
@

É:l

É'

"e
;+
FFr

9--

{Ê

Ii0fJ$Jl

Léditeur veitte à ta fiabitité des informations publiées, lesquelles ne
pouraienl touleFois engager sa responsabitité.

Aucun extrait de cette publicalion ne peut être reproduit, introduit
dans un syslème de récupération ou transtéré électroniquement,
mécaniquement, êu moyen de photocopies ou sous toule autre
Forme, sans ['autorisation préatable écrite de l'édileur.

Éditeur responsable
Luca Venanzi
Edi.pro @

Esplanade de l'Europe, 2 Bte 5 à 4020 Liège
Betgique

h ttp://www.ed i pro. i n f o

Tét. : 00.32.(0)a.344.s0.88

@ 2020, tous droits réservés

lmprimé en Belgique

ISBN : 978-2-87 49 6-39 5-7

D/2020/8406/20 a) Oplimiser les comptes et bilans.............. 60

3

Sommaire

PRÉFACE........... 9

I NTRODUCTTON ............ 11

CHAPITRE 1 - La réflexion............... ........1 5

..........1 61. Les quatre motivations des cédanLs

a) Vous souhaitez arrêter de travailler ..........
b) Vous avez envie de vous [ancer dans un auLre projet entrepreneuria[...............1 B

c) Vous estimez que votre entreprise a besoin d'autre chose................,.................1 9
d) Vous recevez une otFre inattendue <qui ne se reFuse pês) ................................20

Que Ferez-vous dans voEre nouvelle vie? .............22
Les quesLions à se poser au niveau de voLre enLreprise 24
Le poinL de vue de vos proches......... ........27
ÊEes-vous prêl à devenir < l'ancien boss>? ...29

CHAPITRE 2 - La prise de décision..... .............33

1. À quet moment envisager la cession?

2.
3.
4.
5.

..................... 1 6

?3
?L

........37

.....42

......42

......45

nÊ

a) Mon entreprise est-e[[e prêle à être cédée aujourd'hui ?

b) Vendre en temps de crise: lolie ou opportunité?..

2. Dois-je en parler el à quipuis-je en parler?
a) Connaître les intentions de vos associés
b) Prévenir vos parLenaires Financiers

3. Par qui el comment se Faire accompagner?
a) Un bureau de lransmission d'entreprise : pour quoi taire ? .....
b) Commenl choisir votre bureau de transmission ?

CHAPITRE 3 - La phase d'analyse : que vaut mon entreprise?......53

1. On vend un méEier avant de vendre une entreprise.............................55
2. Préparer la mariée...... (o

..46

..48



Lo tronsmission d'entreprise, oventure humaine ou offaire d'orgent ? TobLe des matières

CHAPITRE 6 - De ta lettre d'intention au closing .....125

La [ettre d'inEention eE les obligations de confidentiati!ê ...............127
La phase de due diligence ...129
La signature de la convenEion de cession ............................................ 131

La négociation des garanties.............

b)
c)
d)
e)

0
s)

Cottecter [es documents comptables .........

Réunir les documenls [é9aux..
Assurer votre propriélé inte[[ectuette
Vatoriser votre capitaI humain.............
Metlre en ordre votre parc immobitier.'.....'............
Régulariser les aspects enviîonnementaux....'.....

3. EsLimer [e prix de l'enLrePrise

a) Le prix n'est pas [a valeur!......
b) Les méthodes de valorisation

....79c) Les tacteurs qui intluencenl [e prix ........'.....

4. Rédiger [e Memorand ..85

CHAPITRE 4 - La recherche des acquéreurs ......"""""87

1. TransmeLLre à sa Familte...

a) Les diFtérenls scénarios tamitiaux.......... """"""'89
b) Quets sont tes diFFérents modes de transmission familiate?."""""""'"""""""'90

La cession en interne........2.
3. Comment s'y prendre pour trouver des candidats acquéreurs

extérieurs?
a) Détinir les critères de ['acquéreur < idéat> .........'........

b) Chercher des acquéreurs
c) Sétectionner ['acquéreur idéa[...."....'..'....

CHAPITRE 5 - La négociation avec les acquéreurs........"""""""'101

..,.,66
.......67

68

7Z

72
72

....98

103

.103

.......1 33

.......134

..,..,,134

.......1 35

1.
2.
3.

't.

?.
3.

a)

b)
c)

d)

Les accords de post-cession
Lê convention de collaboration..........
Le pacte d'aclionnaires.

EQ

CHAPITRE 7 - Le passage de relais .........137

1. Rassurer les équipes en place 138
a) Accompagner [e personnel à chaque étape du processus de changement ....1 38
b) Soutenir [e repreneur.... 139

2. CommenËcommuniquer?........................ 140
a) Le Limin9.................
b) La cohérence .........
c) Lastructure............

3. Occuper [a juste ptace ................

Qu'en esL-iI du mode d'accompagnement?....

....................1 40

....................1 40
..................1 41

..............14293

93
96

1

b) Qu'est-ce que je sais du ptan B de ['autre?..............'.. ...104

2. Préparer [e premier entretien de négociation...."""""""""""""""" 105

a) Préparer tesjusUÉcatifs """""105
U) oefinir t'étendue du mandat du bureau de transmission """"106

3. La première renconEre enlre [e cédanL eE l'acquéreur poLenLie[ "' 107

ComprendrelesmoLivationsdel'aulrepartie..............' """"""""'1o7

4. Cétébrer le passage de tlambeau. 145

coNc1U5toN...................... ..147

ANNEXES.....

Lettre d'intention eE engagement de conFidentiatité.......................149
ConvenLion de cession d'acLions....... ..... 156
Convention de cession de Fonds de commerce .......... 165

Définir ce que ['on veut obLenir lors de la négociation".'

a) Quets sont les scénarios possibles?.......

4. Cerner [a personnalité des deux parties.".......

coNQUÉRANT..-.....
orienté STABlL|TE....

. 109

...1 1 0Le profil
Le prolit
Le profit orienté CONFORMITE.
Le p ro Fi t OBSERVATEU R .......................

Le protit CRÉATIF .............

5. Les premiers enEreEiens de négociaEion .......................',""""""""""'114

Comment discuEer du piix sans tomber dans l'émotionnet?........"" 115

6. La communication est cté...........

7. CtôEurer [a négociation 120

54

Et si ta négociation n'a'boutil pas?.................. """"120


