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Présentation des intervenants ﬁ
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U Introduction \
U  Contexte jo.
IOJ » Typologies de transmissions !IQ
« Aspects fiscaux et financiers \
U Rétroplanning de la cession: .Io.
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* Long terme (4 a 5 ans), préparation W
* Moyen & cout terme (3 dernieres années avant la cession), W

exeécution du processus de cession

Mediation m
e Cadre L

- Cas de mediation dans le cadre de successions
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Ghislaine Seigle-Vatte
06 16 98 99 09
gsv.mediatrice@gmail.com

Médiatrice professionnelle
Membre de la Chambre Nationale des
Praticiens de la Médiation
Coach professionnel

t‘, Bienveillante, je suis facilitatrice dans vos

eéchanges.
J'interviens afin de rechercher avec vous
I'intéret commun.

Michel Bourcieu

06 70 92 54 88
bourcieu@hotmail.fr

Un

Delegué C.R.A.

Accompagnement des cédants et des
repreneurs dans les transmissions
d'entreprises

Administrateur R.E.I.

Réseau d'accompagnement des
créateurs, repreneurs et
déeveloppeurs
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N

Michel Bénaut Uo'

06 03 97 90 92

michel.benaut@bene-partnrs.com ' -

Développeur de PME patrimoniales |
chez Wikane

- < - < |
Je donne le sourire a mes clients a travers '
la reussite de leur entreprise.

OOOOS

. . . < \

J'interviens régulierement sur des '

stratégies de croissance externe. Je sais
donc optimiser les projets de cession.
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INTRODUCTION

o)
Agir pour les entreprises & le territoire
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125 000 PME patrimoniales en France. ﬁ
60% envisagent de modifier leur capital dans les 5 ans. W
1172 transmissions en 2021, année de rebond apres une année 2020 de crise sanitaire. \

1 dirigeant sur 2 a plus de 50 ans. -Io-
La plupart n'ont pas de piste pour assurer la continuité de I'entreprise. !Io_
L'entreprise représente souvent une grosse part du patrimoine du dirigeant. _‘IQ
Difficulté de la plupart des dirigeants a passer la main. W
Un cont_exte g_jlobal_ qui s'_est durci (dif_ficultés d_'approvisionnem_ent et de_ recrutfement, crise !IQ
énergétique, inflation, climat, ...)... qui se traduit par des contraintes mais aussi des

opportunites.

C'est une peériode risquée pour l'entreprise
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Restructuration pour synergie (colits mais aussi et surtout business)

Donation, partage équitable, vision, gouvernance

Montée au capital, gouvernance, transition

Peu de moyens, légitimité, vision

VvV VvV V¥V

Acceptation, vision, stratégie

Chaque cas est particulier

Le temps de cette présentation étant limité, nous nous focaliserons sur la transmission a un nouveau dirigeant dans la suite de la présentation
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LBO (Leverage Buy Out)
e

Le repreneur

Il doit apporter le maximum de fonds
personnels, non seulement pour
crédibiliser son dossier auprés des
financiers, mais aussi pour garder la
majorité du capital de la cible

La holding

C’estla pierre angulaire du montage. Elle
permet a ses actionnaires de doubler leur
capacité d'acquisition. Plus tard, quand
I'emprunt seraremboursé, elle pourra
fusionner avec la société reprise

La sociéte cible

Le montage ne fonctionne que sil'entreprise
rachetée dégage d'importants bénéfices. Les

revenus qu elle verse a la holding permettront

de rembourser 'emprunt

100%

Sociéte

3
e

d’exploitation

L'investisseur

Il n'intervient pas dans la gestion. |l
se réserve cependant le droit de
«chahuter» le dingeant en cas de
mauvais résultat Un pacte
d'actionnaires prévoit des clauses
spécifiques a cet effet

Idt‘?‘.x‘ senior, en ”// .
général a hauteur des == NI
fonds propres) ] b q ,
-———————— e

La banque

Les banques prétent en général la
moitié des fonds nécessaires a
I'acquisition. Grace au mécanisme de
l'intégration fiscale, la charge de
I'emprunt vient en déduction des
bénéfices de la cible

— Cash out

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
particuliere de LBO, le « repreneur » étant le
cédant. Il permet de remonter au niveau de

son patrimoine personnel une partie de la
valeur de I'entreprise. A noter que I'OBO est
trés encadreé en France (Lois Charasse).
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RETROPLANNING DE LA CESSION

Long terme (4 a 5 ans avant la cession)
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U Preparez-vous le plus en amont possible de la cession: ﬁ
U  En tant que futur cédant, vous devez vous préparer aux conséquences a la W

fois personnelles et professionnelles de la transmission de votre \

IOJ entreprise. jo_
U  C'est pourquol, vous devez vous poser les bonnes questions sur vos !Io_
U motivations (financieres, sociales, psychologiques...) en fonction de votre W

projet pour:
U  Définir en conséquence le repreneur ideéal. W
U « Mais aussi choisir le cadre juridique adapté a votre situation (Loi Dutreil pour les !IQ
successions familiales, holding personnelle pour optimiser I'imposition, ...).
Il est fortement conselillé de se faire accompagner d'un avocat fiscaliste. )
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Réalisez ou faites réaliser un diagnostic de votre entreprise
* Le diagnostic de votre entreprise est une étape importante prealable a 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 I'entreprise, son business model, ses différenciants, ses barrieres a I'entrée,

« Ses produits, son marché, la concurrence,
 Son organisation, en particulier commerciale.
« Sa situation comptable et financiere.

Le croisement de I'ensemble de ces informations constituera une mine précieuse
d'informations a ajouter a votre dossier de cession a destination des repreneurs potentiels.
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Diagnostic
de I'existant

Projection
dynamique

Stratégie

Plan d’actions

Pilotage &
transfert de
compétences

A

Finalités et objectifs

du dirigeant

Profil du
repreneur idéal

A 4
y Stratégie de mise en
A\ dynamique de cession

Marketing

A Organisation

Mise en ceuvre

e
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Préserver l'authenticite de I'entreprise, fe

son ADN. UQ

Tenir compte du profil du repreneur ... m

.. pour adapter I'entreprise en
conséquence et en augmenter la valeur. fo_

Actionner tous les leviers du Pfe

développement d'entreprise... UQ

.. et travailler la fonction du patron
(lacher prise, sortir de la situation de m
one man show).
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U Il existe plusieurs méthodes de valorisation comptable, par exemple: ﬁ
U « Méthode du goodwill (adaptée a une société industrielle) : .\IQ
IOJ * Fonds propres actualisés. !IQ
« Multiple de la surperformance de I'entreprise par rapport a un placement m

U sans risque des FP. ‘ L
U « Multiple de I'EBE (adaptée aux sociétés de service). éq-
v | o | . M

Attention une valeur n'est pas un prix ... mais s'accorder sur une méthode de valorisation ‘

permet de gagner en sérenite lors du processus de négociation
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U Au dela des fondamentaux financiers solides, la valeur de I'entreprise dépend: W
f(‘l - Un futur motivant, une stratégie en place, une dynamique de développement, W
U - Une différenciation avérée, des barrieres défensives en place, !fQ
- Une organisation efficace permettant de soutenir de futur développements,
U - Une rentabilité permettant éventuellement de financer une reprise (LBO), !Io.
U - Un processus commercial solide et un portefeuille clients maitrisé et rentable, W
U - Un one man show du dirigeant limité a 20% de la valeur degagée par W
U I"entreprise, !IQ
- Eventuellement une valeur stratégique de convoitise (savoir faire, )

réféerencement client...).
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RETROPLANNING DE LA CESSION

Moyen & cout terme (3 dernieres années avant la cession)
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 Etablir un dossier de presentation
« Communiquer, faire savoir la vente, en respectant la confidentialité

 Reussir la négociation

f
f
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 Obtenir une somme raisonnable (juste prix)
- Sauvegarder les intéréts familiaux
 Trouver un repreneur dans un deélai precis

« Maintenir I'emploi

- Etre bien conseillé et secondé

 Penser a maintenir les contacts

« Conserver un certain degreé de confidentialite
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J  S'informer pour connaitre le marché et ses acteurs ﬁ

J - Parler de son projet autour de sol W
IOJ * Volonté d'aboutir (persévérance, confiance) UO_

U * Se faire aider !IO.

0  Preparer I'apres cession W

0 « Faire un bilan personnel W

U

- Etre vraiment décidé (et préparé) a vendre UQ
« Consacrer du temps a la cession )
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* Attendre le dernier moment pour vendre ﬁ
- Cacher certains faits au repreneur W
 Ne pas informer I'entourage (famille, personnel) UO_
» Surestimer la valeur de I'entreprise !IO.
* Ne pas avoir des objectifs clairs W
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- Historique ﬁ

* Les produits et les services W
 Positionnement sur le marché < !IQ
* Liste des actifs et du personnel !Io'

* Niveau de technicite, certifications W
- Conventions, Contrats, Controles W
« Comptes annuels et analyse financiere (3 ans) !IQ
- Situation comptable récente )

G

U

G

G
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U * Clientele, Concurrence
U

G

G

U
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« Valeur patrimoniale (actif net corrigé)
* Valeur de rendement (a partir du résultat net)
« Valeur apres intégration d'un good will (survaleur)

Déterminer une valeur objective

l

iii Le repreneur achete un futur mais pas un passé \iii
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U) « CRA (Cédants et repreneurs d'affaires) ﬁ
fm - Organisation Patronales / Chambre des Metiers / CCI W
U - Banques (dont BPI) / Intermédiaires spécialisés (Avec un mandat UO_
0 vendeur) UQ
0 » Internet _\IQ
U e
U e
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 S'informer sur le candidat

 Preparer la documentation pour

p - Réfléchir aux points importants =5 aonet - e rereneur

p - Respecter un certain formalisme =>

repondre aux questions

Audit (comptable,
industriel, ...) '
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8 * Se rendre disponible. Céder prends du temps. ﬁ

U - Valoriser les points forts de I'entreprise. )
IOJ « Savoir créer un climat de confiance. Agir de bonne foi. Pas de réponses fausses. !Io.
f@ * Ne pas juger trop vite le repreneur. !IQ

G

G

v

* Ne pas se sentir agresse par les questions.

- La transmission est un acte de gestion important. W
* Ce n'est pas la fin de la vie du cédant. !fo_
* Mieux vaut ceder que cesser. )
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MEDIATION

Bienveillance - Confidentialité — Neutralite - Efficacite

®
Agir pour les entreprises & le territoire
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U - Avant toute chose, la pose d'un cadre : la Chambre Nationale des W
IOJ Praticiens de la Médiation apporte des garanties de déontologie, des !IQ

garanties de formation, des garanties assurance RC pour vous ]
U garantir : Un meédiateur expert _Io_
U  Un outil efficace de prévention et de gestion des situations UQ
0 conflictuelles. W
U « Un processus pour étre entendu, pour entendre I'autre et construire !IO_

des solutions pertinentes. )
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U Un processus :

Rapide

Econome

Confidentiel

Efficace

Permettant de maitriser les aléeas
De preserver I'avenir

RN
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Un médiateur CNPM Professionnel ﬁ

> Appliquant le code déontologie W
de la médiation "N

> Neutre )

> Impartial &01

> Independant L
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Liberté : Espace de libre expression — Autonomie des personnes ﬁ

Creativiteé : Espace de negociation raisonneée — creativite des options et strategies m
avec des solutions sur mesure L

U
U
U
U
U
IOJ Pacification des relations : Espace d'écoute sans jugement, de dialogue et !Io.
U
U
U
U

d'intercomprehension entre les parties !IQ

Efficacité : Présence d'un tiers spécialiste du conflit et de la communication, Plus .\IQ
de 75% de reussite, Resolution du conflit, Pérennité de la solution

Sécurité : Confidentialite des échanges, Expression non violente des points de vue W
et des ressentis, Ethique et Deontologie du médiateur !IQ

Economie : Gain de temps, Maitrise du couit, Economie d'énergie \
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U Elle intervient en période de négociation ou post-négociation : ﬁ
U Elle permet de livrer ses emotions, ses sentiments W

fm Elle permet de renouer le dialogue !IQ
J Chaque cas est particulier, quelques situations : !IQ
U . Une négociation qui a des difficultés a aboutir W
J . Un vigneron qui cede son entreprise a sa fille W
U . Un chef d'entreprise qui décede, plusieurs enfants intéresseés !!! !IQ

. Deux associés qui se séparent )
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Agir pour les entreprises & le territoire
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ml ngs'ap“r“ae’t‘gfe'gg Elle est une antenne de la Fedeération Frangaise des W
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Centres de Mediation. !IQ

Créee en 1997, la CNPM dont le siege est a Saint !fo_
Chamond regroupe environ 150 médiateurs professionnels W

La CNPM est organisee autour de poles de UQ

compétence !IQ

@\
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U Un réseau national de 75 déelegations animée par 240 delegués bénévoles ﬁ
U Une aide a la réflexion (avec des dirigeants d'entreprise) W
U o ataen repene A
U P e

* 1500 repreneurs m
v o L

« 200 experts et intermeédiaires m
v (
U [
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Un réseau francophone de 50 membres, tous patrons de leur propre entreprise et
fortement impliqués dans la mise en ceuvre de leurs propres recommandations.
Un concept éprouvé depuis plus de 30 ans et adapté aux PME patrimoniales.

UL
UL
* Facilité une transmission familiale en levant 2 M Euros \ L
« Restauré la rentabilité d'une PME en modifiant son modele économique !IQ
« Donneé un acces direct au marché a un sous-traitant de rang 2 ‘
« Ouvert I'international a une belle endormie L
- Augmente tres significativement la valeur d'une cession d'une ETI \ L
« Conceptualisé et modélisé une idée revolutionnaire
 Fait émerger un nouveau leader via la fusion de 2 entreprises \ L
)

 Tangibilisé une offre immatérielle en langant une franchise :

Y
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U En 2022 nous avons notamment :
IOJ :

Y

Y

Y

Y

« Creéeé une attractivite nouvelle pour une PME en mal de recrutement




