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Préface

En raison notamment du facteur démographique, de nombreuses entreprises devront changer de mains au cours des prochaines années. Ces mutations peuvent constituer un formidable levier pour notre économie, si elles sont socialement et techniquement maîtrisées. Faute d’une telle maîtrise, la transmission présente un risque réel pour la pérennité d’une entreprise. A contrario, elle peut être source d’une forte dynamique, d’un renouveau. Cette nouvelle situation peut la conforter dans son secteur et dans son avenir.

 


La transmission est la rencontre entre deux personnes : un cédant et un repreneur. Certains prédisent que les chefs d’entreprises actuels auront de plus en plus de mal à vendre, faute de repreneur : l’offre risque d’être supérieure à la demande. Cette absence de candidat à la reprise peut être liée à une lacune en matière de formation économique. Elle peut découler également d’un manque de motivation pour embrasser la mission de chef d’entreprise, eu égard à ses exigences et ses implications y compris parfois sur la vie personnelle.

 


Alors, pour s’assurer de vendre, l’entrepreneur en place doit préparer sa sortie. Les acquéreurs sont plus sélectifs, leurs financeurs plus exigeants. Plus l’entreprise est attractive, plus les chances de séduire et de l’emporter sont importantes.

 


Quant au repreneur, il doit mettre tous les atouts de son côté : préparer au mieux sa reprise, comprendre l’opération, ses conséquences, analyser les options qui s’offrent à lui.

 


Autant de questions techniques et de difficultés auxquelles sont confrontés les acteurs de ce passage de témoin. Pour les aider dans leur réussite, les membres d’AUDECIA, des experts-comptables, expérimentés dans la transmission, ont rédigé ce guide. Celui-ci vous assistera dans votre réflexion, vous aidera à anticiper et à préparer cette succession et sera à vos côtés jusqu’à la transmission, voire même après.

 


Ce guide n’a pas vocation à remplacer les professionnels, experts-comptables notamment, qui sont à même de vous accompagner dans ce projet. Il est destiné à vous aider à appréhender au mieux toutes les étapes et les nouveautés qui vont se présenter à vous, à vous faire prendre le recul nécessaire pour vous poser les bonnes questions, à comprendre les tenants et les aboutissants.

 


La transmission d’entreprise est une très belle aventure pour tous ces acteurs, le cédant, le repreneur, mais aussi pour l’entreprise elle-même. Pour assurer à celle-ci pérennité et prospérité, bien préparer la transmission est essentiel.

 


Pierre Cléon et Jean-Marie Sabourin, 
Experts-comptables et commissaires aux comptes
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Introduction

La transmission d’entreprise est un enjeu important pour notre économie dont les PME constituent la composante essentielle.

 


Ce phénomène est renforcé par le « papy-boom », le vieillissement des dirigeants d’entreprise. Cette évolution démographique aura un impact certain au cours de la prochaine décennie. En Europe, environ un tiers des entreprises devrait être transmis sur cette période. En France, l’observatoire du groupe Banque Populaire-Caisse d’Épargne a estimé en 2011 que 12 000 entreprises se transmettent annuellement. Cela représente environ 1,5 million d’emplois. La transmission d’entreprise est donc un véritable enjeu sociétal.

 


Cette étape, importante dans la vie d’une entreprise, la fragilise. Elle risque de porter atteinte à sa pérennité: plus de 20 % des entreprises sont en échec dans les 6 ans suivant la reprise. Il est donc indispensable de préparer au mieux cette mutation afin de se donner les meilleures chances de réussite.

 


Pour passer le relais, il faut en amont une rencontre: celle du vendeur et de l’acquéreur. Elle constitue l’une des étapes de la transmission et bien souvent l’une des principales difficultés:



	
[image: coche.jpg] Comment trouver un successeur? Impossible pour le chef d’entreprise de crier haut et fort que son affaire est en vente. Il doit donc le faire savoir, mais sans trop l’ébruiter pour ne pas affoler ses clients, ses salariés et ses autres partenaires.

	
[image: coche.jpg] Comment trouver une entreprise cible pour un candidat repreneur? Outre que son statut de candidat ne peut pas toujours être affiché au grand jour, ne serait-ce que parce qu’il est peut-être salarié, il est souvent difficile de trouver une cible de qualité. Les belles entreprises se transmettent avant d’être mises sur le marché, de bouche à oreille.

	
[image: coche.jpg] La recette? Pénétrer un marché opaque. Bien souvent, la transmission s’opère par réseau, par connaissance. Cédants et repreneurs doivent donc faire connaître leur intention à des personnes ciblées. Elles pourront les assister dans l’avancement de leur projet: soit des personnes pressenties pour faire affaire avec eux, soit des professionnels à même de les aider à entrer en contact avec le bon interlocuteur.




La transmission, c’est une rencontre, un accord, mais c’est également la mise en place d’un financement. Face à une conjoncture économique perturbée, à une visibilité troublée, l’un des principaux problèmes rencontré aujourd’hui par les repreneurs est l’accompagnement par un partenaire bancaire. Pour décrocher le sésame, il faut montrer patte blanche: un apport, une compétence technique et la capacité à diriger une entreprise. Pour convaincre un banquier, rien de mieux que de bien élaborer son projet, souvent en se faisant assister par des professionnels compétents et expérimentés.

 


Bon nombre de dirigeants d’entreprise ne préparent pas la cession de l’entreprise faute de temps ou par crainte de l’après. Or une transmission se doit d’être anticipée. Mieux elle l’est, mieux les difficultés rencontrées seront gérées. Il y en aura forcément au cours de l’opération. Comment se préparer ? Notamment en organisant l’entreprise pour en faciliter la reprise, en la dotant d’une véritable stratégie, en clarifiant les comptes, en appréhendant sa vraie valeur, en mesurant toutes les conséquences de la cession. De même, un repreneur doit préparer son projet en le définissant clairement, en mesurant ses capacités, non seulement financières, mais aussi techniques et humaines. Ainsi, dès lors qu’il sera en face d’une cible de qualité, il pourra agir rapidement. En présence d’un beau projet, la réactivité est souvent essentielle.

 


Le processus de transmission canalise une énergie formidable, celle du cédant et celle du repreneur. Cette énergie doit être maîtrisée pour la faire coïncider au mieux, avec toute l’optimisation indispensable, aux cadres économiques, financiers, juridiques et fiscaux. Ces actes sont complexes, parfois ils s’interconnectent, parfois ils aboutissent à des solutions en opposition: ils méritent donc d’être étudiés et connus.

 


Notre législation en matière de transmission d’entreprise est lourde et, cerise sur le gâteau, très mouvante ! Les règles d’aujourd’hui ne seront peut-être pas celles de demain. Il est donc indispensable de s’adapter. Trop nombreuses pour être connues, elles sont souvent trop compliquées pour être bien appréhendées par des non-professionnels. Cédant et repreneur ne peuvent maîtriser tous les textes applicables à cette opération. Face à cela, il convient de se faire assister.

 


Cet accompagnement offre l’opportunité de bénéficier d’un œil externe, objectif et expérimenté. Quelle richesse que ce regard critique posé sur le projet et les hommes qui le portent! Quel apport que celui d’un habitué à vivre de telles situations et à mener les débats, les négociations de ce type d’opération!

 


Vous investir dans un projet de transmission nécessite donc de vous y préparer et d’en mesurer tous les problèmes risquant de se mettre en travers de votre chemin. La lecture de ce guide vous apportera une vision claire des différentes étapes auxquelles vous allez être confronté.


À propos de ce livre

La transmission d’une entreprise met en œuvre toute une série de mécanismes. Ils s’interconnectent, parfois s’opposent. Autant de questions techniques, souvent complexes, auxquelles sont confrontés cédants et repreneurs. La Transmission d’entreprise pour les Nuls a pour vocation de simplifier la compréhension de ces mécanismes, de les clarifier. Mais ce n’est pas l’unique objectif. Notre souhait est également de vous éclairer sur les liens entre tous ces mécanismes, de vous sensibiliser aux opérations à réaliser, sur leurs conséquences et ainsi vous accompagner dans votre choix.

 


La transmission est une étape clé pour la vie de l’entreprise, mais aussi pour ses deux acteurs : le cédant et le repreneur. Pour franchir cette étape et pour que la réussite soit au rendez-vous, plusieurs possibilités se présentent à vous.

 


La première est entre vos mains: ce guide. Il vous présente, étape par étape, les bases, les grandes règles, les incontournables, sans omettre les erreurs à éviter.

 


La seconde est de vous faire aider. Des professionnels peuvent être à vos côtés afin de démêler la complexité des règles, pour vous aider à les interpréter, pour faciliter les échanges avec vos interlocuteurs. Mais ces professionnels sont là aussi pour vous éclairer sur une situation de façon objective, offrir le recul qu’en tant que partie intéressée vous pourriez avoir du mal à prendre. C’est par exemple le rôle de l’expert-comptable, homme expérimenté. Il saura vous assister dans votre projet, freiner vos ardeurs si besoin, mettre en valeur vos atouts dans d’autres cas. Une transmission bien accompagnée voit ses chances de réussite largement accrue: alors ne vous en privez pas! Aujourd’hui encore, trop d’entrepreneurs se lancent seuls, sans accompagnement. Par la suite, ils font l’amer constat qu’ils auraient dû recourir à un professionnel averti.




L’organisation de ce livre

La Transmission d’entreprise pour les Nuls comprend 18 chapitres regroupés en 6 parties. Nous y aborderons toutes les questions face auxquelles se retrouvent, bien seuls parfois !, cédants et acquéreurs.


Première partie: Le projet de céder ou d’acquérir, le choix du bien à transmettre

Lorsque nous portons un projet de transmission d’entreprise, tant en qualité de cédant que d’acquéreur, il est indispensable de bien s’assurer de nos motivations: Suis-je bien prêt à abandonner mon affaire ? Suis-je armé pour me lancer dans l’aventure de la vie de chef d’entreprise tellement motivante, mais également si parsemée d’embûches ?

 


Se préparer et se faire accompagner sont les deux principes indispensables pour mener une transmission dans les meilleures conditions.

 


Cette première partie examine l’environnement du projet général de transmission, mais porte aussi sur la définition du bien à transmettre: fonds de commerce ou titres de société. Cette distinction, que le non-averti a parfois du mal à décrypter, est fondamentale. Elle aboutit à deux schémas bien distincts.

 


La cession d’une entreprise peut être aussi une cession immobilière. Nous aborderons donc aussi ce point.

 


Le personnel, véritable richesse de l’entreprise, bénéficie d’un sort particulier et protecteur que les parties en présence doivent connaître. Nous analyserons également dans cette partie les règles qui lui sont réservées.




Deuxième partie : Les données économiques

Source de difficultés, tant pour l’acquéreur que pour le cédant, la détermination de la valeur de l’entreprise repose sur des techniques spécifiques. Il convient de bien les appréhender. Là aussi, la distinction fonds de commerce et titres de société est fondamentale.

 


Toutefois, valeur et prix de vente ne sont pas toujours synonymes. Entre les deux, il y a, d’une part, le jeu de la négociation entre les parties et d’autre part, la faisabilité économique de l’opération en tenant compte de ses conditions particulières. Ces aspects sont détaillés dans cette deuxième partie.

 


Nous y présenterons également les modalités de financement de la transmission. Nous verrons le rôle primordial du dossier de financement pour aider à convaincre les partenaires bancaires d’accompagner le projet.

 


Enfin, contrainte majeure, la fiscalité. Elle est complexe, parfois très lourde, parfois inexistante, et dans un cadre législatif très mouvant elle mène très (trop) souvent la réflexion. Elle est aussi parfois à l’origine de montages juridiques pouvant sembler incompréhensibles au non-averti. Nous en défricherons les principales dispositions et examinerons notamment qui doit se porter acquéreur : la personne physique ou une société spécialement constituée dans ce but?




Troisième partie : Des préliminaires au passage à l’acte

Une cession résulte d’un long processus auquel il convient de se préparer. L’art de la séduction entre en jeu avant le passage à l’acte ! Pour bien vendre son entreprise, il faut l’exposer, la mettre en valeur. Pour ce faire, la rédaction d’un dossier de présentation est indispensable. Mais il est difficile à rédiger car il doit contenir des données sensibles ayant par nature un niveau de confidentialité élevé. Nous analyserons le contenu de ce dossier de présentation.

 


En amont de la cession, nous découvrirons l’audit préparatoire. Ce « check-up » de la cible à transmettre est indispensable pour s’assurer de ses qualités et de la fiabilité des données transmises par le cédant.

 


Parallèlement, les négociations, les accords entre les parties doivent être mis en forme pour aboutir à l’acte final et à tous ses éléments accessoires. Contraignante, techniquement complexe, cette phase rédactionnelle doit être abordée par chaque partie en en mesurant bien tous les tenants et aboutissants. Nous exposerons le contenu de chaque étape.




Quatrième partie : La phase post-cession

La vente effectuée, continuez à faire travailler vos méninges, tout n’est pas définitivement clos!

 


Très souvent, une assistance, un « tuilage » temporaire par le cédant est organisé. Nous présenterons le cadre dans lequel il s’inscrit.

 


De même, après la cession, la situation patrimoniale du cédant connaît une évolution importante. Ces changements doivent être préalablement répertoriés et mesurés pour tenter d’en optimiser les conséquences. Nous verrons que, là encore, une préparation peut limiter les contraintes.




Cinquième partie : Conseils et aides

La transmission d’entreprise est complexe. Rares sont les chefs d’entreprises, ou les candidats à ce poste, qui soient rodés. Il est donc essentiel, face à la complexité et à la multitude des textes et face au recul indispensable pour mener ce type d’opération, de se faire accompagner par des professionnels avertis. Nous exposerons le rôle de chacun tout en suggérant de les faire se rencontrer, l’interprofessionnalité étant souvent très favorable aux parties en présence.

 


Quelques aides existent pour faciliter les opérations de transmission. Bien qu’un projet de ce type ne se bâtisse pas grâce à des subventions, nous dresserons un inventaire des outils disponibles aujourd’hui.




Sixième partie : La partie des Dix

Rubrique importante dans la collection des Nuls, les Dix permettent de reprendre de façon synthétique les points essentiels exposés dans l’ouvrage. En l’espèce, les dix écueils à éviter apporteront de précieux conseils pratiques au cédant comme à l’acquéreur. De même, les dix étapes de la transmission vous permettront d’organiser votre projet.






Les conventions utilisées dans ce livre

Tout est fait dans ce livre pour que les notions abordées soient faciles à assimiler. Dès lors que les abréviations ou des termes sont passés dans le langage courant, ils sont privilégiés et rappelés, si vous n’en connaissez pas le sens, dans les annexes.

 


De même, nous avons évité au maximum l’usage de jargon freinant la compréhension des thèmes présentés.




Les icônes utilisées dans ce livre

[image: i0002.jpg]Danger! Ce qu’il faut faire… ou non!

[image: i0003.jpg]Important: ça vaudra la peine d’y revenir…

[image: i0004.jpg]Non? Eh bien vous le savez maintenant!




Et maintenant par où commencer ?

Si vous avez feuilleté ce livre jusqu’ici, votre motivation est réelle.

 


Vous envisagez de vendre votre entreprise, ou de vous lancer dans cette formidable épopée que constitue la reprise? Vous trouverez dans cet ouvrage les réponses que vous cherchez.

 


Toutes les notions importantes sont traitées de manière concise, claire et efficace. Selon votre niveau d’attente, chaque partie, chaque chapitre répond à une problématique facilement repérable.

 


Cet ouvrage n’a pas vocation à être lu de bout en bout mais de vous offrir, comme internet, la possibilité de venir « piocher », quand la nécessité s’en fait ressentir, la clé qu’il vous manque pour comprendre une situation. Contrairement à la Toile, toute l’information présente dans ce livre est fiable et organisée par une équipe de rédacteurs praticiens de l’entreprise et de la transmission d’entreprise.

 


Le mot « entreprendre » dans son sens premier signifie tenir entre ses mains. Notre seule volonté réside dans cet objectif: faire tenir dans vos mains toutes les informations pour comprendre et vous approprier la transmission d’entreprise qui, si elle est bien préparée et bien organisée, est une très belle aventure.

 


À vous de jouer!







Première partie

Le projet de céder ou d’acquérir, le choix du bien à transmettre

[image: i0005.jpg]


Dans cette partie…

 


Suis-je bien prêt(e) à abandonner mon affaire? Suis-je armé(e) pour me lancer dans l’aventure de la vie de chef d’entreprise tellement me lancer dans l’aventure de la vie de chef d’entreprise tellement motivante, mais également si parsemée d’embûches ? Ces questions reviennent régulièrement dans la bouche des cédants et des acquéreurs potentiels. La motivation est essentielle dans cette opération qui sera semée d’embûches et nécessitera, outre un fort caractère, une réelle volonté de mener cette action à son terme.

 


Cette première partie examine l’environnement du projet général de transmission, la motivation et les objectifs des parties en présence, mais porte également sur la définition du bien à transmettre: fonds de commerce ou titres de société? Cette distinction, que le non-averti a parfois du mal à décrypter, est fondamentale. Elle aboutit à deux schémas bien distincts. De surcroît, cette transmission peut être accompagnée de la cession de l’immobilier ; nous aborderons donc les solutions qui peuvent être réservées à une vente immobilière. Enfin, le choix, souvent pour une période intermédiaire, d’une mise en location-gérance, mérite d’accompagner cette présentation. Enfin, nous examinerons le sort réservé aux salariés. Ce capital humain, généralement principale richesse de l’entreprise, bénéficie d’un statut particulier que les parties en présence doivent bien connaître.





Chapitre 1

Le projet de céder ou d’acquérir

 



Dans ce chapitre :



	
[image: triangle.jpg] Une motivation qui doit être à toute épreuve

	
[image: triangle.jpg] Définir ses objectifs

	
[image: triangle.jpg] Les principaux facteurs d’échec

	
[image: triangle.jpg] Se préparer face à ce processus long





 


Une partie des dirigeants partant à la retraite n’arrive pas à vendre leur entreprise. Les raisons les plus fréquentes sont les suivantes:



	
[image: coche.jpg] Les difficultés psychologiques du cédant à anticiper la transmission. De nombreux chefs d’entreprises ont consacré une grande partie de leur vie à leur entreprise à laquelle « ils ont tout donné ». De ce fait ils ont du mal à transmettre le relais.

	
[image: coche.jpg] Une image vieillissante et une inadaptation à son marché. L’entreprise à céder ne dispose pas d’un véritable avantage concurrentiel. Le dirigeant n’a pas toujours engagé les adaptations voulues par le marché.

	
[image: coche.jpg] Une surestimation de la valeur de son entreprise. Le vendeur n’est pas toujours lucide sur la valeur de son entreprise. Une survalorisation sera un véritable handicap pour trouver un acheteur.





« Ai-je le profil du repreneur?»

Les principales motivations pour reprendre une entreprise sont les suivantes:



	
[image: coche.jpg] Recherche d’une situation professionnelle,

	
[image: coche.jpg] Esprit d’entreprendre et goût du risque,

	
[image: coche.jpg] Compétences à faire fructifier et aptitudes à développer,

	
[image: coche.jpg] Capacités à innover et à construire,

	
[image: coche.jpg] Accroissement de sa part de marché,

	
[image: coche.jpg] Diversification, activité complémentaire,

	
[image: coche.jpg] Placement financier.




Le profil d’un repreneur se caractérise par son goût d’entreprendre et de créer. Il y a ici, avant tout, une dimension psychologique.

[image: i0006.jpg]Le repreneur doit avoir confiance en lui et être capable de rebondir en cas d’échec. La personnalité de l’acquéreur, sa formation et son expérience sont également des facteurs déterminants pour la réussite du projet. Celui qui se lance dans cette aventure doit avoir une âme d’entrepreneur et posséder la capacité de diriger.




« Suis-je prêt à céder?»

Les motivations du cédant peuvent être nombreuses (souhait d’un départ à la retraite, volonté d’un changement d’activité, etc.). Somme toute, il est indispensable de n’enclencher un processus de cession que si cette décision est mûrement réfléchie. Le passage à l’acte ne peut pas être le fruit d’un découragement ponctuel. Il nécessite généralement l’accord familial. À cet effet, il est important d’obtenir auprès des minoritaires leur accord sur le projet de cession ou, à défaut, de procéder au rachat de leurs titres afin de proposer une quasi-totalité du capital. Le fait d’annoncer régulièrement à son entourage ou, pire, à son environnement professionnel, son souhait de vendre afin de «tester» d’hypothétiques acquéreurs a pour conséquence d’alimenter les rumeurs et de provoquer des difficultés. La cession de l’entreprise n’est réalisée dans de bonnes conditions financières et psychologiques que si elle est sereinement préparée.




L’importance de l’environnement familial

Que ce soit pour le cédant ou l’acquéreur, l’appui des proches est un facteur indispensable. En effet, les conséquences d’une cession ou d’une acquisition doivent être appréhendées dans le contexte familial afin d’assurer leur succès.

 


Dans le cadre d’une transmission familiale, le transfert du contrôle à un ou plusieurs enfants repreneurs est également une opération délicate, notamment au niveau du respect de l’égalité entre les descendants.




Création ou reprise d’entreprise ?

La création d’entreprise concrétise un projet porté en soi depuis longtemps avec, bien souvent, un budget plus modeste que la reprise d’entreprise. C’est aussi partir de zéro et faire face aux démarches administratives du créateur d’entreprise.

 


La reprise d’entreprise, c’est partir d’un acquis et d’un historique dans l’idée de les faire évoluer. C’est avoir une idée plus claire des objectifs de chiffre d’affaires à atteindre.

 


Que l’on soit en création ou en reprise, il est nécessaire de structurer sa démarche.

 


Le choix est parfois évident pour l’entrepreneur, mais souvent il est utile de faire vraiment le tour de la question.

[image: i0007.jpg]La reprise est aussi moins risquée que la création pure selon une étude OSEO: 6 ans après leur transmission, 4 entreprises sur 5 sont toujours en activité, contre 2 sur 3 pour une création simple.




Les facteurs d’échecs

Avant de se lancer dans l’aventure, cédant et repreneur doivent connaître les principaux facteurs d’échecs rencontrés.


Du côté du vendeur

Les principaux facteurs d’échecs du côté vendeur sont les suivants :



	
[image: coche.jpg] Pas de réelle volonté de vendre,

	
[image: coche.jpg] Un prix trop élevé lié à une surestimation de la valeur de l’entreprise,

	
[image: coche.jpg] Une entreprise opérant sur un secteur d’activité en récession,

	
[image: coche.jpg] Une entreprise qui n’a pas su renouveler ses produits ou ses investissements, en perte de vitesse par rapport à ses concurrents,

	
[image: coche.jpg] Une entreprise en totale dépendance d’un seul client,

	
[image: coche.jpg] Une entreprise dont le dirigeant est omniprésent, donc indispensable,

	
[image: coche.jpg] Un désaccord entre les associés sur les modalités de la cession.




Dans la pratique, les opérations de cession font l’objet de pourparlers en amont. Ils vont rapidement faire apparaître les risques d’échec de la future cession.




Du côté de l’acheteur

Les principaux facteurs d’échecs du côté acheteur sont les suivants :



	
[image: coche.jpg] Une incapacité à trouver les moyens de financement nécessaires,

	
[image: coche.jpg] La découverte d’éléments défavorables lors des audits, rendant l’acquisition impossible,

	
[image: coche.jpg] La crainte, au dernier moment, de se lancer dans une aventure entrepreneuriale face aux risques encourus,

	
[image: coche.jpg] L’absence de consensus avec le cédant sur les conditions de la cession.









Bien se préparer

Il semble évident d’affirmer qu’une bonne préparation est la clé d’une cession réussie. Cette assertion est régulièrement vérifiée. En effet, trop d’opérations de cession sont marquées par des hésitations, voire des crises, dues à des angoisses de dernier moment. Les règles à respecter sont simples et il convient de présenter l’entreprise à la vente dans les meilleures conditions.

 


Par ailleurs, les conséquences de la cession sur la situation personnelle du cédant doivent être analysées et suivies en permanence.

 


Avant toute transmission, la phase de préparation doit prendre en compte les éléments suivants:



	
[image: coche.jpg] La situation financière de l’entreprise,

	
[image: coche.jpg] La situation juridique de l’entreprise,

	
[image: coche.jpg] La situation personnelle du dirigeant.







Être lucide quant au prix demandé

Les travaux d’évaluation, préalables à la recherche d’un acquéreur, sont indispensables. Tout d’abord car ils peuvent être source de restructurations bénéfiques, mais surtout parce qu’ils favorisent une discussion entre le vendeur et son conseil.

 


Le juste prix demandé permet de procéder à une vente dans de bonnes conditions. Un certain nombre d’arguments positifs (potentiel de développement, bonne image de marque, etc.) facilitent les négociations, mais ne constituent pas obligatoirement des facteurs de valeur de prix de vente élevée. En effet, ces arguments positifs peuvent avoir un impact sur le futur, mais n’ont pas été forcément validés dans le passé. Il est toujours délicat de faire payer à un acquéreur le travail qu’il fournira lui-même.

 


Le prix dépend également du pourcentage de capital à céder. La totalité des parts ou actions est bien sûr plus facile à vendre qu’une fraction majoritaire ou minoritaire. En effet, l’acquéreur souhaite, d’une part, être libre dans sa gestion future et éviter d’éventuels conflits avec des minoritaires et, d’autre part, pouvoir bénéficier d’un schéma juridique d’acquisition favorable, en ayant recours à une société holding notamment. La valeur de l’entreprise peut subir des abattements en cas de demandes particulières. Par exemple, le souhait du vendeur de bénéficier d’un contrat de travail et d’un certain salaire pour poursuivre une activité dans l’entreprise ou pour assurer la période d’accompagnement.




L’environnement de l’entreprise

Plusieurs éléments liés à l’environnement de l’entreprise peuvent avoir une incidence sur la transmission:



[image: i0008.jpg]

	
[image: coche.jpg] Ne pas attendre la fin d’un cycle de croissance pour souhaiter vendre, mais profiter plutôt d’une période prospère où les concurrents cherchent à augmenter leurs parts de marché. Cette décision ne sera pas évidente puisqu’il est toujours tentant de profiter d’une bonne conjoncture.
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