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INTRODUCTION



CONTEXTE

• 125 000 PME patrimoniales en France.

• 60% envisagent de modifier leur capital dans les 5 ans.

• 1172 transmissions en 2021, année de rebond après une année 2020 de crise sanitaire.

• 1 dirigeant sur 2 a plus de 50 ans.

• La plupart n’ont pas de piste pour assurer la continuité de l’entreprise.

• L’entreprise représente souvent une grosse part du patrimoine du dirigeant.

• Difficulté de la plupart des dirigeants à passer la main.

• Un contexte global qui s’est durci (difficultés d’approvisionnement et de recrutement, crise 
énergétique, inflation, climat, …)… qui se traduit par des contraintes mais aussi des 
opportunités.

C’est une période risquée pour l’entreprise



MULTIPLES CAS DE FIGURES

À un groupe ou autre entreprise

À ses enfants

À un actionnaire minoritaire

À des managers / employés

À un nouveau dirigeant

Restructuration pour synergie (coûts mais aussi et surtout business)

Donation, partage équitable, vision, gouvernance

Acceptation, vision, stratégie

Montée au capital, gouvernance, transition

Peu de moyens, légitimité, vision

Chaque cas est particulier
Le temps de cette présentation étant limité, nous nous focaliserons sur la transmission à un nouveau dirigeant dans la suite de la présentation



MONTAGE FINANCIER DE REPRISE

La bonne compréhension des montages 
financiers de reprise permet de favoriser le 
financement par les repreneurs et donc de 

solvabiliser la demande.

L’OBO (Owner Buy Out) est une forme 
particulière de LBO, le « repreneur » étant le 
cédant. Il permet de remonter au niveau de 
son patrimoine personnel une partie de la 

valeur de l’entreprise. A noter que l’OBO est 
très encadré en France (Lois Charasse).

LBO (Leverage Buy Out)

Cash out



RÉTROPLANNING DE LA CESSION

Long terme (4 à 5 ans avant la cession)



PRÉPAREZ-VOUS EN AMONT

Préparez-vous le plus en amont possible de la cession:

• En tant que futur cédant, vous devez vous préparer aux conséquences à la 
fois personnelles et professionnelles de la transmission de votre 
entreprise.

• C’est pourquoi, vous devez vous poser les bonnes questions sur vos 
motivations (financières, sociales, psychologiques…) en fonction de votre 
projet pour:
• Définir en conséquence le repreneur idéal.
• Mais aussi choisir le cadre juridique adapté à votre situation (Loi Dutreil pour les 

successions familiales, holding personnelle pour optimiser l’imposition, …).
Il est fortement conseillé de se faire accompagner d’un avocat fiscaliste.



DIAGNOSTIQUEZ VOTRE ENTREPRISE …

Réalisez ou faites réaliser un diagnostic de votre entreprise

• Le diagnostic de votre entreprise est une étape importante préalable à la transmission.

• Elle vous permet en effet d’évaluer ses forces, ses faiblesses et son mode de 
fonctionnement.

• Cela vous permettra de formaliser tous ces éléments dans un support unique et de répondre 
aux nombreuses questions qui vous seront posées par les repreneurs éventuels.

• Ce diagnostic doit, en particulier, porter sur : 
• La stratégie de l’entreprise, son business model, ses différenciants, ses barrières à l’entrée,
• Ses produits, son marché, la concurrence,
• Son organisation, en particulier commerciale.
• Sa situation comptable et financière.

Le croisement de l’ensemble de ces informations constituera une mine précieuse 
d’informations à ajouter à votre dossier de cession à destination des repreneurs potentiels.



… POUR LA METTRE EN DYNAMIQUE
DE CESSION…

Préserver l’authenticité de l’entreprise, 
son ADN.

Tenir compte du profil du repreneur …
… pour adapter l’entreprise en 
conséquence et en augmenter la valeur.

Actionner tous les leviers du 
développement d’entreprise…
… et travailler la fonction du patron 
(lâcher prise, sortir de la situation de 
one man show).

Diagnostic
de l’existant

Projection 
dynamique

Stratégie

Plan d’actions

Pilotage &
transfert de 

compétences

Analyse de l’entreprise et
de son environnement

Finalités et objectifs
du dirigeant

Profil du
repreneur idéal

Stratégie de mise en 
dynamique de cession

Mise en œuvre

Marketing Commercial Organisation Finance



… ET LA VALORISER …

Il existe plusieurs méthodes de valorisation comptable, par exemple:

• Méthode du goodwill (adaptée à une société industrielle) :
• Fonds propres actualisés.
• Multiple de la surperformance de l’entreprise par rapport à un placement 

sans risque des FP.

• Multiple de l’EBE (adaptée aux sociétés de service).

Attention une valeur n'est pas un prix … mais s'accorder sur une méthode de valorisation 
permet de gagner en sérénité lors du processus de négociation



… EN TENANT COMPTE DE TOUS CE
QUI CARACTÉRISE L’ENTREPRISE.

Au delà des fondamentaux financiers solides, la valeur de l’entreprise dépend:
  Un futur motivant, une stratégie en place, une dynamique de développement,
  Une différenciation avérée, des barrières défensives en place,
  Une organisation efficace permettant de soutenir de futur développements,
  Une rentabilité permettant éventuellement de financer une reprise (LBO),
  Un processus commercial solide et un portefeuille clients maîtrisé et rentable,
  Un one man show du dirigeant limité à 20% de la valeur dégagée par 

l’entreprise,
  Éventuellement une valeur stratégique de convoitise (savoir faire, 

référencement client…).



RÉTROPLANNING DE LA CESSION

Moyen & cout terme (3 dernières années avant la cession)

Michel Bourcieu



VOUS CHERCHEZ UN REPRENEUR ?

• Se préparer à transmettre

• Mon entreprise est-elle prête à être cédée ?

• Optimiser fiscalement la cession
• Etablir un dossier de présentation

• Communiquer, faire savoir la vente, en respectant la confidentialité

• Réussir la négociation



VOUS CHERCHEZ UN REPRENEUR ?

• Obtenir une somme raisonnable (juste prix)

• Sauvegarder les intérêts familiaux

• Trouver un repreneur dans un délai précis
• Maintenir l’emploi

• Être bien conseillé et secondé

• Penser à maintenir les contacts
• Conserver un certain degré de confidentialité



RÉUSSIR SA RÉFLEXION

• S’informer pour connaître le marché et ses acteurs
• Parler de son projet autour de soi
• Volonté d’aboutir (persévérance, confiance)
• Se faire aider
• Préparer l’après cession
• Faire un bilan personnel
• Être vraiment décidé (et préparé) à vendre
• Consacrer du temps à la cession



LES ERREURS À NE PAS COMMETTRE

• Attendre le dernier moment pour vendre

• Cacher certains faits au repreneur
• Ne pas informer l’entourage (famille, personnel)

• Surestimer la valeur de l’entreprise

• Ne pas avoir des objectifs clairs



DOSSIER DE PRÉSENTATION

• Historique
• Les produits et les services
• Positionnement sur le marché 
• Clientèle, Concurrence
• Liste des actifs et du personnel 
• Niveau de technicité, certifications
• Conventions, Contrats, Contrôles
• Comptes annuels et analyse financière (3 ans)
• Situation comptable récente

Ne rien cacher d’essentiel,

donner matière à réfléchir et à 
s’intéresser



EVALUATION ET PRIX

• Valeur patrimoniale (actif net corrigé)

• Valeur de rendement (à partir du résultat net)
• Valeur après intégration d’un good will (survaleur)

Le repreneur achète un futur mais pas un passé          

Déterminer une valeur objective



ÉLARGIR LES CONTACTS

• CRA (Cédants et repreneurs d’affaires)

• Organisation Patronales / Chambre des Métiers /  CCI
• Banques (dont BPI) / Intermédiaires spécialisés (Avec un mandat 

vendeur)
• Internet



RÉUSSIR LA NÉGOCIATION

• S’informer sur le candidat

• Préparer la documentation pour 
répondre aux questions

• Réfléchir aux points importants =>

• Respecter un certain formalisme =>

Accompagnement
du repreneur 

Garantie
d’actif et de passif

Modalités de
financement 

Fixation du
Prix 

Engagement de
confidentialité

Lettre
D’intention

Protocole
d’accord

Audit (comptable,
industriel, …)

Actes
définitifs



RÉUSSIR LA NÉGOCIATION

• Se rendre disponible. Céder prends du temps.
• Valoriser les points forts de l’entreprise.
• Savoir créer un climat de confiance. Agir de bonne foi. Pas de réponses fausses.
• Ne pas juger trop vite le repreneur.
• Ne pas se sentir agressé par les questions.

• La transmission est un acte de gestion important.
• Ce n’est pas la fin de la vie du cédant.
•Mieux vaut céder que cesser.



MÉDIATION

Bienveillance - Confidentialité – Neutralité - Efficacité



LA MÉDIATION

• Avant toute chose, la pose d’un cadre : la Chambre Nationale des 
Praticiens de la Médiation apporte des garanties de déontologie, des 
garanties de formation, des garanties assurance RC pour vous 
garantir : Un médiateur expert

• Un outil efficace de prévention et de gestion des situations 
conflictuelles.

• Un processus pour être entendu, pour entendre l’autre et construire 
des solutions pertinentes.



LA MÉDIATION

Un processus : 
ØRapide
ØEconome
uConfidentiel
uEfficace
uPermettant de maîtriser les aléas 
uDe préserver l’avenir

Un médiateur CNPM Professionnel

Ø Appliquant le code déontologie 
de la médiation

Ø Neutre
Ø Impartial
Ø Indépendant



LA MÉDIATION

§ Liberté : Espace de libre expression – Autonomie des personnes

§ Créativité : Espace de négociation raisonnée – créativité des options et stratégies 
avec des solutions sur mesure

§ Pacification des relations : Espace d’écoute sans jugement, de dialogue et 
d’intercompréhension entre les parties

§ Efficacité : Présence d’un tiers spécialiste du conflit et de la communication, Plus 
de 75% de réussite, Résolution du conflit, Pérennité de la solution

§ Sécurité : Confidentialité des échanges, Expression non violente des points de vue 
et des ressentis, Ethique et Déontologie du médiateur

§ Economie : Gain de temps, Maîtrise du coût, Economie d’énergie



LA MÉDIATION DANS LES SUCCESSIONS

§ Elle intervient en période de négociation ou post-négociation :

§ Elle permet de livrer ses émotions, ses sentiments

§ Elle permet de renouer le dialogue

§ Chaque cas est particulier, quelques situations :

§ . Une négociation qui a des difficultés à aboutir

Ø. Un vigneron qui cède son entreprise à sa fille

Ø. Un chef d’entreprise qui décède, plusieurs enfants intéressés !!!

Ø. Deux associés qui se séparent





LA CNPM
CHAMBRE NATIONALE DES PRATICIENS DE LA  MEDIATION

Elle est une antenne de la Fédération Française des 
Centres de Médiation. 

Créée en 1997, la CNPM dont le siège est à Saint 
Chamond regroupe environ 150 médiateurs professionnels

ØLa CNPM est organisée autour de pôles de 
compétence



LE C.R.A.
CÉDANTS ,REPRENEURS D’AFFAIRES

  Un réseau national de 75 délégations animée par 240 délégués bénévoles

  Une aide à la réflexion (avec des dirigeants d’entreprise)

  Une sélection d’adhérents:
• 600 affaires à reprendre
• 1500 repreneurs
• 200 experts et intermédiaires



WIKANE

  Un réseau francophone de 50 membres, tous patrons de leur propre entreprise et
fortement impliqués dans la mise en œuvre de leurs propres recommandations.
Un concept éprouvé depuis plus de 30 ans et adapté aux PME patrimoniales.

  En 2022 nous avons notamment :
• Facilité une transmission familiale en levant 2 M Euros
• Restauré la rentabilité d’une PME en modifiant son modèle économique
• Donné un accès direct au marché à un sous-traitant de rang 2
• Ouvert l’international à une belle endormie
• Augmenté très significativement la valeur d’une cession d’une ETI
• Conceptualisé et modélisé une idée révolutionnaire
• Fait émerger un nouveau leader via la fusion de 2 entreprises
• Tangibilisé une offre immatérielle en lançant une franchise
• Créé une attractivité nouvelle pour une PME en mal de recrutement


