M&A in de regio: 

Deloitte richt zich op overnames en opvolgingen

De professionals van de M&A-praktijk (Mergers and Acquisitions) van Deloitte adviseren en begeleiden bedrijven bij overnames, fusies en opvolgingen. Met name begeleiden zij bij het bepalen van een strategie voor het totale opvolgings- of verkoopproces van een onderneming of maken zij een waardeanalyse van een bedrijf of bedrijfsonderdeel.

Loes Koster en Bram van der Sar, als belastingadviseurs al jaren werkzaam bij Deloitte Belastingadviseurs in Rotterdam, werken hierbij nauw samen met corporate finance-specialisten, accountants, financiële en juridische adviseurs. 

“Tot nu toe lag de focus van de M&A-praktijk van Deloitte op de grotere, internationale transacties en werden ‘kleinere’ opdrachten uitgevoerd door ‘niche’ kantoren”, lichten Loes Koster en Bram van der Sar toe. “Met ‘M&A in de regio’ willen wij deze lacune opvullen. Wij richten ons op kleinere investeringsmaatschappijen en middelgrote ondernemingen, die hun bedrijf willen verkopen dan wel een bedrijf willen aankopen. Hiervan hebben wij grote verwachtingen, omdat we bij Deloitte als geen ander in staat zijn om het gehele spectrum van diensten bij een overname aan te bieden. De jarenlange ervaring die Deloitte bij zowel nationale als internationale transacties heeft opgedaan, leidt ertoe dat snel, effectief en optimaal gebruik kan worden gemaakt van de beschikbare kennis.”

Voorbereiding 

Volgens Loes Koster begint een succesvolle overname bij een gedegen voorbereiding. “Het is belangrijk om voor jezelf vast te stellen welk doel je met een acquisitie wilt bereiken. Voor een ondernemer die wil uitbreiden om verder te groeien is dit anders dan voor een investeringsmaatschappij die op zoek is naar een stabiele cashflow.”

Deloitte begeleidt bij het vaststellen van een acquisitiestrategie en de integratie hiervan in de eigen ondernemingsstrategie. Op basis hiervan kunnen randvoorwaarden, de financieringsmogelijkheden en een tijdspad worden vastgesteld, die het uitgangspunt vormen voor het benaderen van potentiële kandidaten. Niet alleen vanuit de overnemende partij kan naar een dergelijke transactie worden gekeken, ook ondernemers die jarenlang hebben gewerkt om hun onderneming op te bouwen moeten op een gegeven moment aan opvolging gaan denken. Loes Koster benadrukt: “Het verkoopklaar maken van de onderneming is vaak een ingrijpende gebeurtenis waarmee men niet vroeg genoeg kan beginnen.”

Loes Koster en Bram van der Sar richten zich op het gehele fiscale spectrum van een overname. “Door middel van het verrichten van een duediligenceonderzoek lichten we de gehele onderneming door, om zowel de fiscale risico’s als de kansen in kaart te brengen”, aldus Bram van der Sar. Hij licht toe: “Samen met de specialisten op dit gebied kijken wij onder meer naar aspecten ten aanzien van de vennootschapsbelasting, dividendbelasting, omzetbelasting, loonbelasting, pensioenen, sociale zekerheid en in voorkomende gevallen naar douaneaspecten.”

Het betreft hier niet alleen heel basale zaken, zoals de vraag of de aangiften tijdig zijn ingediend. Ook fiscaal risicovolle structuren, die bij een bedrijf zijn geïmplementeerd en waarover discussie met de Belastingdienst zou kunnen ontstaan, worden bij een onderzoek door hen onder de loep genomen. “Wanneer je verwacht dat er flinke compensabele verliezen zijn en deze blijken als gevolg van een aandeelhouderswisseling ineens niet meer verrekenbaar, is dit een onaangename verrassing”, geeft Bram van der Sar aan. “Dit soort zaken kunnen de prijs of zelfs de aantrekkelijkheid van de target sterk beïnvloeden.” 

Loes Koster is het volledig met haar collega eens: “Met in kaart gebrachte risico’s kan men meestal wel leven, maar onverwachte ‘lijken uit de kast’ worden meestal als een stuk minder prettig ervaren. De fiscale risico’s gaan vaak gepaard met garanties van de verkoper. Deze fiscale garanties moeten wel goed in het overnamecontract worden verwoord.”

Overdracht van onroerend goed
Eén van de aandachtspunten bij een overname is onroerend goed. Bij de overdracht van onroerend goed is de kopende partij immers overdrachtsbelasting verschuldigd. In de wet zijn echter vrijstellingen opgenomen, waarmee deze belastingheffing kan worden voorkomen. Heeft de target voorafgaand aan de verkoop onroerend goed vervreemd, dan is door de target mogelijk een herinvesteringsreserve gevormd. Om de handel in herinvesteringslichamen te voorkomen, is in de wetgeving opgenomen dat deze reserve bij een aandelenoverdracht in principe verplicht dient vrij te vallen. Ook op deze regeling zijn weer uitzonderingen in de wet opgenomen. “Er moet wel even naar gekeken worden of van zo’n vrijstelling of van een uitzonderingssituatie sprake is”, geeft Bram van der Sar aan.
De waarde van het onroerend goed is soms een aanzienlijk deel van de totale koopsom. Om die reden kan het voorkomen dat voor verhuur van het bedrijfspand wordt gekozen in plaats van meeverkopen. Een goed opgestelde huurovereenkomst is dan van het grootste belang.

Het vervolg 
Volgens Loes Koster is het tevens van belang om niet alleen te kijken naar wat je als overnemende partij in huis haalt, maar ook naar de fiscale gevolgen voor de overnemende partij. “De wijze waarop de financiering wordt geregeld verdient aandacht, alsmede de gevolgen hiervan voor de renteaftrekbeperkingen die in de wet zijn opgenomen”, aldus de adviseur. 

Wanneer een bedrijf eenmaal is overgenomen, is al het werk echter nog niet gedaan. Als voorbeeld noemt Bram van der Sar het aanvragen van een fiscale eenheid voor de vennootschapsbelasting. Ook kunnen - aan de hand van de uitkomsten van het duediligencerapport - met een frisse blik de fiscale aspecten verder worden geoptimaliseerd. De grootste knelpunten zijn dan immers bekend, dus is het een mooie kans om die gelijk aan te pakken. 

“Kortom”, besluit Loes Koster, “een goede voorbereiding en begeleiding zijn van groot belang voor een succesvolle acquisitie.  Deloitte kan u hierbij van dienst zijn!” n
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