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ous avez créé, géveloppeé votre entreprise et vous arrivez 3 un age ol il est nécessaire
de se poser la question du devenir de votre patr'\mo'me profess'\onne\ - allez-vous le transmettre 3 un héritiet,
le céder a un salarié, a un repreneur extérieur ?

Quel que soit le repreneub membre de votre famille, salarié, repreneur extérieur,
les enjeux seront considérab\es.

préparer $a transmission Cest se poser les bonnes questions. .- le plus tot possible 1 \Jous pourrez ainsi pénéficier
des incidences fiscales découlant de vOS choix juridiques ou faire pénéficier les repreneurs potent‘\e\s de mesures
intéressantes-

Attendre trop longtemps OU youloir aller trop vite VOUS expose a des risques - ne pas trouver de repreneur en phase
avec vous et subir une cessation dactivité pure et simple.

Cest pourquoi yous devez des au}ourd’hu'\ réfléchir a |a forme de transm\ssion de votre entreprise aueé VOuS souhaitez.

gn fonction de ce choix, réalisez avec I'aide de profess'\onne\s un diagnostic de votre entreprise, un dossier de présentat'\on
utile au repreneur dans sa recherche gyentuelle de financements et étude d’opportun'ltés.

Vous devez donc des a présent yous poser les bonnes questions et c’est pour yous guider
tout au lond de votre démarche que les CCl d’Alsace, la CMA et leurs partenaires
vous proposent ce document pratique-

guestions

Jai la yolonté de céder, quelles sont mes motivations réelles?
J établis un diagnostic de mon entreprise:
Je procéde a |Pévaluation de |entreprise-
Je choisis |a forme de cession.
Je trouve mon repreneut.
par ou commencer?



- Raisons familiales, financieres ou de santé ?

- Optimisation fiscale, const'ltution d’un capital retraite ?

> Favoriser un héritier, S€S salariés ?
> Transmettre un savoir-faire ?

> .

\Vos hesoins ou VoS attentes auront une incidence
forte sur la forme dela transmission, sa mise en
ceuvre et la nature de \’accompagnement par des
professionne\s.

1l s’agit a ce stade d’uné presentation généra\e de votre
entreprise fournissant au repreneur des informations
'md‘\spensab\es telles que :

> date de création ou de reprise de Ientreprise

- pr'\nc'\pa\es stapes de pévolution de votre activité
- type de clientele

- données financieres simplifiees

- partenar'\ats s'\gn'\ﬂcat\fs

7 .



DIAGNOSTIC CON\NIERC\AL

Ce diagnostic concerne Panalyse produ'\t/ marché/ client :

gtablir une segmentation dactivites et analyser - les
produ'\ts/ services de I’entreprise, leur pos'\t‘\onnement en
terme de prix, le réseau de commercia\'\sat'\on des
produ'\ts/ services, '€ marché couvert et les parts de marché
détenues, les caractér'\st'\ques du portefeu'\\\e clients, les
avantages concurrent'\e\s de votre entreprise, efc.

décrire 1a stratégie ayant contribué au déve\oppement et
au succes de votre entreprise

décrire 1a concurrence (nombre, anc\enneté sur le marché,
forces/fa'\b\esses, )

décrire les fournisseurs (nombre et répartition, pouvoir de
négociation, - .2

pIAGNOSTIC FINANCIER

Vous devez yous préparer 3 ce Que VOS comptes soient
examinés 3 la loupe par le ou les repreneurs potent'\e\s. Tis
s’attacheront princ\pa\ement 3 identifier :

Iévolution du CA et des résultats des 3 dernieres années

les soldes interméd'\a'\res de gestion (marge commerc'\a\e,
valeur ajoutee, excédent brut d’exp\o'\tation, résultat
Jexploitation, )

les indicateurs financiers (fonds propres, capacité d’auto-
financement, pesoin en fond de roulement, dettes a moyen
et long terme, )

analyse de la rentabilité de Ientreprise et de ses princi-
paux ratios (valeur a}outée/CA, yp/frais de personne\,
résu\tats/fonds propres, frais financiers/ Ch)

D\AGNOST\C HUMAIN

Le repreneur est tenu par les contrats de travail en cours
@ exécution dans votre entreprise. 1l s’attachera donc avec
précision 3 Pétude de votre personne\ :

évaluer 1es compétences de vOS salariés et éga\ement
|a votre pour que le repreneur potent'\e\ puisse gvaluer
les conséquences de I’absence d’un homme clé dans
I’entreprise

réaliser 1a pyram'\de des ages
détailler leur rémunérat'\on et leur anc'\enneté

décrire \’organ\sat‘\on fonct'\onne\\e de votre entreprise
(d'\ﬁérents services internes, effectifs par service, organi-
gramme hiérarchique, )

DlAGNOST\C JURIDIQUE

Tl vous faudra présenter au repreneur avec exhaust'w'\té les
différents contrats et actes juridiques qui concernent yotre
entreprise, notamment -

bail commercia\
prevets, licences, autorisations adm'mistrat'\ves
contrats de travail

contrats avec les fournisseurs et clients






A Pissue de ce diagnostic complet, vous disposerez de pre

Quel que soit le résultat de ce diagnostiCs le pn
de loffre et dela demande. La négociation

évaluation de votre entreprise est un acte de profess'\onn

Voici néanmoins €n quelques
L’adm'm'\strat'\on fiscale utilise quanta clle ses propres méthodes.

VALEUR ECONON\\QUE

pépend de Poffre et de la demande ot des prix prat'\qués pour
des cessions dans le méme secteur dactivité et géograph'\que.

VALEUR RETENUE

PAR L’ADM\N\STRAT\ON FISCALE
(POUR LE CONTROLE DES ASS\ETTES)

L’adm‘m'\strat'\on ya utiliser des baremes et comparera les résul-
tats a Iévaluation comptable de Ientreprise-

Moyenne des chiffres Paffaires des 3 dernieres années multipliée
par un pourcentage en fonction du secteur dactivité. Exemple :

 alimentation - 602a90x1a recette 10urna\'\ére
- débit de poissons - 350 2 450 X |a recette ]ourna\'\‘ere en ville
- hotel une stoile : 0,8 adxle chiffre d’affaires annuel TTC

> restauration - 60 285 % du chiffre d’affaires annuel TT1C

Ces diagno

mots les différentes méthodes ¢évaluation utilisées par le

miers gléments ¢ évaluation prov'\so'\re de votre entreprise.
ix de venie definitif de |Pentreprise reste fonction
doit rester ouverte.

els. Prenez Pattache de yotre expert comptable.

s experts comptables.

AUTRES METHODES

La valeur de rentabilité

Utilisée par le repreneur qui peut ainsi calculer les délais de
récupération des sommes 3 engager pour acquérir I'entreprise-

Méthode de Pactif net corrigé

Différence entre Pactif (total bilan) et le passif exigible. Dans la
pratique, il suffit de prendre comme yaleur les capitaux propres

dela société ajustes des plus ou moins values dactifs (immobi-

lisations, provisions, f

Méthode comparative

Moyenne des deux méthodes décrites précédemment. De cette
maniere, il est tenu compte a la fois du patr'\mo'me de entre-

prise et de sa rentabilité.

stics et gyaluations peuvent gtre

réalisés par yotre expert comptable.






1a fOrME _
de cession

Lapproche juridique dela transmission de votre entreprise
est un acte de professionne\s qualiﬂés. Le traitement juridique
technique utilisée.
otre notaire.

es techniques contrac-
tuelles et son expérience dans tion des conflits, vouS
conseill i ir et éviter les
litiges qui pourraient co opération de
cession. Il pourra égalem n de fonds

de commerce ou de cession de fit

trouver
son reprencur

Afin de faciliter les recherches, yous pouvez déterminer
le profi de votre entreprise (capacité et

garantie fi aptitudes et expériences professionne\les,
diplomes, formation, ...). Mais ces alements restent indicatifs
et doivent vous permettre de choisir entre un maximum

de repreneurs potenti des limites trop

restrictives.

commenoer

Pour vous aider, voici un CALENDRlER qui répertor'\e
toutes les actions a mener pour que Vous quittiez

yotre entreprise dans les meilleures conditions.

1. Elaboration d’une stratégie 3 long terme (N-5)

Elaborez un diagnostic des points forts et des points faibles de votre entreprise
et une stratégie de stabi\'\sat'\on de son ceeur de métier. Définissez une politique
de croissance réguliere sur cing ans.

2. Adaptation progress‘we de \’organisation (N-4)

Déléguez davantage et donnez plus d autonomie 3 votre entreprise-

Pour cela, Vous allez définir les postes clés et modifier votre style de management.
N’oubliez pas de réunir votre personne\ régu\ierement pour faire le point suf les objectifs.
Faites le tri entre les actifs lies au métier de votre entreprise ot ceux qui né |e sont pas.

Enfin, sélectionnez les actifs qui ne sont pas ind'\spensab\es 3 Pactivité.

3. prévention des litiges (N-3)

Limitez les risques commerciau, résolvez les litiges en Cours, assurez-vous du bon
recouvrement des créances et contractua\isez clairement VoS relations avec yos clients,
salariés et fournisseurs. Veillez a ce queé les marques et brevets soient protegés efficace-
ment. Surveillez également les performances de votre entreprise : VOUS devez améliorer

les ratios de gestion de base et dégager un profit net s'\gn'\ﬂcat'\f et croissant pour {rois ans.

4., Autonomie de {’entreprise (N-2)

Définissez yotre projet personne\ et familial. Choisissez aussi un mode de transmission
(donation ou vente). 1dentifiez un repreneur potent'\e\ en interne ou en externe.

5. Mise en vente (N-1)

Faites gvaluer votre entreprise par votre expert—comptab\e par exemple et définissez un prix.

Assurez-vous que toutes les dettes soient apurées. Dressez une typologie des repreneurs

possibles. A ce stade, yous devez aussi élaborer un dossier de presentat'\on et décider
dinformer oU pas yotre personne\. préparez-vous psycho\og'\quement aux négoc'\ations.

y
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Votre cession d’entreprise sera fa

C’est pour VOUS permettr

que nous Vous conseillons dev

En effet, selon VoS souhaits en ie
est 'mcontournab\e. Bien accompagné,
et son activité et de définir ainsi

LES CONTACT

Chambre des Notaires
du Bas-Rhin

2 rue des Juifs - BP 40001
67080 Strashour9 Cedex
Tél. 03 883210 55

Chambre des Notaires
du Haut-Rh'm
4 place des Martyrs
68000 Colmar
Tél. 0389 4119 71
Ordre des Experts-Comptables
i| Régional d’Alsace

11 avenue dela Forét-Noire
67084 Strasbourg Cedex
Tél. 03 88 45 60 25
Ordre des Avocats de Strasbourg

3 quai Jacques Sturm
67000 Strasbourg
T6. 03 88 371266

dela Résistance

cilitée par un ac

e (effectuer dans |

ous faire accompagner

e de transmission

les points d

compagnement efficace.

ditions ce passage de relais
yoire des profess'\onne\s.
ades compétences

, le recours a
de présenter yotre entreprise

es meilleures con

par un,
diversifiees

S \ND\SPENSABLES

Région Alsace
Qlivier Longin-Charg

1 place du Wacken
BP 1006 F - 67070 Strashourd Cedex

T61.03 8815 6679

pélégation Régionale au Com

etal Artisanat
Trésorerie Générale

25 avenue des Vosges
BP 1048 F - 67070 Strasbourg

Tél. 03 88 56 55 69
0SEO BDPME - Schiltigheim

Tmmeuble JEP -3 rue de Berne
BP 30032 - 67012 Strashourd C

Tél. 03 88 56 88 57

& ’Etudes
merce

Cedex

edex

es notes et guides juridiques

N’oubliez pas de consulter |
&tablis par les CCL @ Alsace et 1 CMA disponibles suf
fiches

leurs sites internet respectifs,
pratiques » sur {

ses, disponibles au as de votre cONS [
de la CMA.



Vos contacts 3 la CMA

chambre de Metiers wAlsace

gection du Bas-l\hin
Espace Européen de PEntreprise
30 avenue de ’Europe
67300 SCHILTIGHEU\II
Contact severine BR
03881979 72
sbreze@cm-a\sace.fr
chambre de meviers o Alsace

section de colmar

13 avenue de la Répub
63009 COLMAR
Contact : Elisabeth ROESCH
03 89 20 84 53
eroesch@cm-a\sace.fr

chambre de metiers ¢’Alsace
gection de Mulhouse
12 poulevard de PEurope

68090 MULHOUSE Cedex
Contact Malika REZZIK

03 89 46 89 18
mrezzik@cm-a\sace.fr

lique - BP 20609

Vos contacts CCl

Des fiches techniques

sont d'\sponib\es

chambre o

aupre

sur |

¢ Commerce et n'lndustrie

de Colmar etdu cemre-msace

Denis SCHMIDT - 0

d.schmldt@co\mar.cc'\.fr
e-BP 40007

1, place de la Gar
63001 Colmar

\Nww.co\mar.cu.fr

chamhre (e Commer

3892020 02

ce et d’lnﬂusme

sud Risace Mulhouse

Frédéric
f.streng@mu\h

gruedul
68051 Mulhous

e Cedex

Www.mu\house.cu.fr

STRENG - 0389 6671 08
ouse.cci.fr

7 Novembre - BP 1088

a cession / transmission d’entreprises

s de votre CCl.
chambre de commer

ce et d’lnduslrie

de Strashourg et du gas-Rhin

Industrie, services aux entreprises,

commerce de gros -
ick WILL - 03 88 76 A2 54

p.w'\\\@strasbourg.cci.fr

Commerce de détail et services

aux particu\iers :
Luc DAVID - 038875 25 85
\.dav'\d@strasbourg.cc'\.fr
Cafés-Héte\s-Restaurants-Tourisme 2
Géraud BONNET - 038875 25 63
g.bonnet@strasbourg.cci.fr

10 Place Gutenberd
67081 Strasbourd Cedex
Www.strasbourg.cci.fr
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