatie over het vervolg, want er staat nog veel op het spel.


  Terwijl het wachten is op de uitkomst van de gesprekken die de overnamekandidaat voert met de bank, buigen de bewindvoerders zich over een spoedarbitrage tegen een van de opdrachtgevers. Deze opdrachtgever staat op het punt om de door Midreth verstrekte bankgarantie in te roepen om zo met een eigen kandidaat door te bouwen in plaats van met de overnamekandidaat te onderhandelen over de voortgang.


  In de loop van die vrijdag is het wachten op de definitieve handtekeningen om de surseance te laten omzetten in een faillissement. Wachten… wachten… wachten… Wat eerst ’s ochtends zou gebeuren, wordt in de loop van de ochtend, wordt ’s middags… Aan het eind van de middag komt het bericht dat er overeenstemming is tussen de bank en de overnamekandidaat, maar de rechtbank is inmiddels gesloten. Dat wordt dus maandag…


  Zondag 13 februari


  Hoe langer het duurt, hoe meer er aan de conceptberichten wordt geslepen. In de loop van de zondag komen er her en der nog wat wijzigingen in de berichten. We rekenen erop dat maandagochtend vroeg het bericht over de aanvraag van het faillissement de deur uit kan. Levendig mailverkeer met directieleden, de externe bestuurder en bewindvoerders.


  Ik ontvang een mail van een van de directieleden van Midreth met wie ik al jarenlang samenwerk. Hij meldt dat hij maandagochtend eerst de teksten nog een keer binnen de oude directie van Midreth wil doornemen, voordat er iets naar buiten kan. Ik voorzie vertraging en heb al goedkeuring van alle relevante partijen. Het bericht zou immers vrijdagmiddag al uitgaan. Dus meld ik hem per mail dat de berichten zijn afgestemd met directie en bewindvoerders en de overnamekandidaat. Ik kan me geen verder uitstel permitteren. ‘Met hart voor alle betrokkenen en het bedrijf, ben ik op dit moment woordvoerder namens de bewindvoerders. Dit heb ik zo met alle betrokkenen kortgesloten.’ Ik ontvang een kort antwoord: ‘Dat is dan duidelijk…’ Dat is het laatste bericht dat ik tot op de dag van vandaag met hem heb gewisseld. Emoties spelen begrijpelijk een hoofdrol bij het faillissement van een familiebedrijf. Zoveel is ook duidelijk.


  Maandag 14 februari


  In de vroege ochtend krijg ik bericht van de bewindvoerders dat de surseance is ingetrokken en het faillissement van het bouwbedrijf is uitgesproken door de rechtbank. Ik verzend volgens afspraken de berichten. Om 9.25 uur ontvangen de stakeholders de mail over het verzoek aan de rechtbank om de surseance om te zetten in een faillissement. Een kwartier later volgt het bericht aan de media. De lawine aan vragen die over me heen komt, is enigszins beperkt vergeleken met de dag dat de surseance werd aangevraagd. Maar nog altijd goed voor tientallen telefoontjes.


  Ik merk dat de betrokken journalisten me snel weten te vinden en aan weinig woorden genoeg hebben. Het loont om als vaste woordvoerder bereikbaar te zijn. Door screening van de berichtgeving, het zogenaamde ‘mediawatching’ in de afgelopen periode, weet ik ook welke journalist eerst terug te bellen, omdat hij via sociale media wordt gevolgd en geciteerd. En bij welke journalist nog even te checken of het écht allemaal duidelijk is, omdat de kennis van zaken beperkt is. In de loop van de ochtend geef ik nog een aantal radio-interviews. Televisie houd ik af. Dat biedt weinig meerwaarde en kost bovendien veel tijd. Beelden van de bouwprojecten zeggen meer dan mijn sprekende hoofd in beeld. Uiteraard willen verschillende programma’s graag Joop Leliveld aan tafel, maar dat gaat niet gebeuren.


  In de loop van de dag screen ik opnieuw regelmatig de berichtgeving. Het is opvallend hoe keurig het persbericht wordt overgenomen. Ik beschouw dit maar als compliment voor de tekst. Blijkbaar bevat het de antwoorden waarnaar wordt gezocht.


  Dinsdag 15 februari


  Ondertussen wordt er nog druk onderhandeld tussen de curatoren en de overnamekandidaat. Vooruitlopend op het definitief afmaken van de overeenkomst wil de overnamekandidaat graag met diverse opdrachtgevers praten om er zeker van te zijn dat hij de bouw kan voortzetten.


  Ik heb contact met de overnamekandidaat over de laatste wijzigingen in het vervolgbericht. Nu het faillissement een feit is, is het tijd om bekend te maken welke partij projecten wil overnemen en een deel van het personeel een nieuwe baan wil aanbieden. Ook die berichten moeten weer met alle betrokkenen worden afgestemd. Aan het einde van de middag krijg ik het sein dat ook het bericht over de overname van projecten weg kan. De handtekeningen zijn gezet. Opnieuw volg ik de marsroute richting opdrachtgevers en overige stakeholders en daarna richting pers.


  Nadat het bericht over de overname van activiteiten de deur uit is, wordt het een stuk stiller. Zoals voorspeld, trekt de mediakaravaan nu richting hoofdkantoor van het bedrijf dat de activiteiten overneemt om de woordvoerder daar bezig te houden. Met die woordvoerder houd ik tussendoor contact over feitelijke informatie, nuances in antwoorden en de stand van zaken.


  Ook met de woordvoerders van het gemeentebestuur in Amsterdam en Utrecht bel ik tussentijds over de gevolgen van de overname voor hun projecten en de wijze waarop ze hierover communiceren. Maar zodra het over de toekomst gaat, moet ik ze verwijzen naar de woordvoerder van de partij die de activiteiten al dan niet overneemt.


  Dinsdagavond meld ik alle betrokkenen dat de storm voor nu even is gaan liggen. Ik stuur ze nog een update van de berichtgeving waaruit blijkt dat die op een enkele uitschieter na, redelijk feitelijk en juist is gebleven. Ik realiseer me dat de klus vermoedelijk is geklaard.


  Woensdag 16 februari


  Woensdag nog eens gebeld met een van de bewindvoerders. We delen de conclusie dat de grootste berg werk achter de rug is en dat de gehele woordvoering en communicatie naar de stakeholders goed is verlopen. We krijgen van diverse kanten te horen dat mensen blij zijn met de adequate informatievoorziening. De communicatie heeft het faillissement natuurlijk niet kunnen voorkomen. En zoals altijd geldt voor communicatie: je weet niet wat er misgegaan zou zijn zonder de strakke organisatie ervan. Maar we zijn er allemaal van overtuigd dat de berichtgeving begrip heeft opgeleverd, roddel en achterklap heeft voorkomen en goodwill oplevert voor de toekomst.


  Voor de bewindvoerders, die curator zijn geworden, begint het werk nu pas echt. Maar mijn taak zit erop. We concluderen dat bij een faillissement als dit, professionele communicatie en woordvoering een must is. We besluiten om ons contact af te ronden, al was het maar om kosten te besparen.


  Verklarende woordenlijst


  BODEMRECHT


  Bodemrecht bestaat alleen voor de Belastingdienst en geeft de fiscus een zeer sterk verhaalsrecht op goederen die zonder dat bodemrecht aan anderen zouden toekomen. Door het uitoefenen van het bodemrecht kan de fiscus bij voorrang zaken opeisen die zich (bij het uitspreken van het faillissement, maar ook buiten een faillissement) op het bedrijfsterrein of in het bedrijfspand van de belastingschuldige bevinden, ook al zijn die zaken verpand of eigendom van derden (zoals bij lease). Hier heeft de bank met pandrecht dus het nakijken. De fiscus gaat voor en bepaalt of er rekening wordt gehouden met de rechten van andere schuldeisers.


  CONCURRENTE CREDITEUREN


  Concurrente crediteuren zijn de ‘normale’ crediteuren zonder voorrangspositie. Dit zijn de partijen die moeten afwachten wat er in de boedel overblijft, nadat alle partijen met voorrangsrechten zijn uitbetaald. Onder deze concurrente crediteuren wordt het resterende saldo in een faillissement pro rato (naar verhouding van hun vorderingen) verdeeld.


  DWANGCREDITEUREN


  Dwangcrediteuren zijn schuldeisers die geen wettelijk recht op een bevoorrechte behandeling hebben, maar zij hebben feitelijk een goede troef in handen. Als hun rekening niet wordt voldaan stoppen ze hun diensten te leveren. Daardoor komt de bedrijfsvoering direct in gevaar. Bijvoorbeeld gas, water en elektriciteit die nodig zijn om het bedrijfspand te blijven gebruiken. Dwangcrediteuren hebben wettelijk geen voorrangspositie maar door hun onmisbare dienst zal de rekening toch eerst worden voldaan of wordt er een betalingsregeling getroffen.


  EIGENDOMSVOORBEHOUD


  Een leverancier kan in zijn leveringsvoorwaarden een eigendomsvoorbehoud bedingen. Dat voorkomt dat de koper van de goederen het volledige eigendom krijgt, voordat hij alle facturen heeft betaald. De goederen worden dus wel geleverd, maar het eigendom gaat pas over als de rekening geheel is voldaan. Tot die tijd houdt de leverancier het recht om de goederen terug te halen bij de afnemer. Dat recht blijft ook bestaan na surseance of faillissement van de afnemer.


  FAILLISSEMENTSGRIFFIE


  De faillissementsgriffie is het organisatieonderdeel bij de rechtbanken dat alle surseances en faillissementen behandelt. Bij de faillissementsgriffie werken onder anderen de rechters-commissarissen die de curatoren controleren en de gespecialiseerde rechters, die de faillissementen uitspreken. Zij worden ondersteund door een staf van in faillissementsrecht gespecialiseerde griffiers, secretarissen en andere medewerkers.


  INSOLVENTIEADVOCAAT


  Een insolventieadvocaat is een jurist, gespecialiseerd in faillissementsrecht. Zowel bewindvoerders als curatoren hebben een achtergrond als insolventieadvocaat. Maar niet elke insolventieadvocaat wordt curator of bewindvoerder. Ook medewerkers op advocatenkantoren kunnen insolventieadvocaat zijn.


  PANDRECHT


  Een pandrecht is een verhaalsrecht van een schuldeiser op goederen van de schuldenaar, als zekerheid voor aflossing van de schuld. Pandrecht is vergelijkbaar met een hypotheekrecht op een woning, maar dan is het pandrecht gevestigd op andere goederen, zoals inventaris, machines, auto’s, voorraad of vorderingen op debiteuren. Zodra de rente en aflossing van de lening niet worden voldaan, kan de bank het ‘onderpand’ opeisen om dit te verkopen en de verkoopprijs te gebruiken om de schuld af te lossen.


  PAULIANA


  Paulianeus handelen is het verrichten van handelingen, voorafgaand aan het te voorziene faillissement, waardoor andere schuldeisers worden benadeeld in hun verhaalsmogelijkheden. Denk hierbij aan het verkopen van goederen of inboedel voor een (te) laag bedrag, zodat die geen deel meer uitmaken van het eigendom van het bedrijf dat failliet gaat. Op grond van de pauliana kan de curator die verkoop terugdraaien en daarmee de goederen weer terughalen in het faillissement.


  PREFERENTE CREDITEUREN


  Preferente crediteuren zijn de partijen die vooraan in de rij staan bij de curator na een faillissement. Deze partijen hebben de eerste rechten bij uitbetaling van de schulden. De bekendste preferente (of: bevoorrechte) schuldeisers zijn de Belastingdienst, werknemers van wie nog niet het gehele salaris is voldaan, en het UWV dat niet-uitbetaalde salarissen voorschiet.


  RECHT VAN RETENTIE


  Het recht van retentie geeft een schuldeiser de mogelijkheid om goederen die eigendom zijn van een ander (de schuldenaar of debiteur) onder zich te houden totdat al zijn rekeningen zijn betaald. Bij een (dreigend) faillissement van een aannemer kan bijvoorbeeld de opdrachtgever de bouwplaats afsluiten, als hij nog geld tegoed heeft van die aannemer. Zo vestigt hij een retentierecht op de daar aanwezige machines en materialen. Een garage kan een auto onder zich houden totdat de facturen voor een reparatie zijn voldaan. Dit recht van retentie geeft de mogelijkheid om een bevoorrechte positie af te dwingen bij de curator in geval van faillissement.


  SEPARATIST


  Schuldeisers met een pandrecht of hypotheekrecht hebben een bijzondere positie als separatist. Schuldeisers met pandrecht of hypotheekrecht kunnen de betrokken goederen verkopen en de verkoopopbrengst innen. Dat geldt ook in geval van faillissement. Dat betekent dat die schuldeiser voor zijn pand- of hypotheekrecht zich niets van het faillissement hoeft aan te trekken; die zaken zijn ‘gesepareerd’.


  Nawoord


  Een zichzelf respecterend communicatieadviseur heeft toch minimaal één boek op zijn naam staan. Het gevolg is kilometers boek op het gebied van communicatie. Ik voelde me niet geroepen daar nog een titel aan toe te voegen. Tot ik op zoek ging naar een boek over communicatie dat niet bleek te bestaan.


  Ik zocht een boek dat me kort en helder zou vertellen hoe de processen rondom surseance en faillissement verlopen, zodat ik bij de woordvoering hierover op enige achtergrondkennis kon terugvallen. Ik wilde lezen over ervaringen van communicatieadviseurs. Bovendien fascineerde me het verhaal van de mensen die het is overkomen. Hoe kijken zij terug op die roerige periode en wat heeft het faillissement betekend? Het boek was er niet, dus schreef ik het zelf.


  Al schrijvend ontdekte ik dat informatie over het creëren van kansen met communicatie niet alleen nuttig kan zijn voor de communicatieadviseur, maar ook voor de ondernemers zelf en voor de curator. Veel ondernemers nemen communicatie nog niet echt serieus en ik was zeer verrast over de beperkte communicatie door curatoren.


  Tientallen mensen hebben tijd uitgetrokken voor gesprekken en de moeite genomen om me te voorzien van feitelijke informatie. Ze hebben meegelezen, de teksten aangevuld en gecorrigeerd. Verschillende ondernemers durfden me in vertrouwen te nemen. Zonder hun bijdrage lag dit boek er niet. Waarvoor heel veel dank.


  Alle citaten zijn geanonimiseerd. Een keuze die noodzakelijk was om ook de citaten te gebruiken die iemand liever niet met naam en toenaam terugleest in een boek.


  Dan is dit ook het moment om sentimenteel te worden over de weg naar het eindresultaat en de niet-aflatende steun en tijd van alle betrokkenen. Bovenal de onmisbare steun en aanmoediging van het thuisfront. Maar ook de mogelijkheid om me op het Friese platteland terug te trekken en het vertrouwen in het eindresultaat van de mensen om mij heen.


  Dit boek is mede mogelijk gemaakt door: Marie-José Cools, Edward Dijxhoorn, Alet van ‘t Eind, André Heeringa, Martin van Hoogevest, Charles Huijskens, Rik Jansen, Hans Kennedie, Joop Leliveld, Arend Meijboom, Christiaan Mensink, Chris Roest, Frithjof Rot, Lisa en Julia, Saskia Sinnige, Frank Vergeer, Raymond Witten en enkele anderen die liever niet worden genoemd.


  Marion van der Voort


  Over de auteur


  Marion van der Voort begon haar loopbaan als journalist en werkt sinds 25 jaar als communicatieadviseur. Recent was zij nauw betrokken bij de communicatie en woordvoering van verschillende spraakmakende faillissementen. Daar bleek een wereld te winnen op het gebied van communicatie. Basics waren niet geregeld en woordvoering door of namens de curator was een onontgonnen gebied. Bij haar zoektocht naar collega’s van wie ze kon leren van hun ervaringen stuitte ze op weinig voorbeelden. Reden voor haar om zelf een boek te schrijven.


  Met haar kennis en ervaring sprak zij tal van hoofdrolspelers in faillissementen. Het resultaat is een leesbaar boek met feitelijke kennis, tips, handleidingen en veel persoonlijke ervaringen van ondernemers, bewindvoerders, curatoren, en woordvoerders.
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