Guide Essentiel pour
Cédants et Repreneurs

Les clés d'une transmission
d'entreprise réussie




Le mot de Carmas

“Que vous soyez un entrepreneur visionnaire
cherchant a acquérir une nouvelle activité, ou un
dirigeant expérimenté souhaitant transmettre le
fruit de votre travail, ce guide est concu pour vous
éclairer. Nous savons que le processus peut
sembler intimidant, jalonné de défis économiques,
territoriaux et méme démographiques.

C'est pourquoi nous avons synthétisé pour vous les
informations cruciales, issues de notre expertise et
des analyses de marché, pour vous aider a
naviguer avec confiance dans cet univers.

Nous avons a cceur de vous offrir une feuille de
route simple, concrete et pensée pour vous, afin
que cette transition devienne une réelle
opportunité de croissance et d’accomplissement.”

David Destoop
Fondateur Cabinet Carmas
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Comprendre le marché de la transmission

La transmission d'entreprise est un phénomeéne dynamique, influencé par
des facteurs économiques, démographiques et sectoriels. Pour les cédants
comme pour les repreneurs, saisir les contours de ce marché est une étape

fondamentale.

— Les tendances actuelles

\\é @ 50 000 transmissions en 2023 (vs 40 000 en 2015)
arc
-\% e Prix moyen 2023 : 303 000 € (vs 255 000€ en 2015)

Créations en 2024 :
114 000 entreprises individuelles
ﬂeﬁq 270 000 sociétés

17 000 entreprises disparues en 2023
(principalement pour des departs a la retraite, ‘7‘
fautes de repreneurs et d'accompagnement 3 3
adéquat par des professionnels)

L 25% des dirigeants ont +60ans
10% des dirigeants ont +65ans
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Au moins 50% des PME/ETI seront en situation

de transmission dans les 10 prochaines années I:IH
O

20 % des transmissions se font

0,0
gﬁpﬁ% au sein de la famille

Industrie
Logiciels

Services IT

Secteurs ayant réalisés le plus de transaction
sur le marché cession-acquisition en 2025

— Les acteur clés

La réussite d'une transmission repose sur une interaction efficace entre
plusieurs acteurs :

Ses motivations sont diverses : désir de retraite, changemenh
& de carriere, difficultés financieres, sécurisation de patrimoine,
; ou volonté de pérenniser son entreprise. La préparation du
Cedant cédant est cruciale et inclut Llidentification du type de
repreneur recherché, la réalisation d'un bilan patrimonial et

l'estimation de la valeur de son entreprise. /
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Repreneur

Il peut étre un entrepreneur en croissance externe, uns
personne physique, un salarié (reprise de l'entreprise ou il
travaille), un membre de la famille, ou un investisseur. Sa
connaissance du processus, son accompagnement, sa
personnalité et ses motivations (stratégiques,
psychologiques, financiers) sont déterminants. Il est
important de bien connaltre ses intéréts et ses besoins. /
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Conseils

Ils jouent un réle central dans la sécurisation et L'optimisatiom
de la transmission.

e Avocats : Rédigent les documents contractuels et
fournissent des conseils juridiques

e Experts-comptables : Suivi de comptes et respect de la
réglementation.

¢ Conseils en cession-acquisition : Mettent en place des
business plan et les analyses financieres puis gerent le
processus, recherchent des cibles ou des acquéreurs,
élaborent la stratégie de négociation, gerent la
documentation et le financement.

e Conseillers en gestion de patrimoine : Optimisent
limpact fiscal et protegent le patrimoine familial.

e Notaires : Interviennent pour Lles donations, les
changements de régime matrimonial et la cession de
biens immobiliers.

/

“C’est totalement le réole du cabinet Carmas que de
vous accompagner, aussi bien en tant que cédant que
repreneur, en conseils M&A et aide a la préparation
de cession ou reprise d’entreprise.”

'@RMAS



La préparation : pilier de la réussite

La préparation est sans doute U'étape la plus cruciale dans un processus de
transmission d'entreprise. Elle permet d'anticiper les défis, de maximiser
les opportunités et de sécuriser l'ensemble de lopération. Une bonne
préparation, tant pour le cédant que pour le repreneur, est la garantie
d'une transition fluide et réussie.

— Pour le cédant : anticiper pour mieux transmettre

Pour le dirigeant qui souhaite céder son entreprise, la préparation ne se limite pas
aux aspects financiers ; elle est aussi profondément personnelle et stratégique.

“TO DO List” :

Clarifier ses motivations
et ses projets post-cession

Réaliser un bilan patrimonial
et optimiser l'impact fiscal

Estimer la valeur de U'entreprise
(approche simplifiée)
Constituer une équipe
projet pluridisciplinaire

Préparer les documents
d'approche

'@RMAS



— Pour le repreneur : se préparer a saisir lopportunité

Le repreneur doit également s'engager dans une phase de préparation intense,
qui va bien au-dela de la simple recherche d'une cible.

“TO DO List” :

Définir ses objectifs stratégiques,
psychologiques et financiers

Evaluer ses moyens financiers
et son expérience

L'importance du
soutien familial

La collecte d'informations
pour un pré-diagnostic

Préparer sa
stratégie de négociation

“Rapprochez-vous d’experts sur les montages
financiers optimaux réalisables. Les lois évoluent et
les possibilités pour limiter les impacts fiscaux sont
en train de changer (exemple du Pacte Dutreil au

coeur des sujets de UAssemblée Nationale sur ce mois
de novembre 2025).”

'@RMAS



Le diagnostic d’entreprise :
audit des points forts et des points rédhibitoires

Avant de s'engager dans une transmission, qu'il s'agisse de céder ou de
reprendre, un diagnostic approfondi de Uentreprise est une étape
incontournable. Il agit comme une radiographie, révélant la véritable santé
et le potentiel de la structure.

- Pourquoi un diagnostic est-il essentiel ?

Le diagnostic d'entreprise permet d'identifier les opportunités et les menaces de
l'environnement externe, ainsi que les forces et les faiblesses internes de
l'entreprise.

Cette compréhension globale est fondamentale pour :

e Sécuriser la transaction : En identifiant les risques cachés et les points de
vigilance.

e Définir une stratégie claire : Pour le repreneur, cela permet de construire un
business plan réaliste ; pour le cédant, de valoriser au mieux son entreprise.

e Faciliter la négociation : En disposant d'informations objectives pour
argumenter et trouver des solutions mutuellement acceptables.

'@RMAS



— Les axes du diagnostic

Le diagnostic externe : analyser Uenvironnement

Ce volet examine les facteurs qui influencent l'entreprise mais sur lesquels elle
ne peut pas agir directement, on retrouve notamment :

e Analyse du marché : Tendances, opportunités, taille et perspectives du
secteur d'activité.

e Etude concurrentielle : Identification des principaux concurrents, analyse de
leurs forces et faiblesses, pratiques du marché et positionnement stratégique
de l'entreprise par rapport a eux.

e Environnement macro-économique (PESTEL simplifié¢) : Facteurs
économiques (conjoncture, taux de change), sociaux et démographiques
(pyramide des ages), technologiques (découvertes, brevets), institutionnels
(lois, fiscalité) et socio-culturels (sensibilité écologique, individualisme).

Le diagnostic interne : évaluer les ressources et les processus
Ce diagnostic permet d'identifier les forces et faiblesses propres a l'entreprise.

e Ressources humaines : Compétences, age, qualifications, climat social,
organisation, équipe, hommes clés, polyvalence, recrutement. Une attention
particuliere est portée a la Loi Hamon concernant linformation des salariés
en cas de cession et au transfert obligatoire du personnel.

e Activité : Analyse de la concentration et de la rentabilité du chiffre d’affaires
par produit ou activité, de la saisonnalité, de U'évolution du chiffre d’affaires
sur les trois dernieres années, de la marge brute, de la conformité
réglementaire, ainsi que de la dépendance aux fournisseurs et sous-traitants.
Evaluation également du carnet de commandes et de la visibilité a court et
moyen terme.

e Savoir-faire et propriété intellectuelle : Spécificité du savoir-faire,
vérification des accréditations, positionnement par rapport aux brevets,
licences et droits de distribution.



e Moyens techniques : Performance de l'outil de production, investissements
réalisés (crédit-bail), désinvestissements, aménagements, locaux (bail,
normes, travaux) et matériel (mode d'acquisition, obsolescence).

e Les stocks : Volume, composition, délais de commande/livraison, rotation,
inventaire physique, évaluation et identification des stocks obsoletes.

e Informatique et logiciels : Organisation, outils métier spécifiques et sécurité
des données).

e Financier : Analyse de la rentabilité (sur au moins 3 ans), du point mort
prévisionnel, du besoin en fonds de roulement (BFR), comparaison des ratios
avec ceux de la profession et identification des actions correctives.

e Juridique et RSE : Conformité aux normes (sécurité, hygiene, environnement),
formation du personnel, investissements nécessaires, politique RSE. Le
diagnostic juridique inclut également l'étude des contrats, titres, relations
commerciales, litiges, obligations sociales et fiscales, garanties et conditions
bancaires.

La réalisation d'un diagnostic rigoureux est un investissement de temps et
d'efforts qui se traduit par une meilleure connaissance de l'entreprise et une
prise de décision éclairée pour toutes les parties impliquées dans la
transmission.

“La trésorerie constitue un levier majeur de valorisation etm
indicateur clé de résilience. Une trésorerie excédentaire peut
justifier une valorisation plus élevée ou une révision du prix net
vendeur. A lUinverse, une tension de trésorerie révéle souvent des
fragilités structurelles (BFR mal maitrisé, marges dégradées,
dépendances fournisseurs), nécessitant une due diligence

approfondie.” /




La valorisation d'entreprise :

comprendre le juste prix

La valorisation d'une entreprise est un exercice essentiel et souvent
délicat, tant pour le cédant qui souhaite vendre au meilleur prix que pour
le repreneur qui cherche a investir de maniere juste et éclairée. Il ne s'agit
pas de trouver un chiffre unique, mais plutot de comprendre les
meécanismes qui déterminent une fourchette de valeurs.

- Les principes de valorisation

La valeur d'une entreprise dépend de multiples facteurs, tels que son marché,
son activité, sa stratégie, la qualité de ses résultats passés, sa capacité a générer
de la trésorerie future, et méme le marché financier.

Plusieurs approches peuvent étre utilisées pour estimer cette valeur :

Méthode patrimoniale :
Ce que l'entreprise
posséde

Méthodes basées sur la
rentabilité :
Ce que l'entreprise
rapporte

Cette approche évalue l'entreprise en fonction de la somme des
valeurs économiques de ses actifs, moins ses passifs réels (dettes,
provisions). Elle implique des retraitements des actifs (immobilier,
matériel, stocks) et des passifs (provisions pour risques, passif
social). C'est une méthode qui détermine la "valeur mathématique"
de l'entreprise.

Ces méthodes estiment la valeur en fonction de la capacité de
l'entreprise a générer des profits. Elles peuvent se baser sur des
multiples du Résultat d'Exploitation (REX) ou du Résultat Net (RN),
ou encore sur la valeur de productivité ou de rendement. L'EBE
(Excédent Brut d'Exploitation) est souvent un indicateur clé, bien
que UEBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation, and
Amortization) soit également utilisé, avec des différences notables
dans leur calcul. Des retraitements du compte de résultat sont
souvent nécessaires pour obtenir un EBE normatif, en ajustant
certains salaires, loyers ou charges exceptionnelles.

@RMAS



Méthodes comparatives :

Ce que des entreprises
similaires valent

Cette approche compare lentreprise a des transactions récentes
réalisées dans le méme secteur d’activité et pour des sociétés de
taille comparable, ou a des entreprises cotées en bourse. Elle
repose généralement sur des multiples du chiffre d’affaires ou de
UEBE, qui varient selon le secteur, la taille et la structure de
Uentreprise. Il convient également de souligner que les multiples
appliqués par les fonds d’investissement different souvent de ceux
pratiqués par les acquéreurs stratégiques, en raison de leurs

objectifs et horizons d’investissement distincts.

Méthode des flux de
trésorerie actualisés
(DCF) :
le potentiel futur

— Du prix a la négociation

Cette méthode projette les flux de trésorerie futurs de l'entreprise
et les actualise a la date de la valorisation. Elle integre une prime de
risque, d'autant plus élevée que l'entreprise est petite, car les
projections de flux de trésorerie sont alors moins certaines.

Il est crucial de comprendre que l'évaluation débouche sur une fourchette de
valeurs, et non sur une valeur moyenne unique. Cette souplesse est essentielle
pour la négociation, car elle permet d'apporter des arguments pour passer de la
valeur au prix final. Le prix de cession est le fruit des négociations et doit étre
équilibré pour étre "gagnant/gagnant”.

Comment obtenir une meilleure valorisation ?

Complément de prix (ou clause d’Earn-out) :
Une partie du prix est financée directement par le cédant,
avec un étalement du prix de vente sur une période convenue entre les parties.

Crédit vendeur :

Une partie du prix est financée directement par le cédant.

Facturation de prestations par le cédant :
Le cédant continue a travailler pour l'entreprise pendant une période apres la
cession, ce qui peut influencer la valorisation.

Participation du cédant au holding de reprise :
Le cédant conserve une part minoritaire dans la nouvelle structure.

'@RMAS



Quelles erreurs éviter en évaluation ?

Perdre de vue l'essentiel :
la génération de cash, le potentiel de
Uentreprise, la dynamique de son marché et
Uidentification des risques clés.

Ignorer l'impact de l'environnement
economique et le manque de visibilité sur
la rentabilité future, qui peuvent rendre les

banquiers frileux face a des prévisionnels
trop ambitieux.

Se focaliser uniquement sur le prix sans
considérer 'ensemble des parametres de la
transmission tels que les modalités de
paiement, les financements, les garanties
d'actifs/passifs et 'laccompagnement.

La valorisation est donc un processus complexe qui nécessite une analyse
rigoureuse et une vision stratégique. Elle constitue une base solide pour les
négociations a venir, permettant aux parties de s'entendre sur un prix juste et
équitable.

/“Vous pouvez a tout moment demander umx
estimation de la valorisation de votre entreprise sans
pour autant vous engager dans une cession. Cela

vous permet d’avoir une estimation pour vous
positionner et définir les leviers stratégiques a activer

a moyen-longs termes pour faire augmenter la valeur
de votre entreprise.”

@B_M&SF



La Négociation :
L'art de conclure un accord equilibré

La négociation est le coeur de la transmission d'entreprise. C'est le moment
ou les intéréts du cédant et du repreneur convergent pour trouver un
terrain d'entente. Une négociation réussie n'est pas une confrontation,
mais une collaboration visant a construire un accord équilibré et durable.

— Les étapes clés

Le processus de transmission est jalonné par plusieurs étapes structurantes
qui impliguent de nouvelles négociations au fur et a mesure de l'avancement.

L’engagement de confidentialité (NDA)

C'est la premiere étape formelle, garantissant que les informations
sensibles partagées resteront confidentielles.

2 La lettre d’intention (LOI)

Document clé qui formalise les grandes lignes de 'accord envisagé. Son
objectif principal est d'obtenir l'exclusivité des négociations pendant une
durée déterminée.

3 Les audits

Apres la LOI, des audits approfondis (financiers, juridiques, sociaux,
environnementaux) sont réalisés pour confirmer les informations et
identifier d'éventuels risques.

@RMAS



4 La signature du protocole d’accord

Ce document engage les parties sur les termes définitifs de la
transaction.

B Le protocole de cession

Contrat juridique détaillant lensemble des modalités de la transaction :
prix définitif, modalités de paiement, garanties d’actif et de passif,
déclarations du cédant, conditions de révision du prix et calendrier du
transfert des titres.

Il formalise la volonté ferme des parties de conclure la cession et encadre
juridiguement le processus jusqu’au closing.

B La levée des conditions suspensives

Une fois toutes les conditions (prét bancaire, autorisations
réglementaires, etc.) remplies.

La signature définitive (closing)

L'acte final de la transmission.

@ RMAS



“Pour votre LOI, voici 2 points importants sur lesquels nous attir%
votre attention :

Informations indispensables dans une LOIl : Ce que l'on achete
(fonds de commerce, parts sociales), le prix envisagé, les modalités
d'accompagnement du cédant, une clause de non-concurrence, une
indication sur la Garantie d'Actif/Passif (GAP), la durée de
l'exclusivité, et les conditions suspensives (obtention de prét,
renouvellement de bail, etc.).

Stratégies : Il existe des LOI “light” (plus concises) et des LOI
détaillées. Nous vous assistons dans la préparation et la
négociation de ces documents afin d’en tester le prix et les
conditions lors d’'un rendez-vous avec le conseil du dirigeant, avant
de les présenter oralement au cédant pour les expliquer et les

justifier.” /

— Stratégies et techniques de négociation

La négociation est un art qui demande préparation, écoute et adaptabilité. Pour
que l'accord soit équilibré, il est essentiel que chaque partie comprenne ses
propres objectifs et ceux de l'autre.

((CARMAS



Du point de vue du repreneur :
se préparer a conclure

La préparation personnelle :

¢ Identifier ses points forts et faibles : Connaitre son apport personnel, son
expérience métier et managériale, ainsi que ses limites.

e Fixer ses objectifs et ses priorités : Définir un prix maximum, les conditions
de cession souhaitées et les points non négociables.

¢ Collecter des informations pour un diagnostic 360° : Réaliser une analyse
financiere, une étude de la concurrence et une ébauche de business plan.

La communication efficace:

e Ecoute active et reformulation : Savoir écouter attentivement le cédant et
reformuler ses propos pour clarifier, montrer de l'empathie et construire un
lien de confiance.

e Argumentation persuasive : Présenter ses arguments de maniere structurée
et convaincante.

¢ Gestion des émotions : Rester calme et professionnel, méme face aux
objections.

e Questions ouvertes et calibrées : Utiliser des questions qui encouragent le
cédant a s'exprimer sur ses motivations, ses préoccupations et ses attentes
(ex : "Comment envisagez-vous la transition 7", "Qu'est-ce qui est important
pour vous dans cette reprise ?7").

¢ Le pouvoir du "NON" : Ne pas hésiter a poser des questions incitant un "non"
pour donner au cédant un sentiment de controle et de sécurité, favorisant ainsi
une communication plus ouverte (ex : "Serait-il déraisonnable de dire que... ?").

'@RMAS



Les erreurs a éviter :

Se concentrer uniquement sur le prix, au détriment des autres leviers de
valeur (conditions, calendrier, garanties, accompagnement).

Céder trop vite pour préserver la relation, ce qui affaiblit la position de
négociation.

Manquer de préparation, notamment sur les enjeux stratégiques et
financiers réels de la cible.

Négliger la gestion du temps, en laissant la transaction s’enliser ou en la
précipitant.

Laisser l'ego interférer, au risque de compromettre un accord équilibré.

Communiquer sans stratégie, en abordant les sujets sensibles au mauvais
moment ou sur le mauvais ton.

(carmas



Du point de vue du cédant :
transmettre avec sagesse

Le cédant, souvent tres attaché a son entreprise, doit adopter une posture
stratégique pour assurer une transmission sereine et valorisante :

¢ Comprendre ses motivations profondes : Au-dela du prix, le cédant doit étre
clair sur ce qui est important pour lui : la pérennité de l'entreprise, le bien-étre
des salariés, la transmission de son savoir-faire, ou la réalisation de nouveaux
projets personnels.

e Préparer son entreprise : Un diagnostic préalable (financier, juridique, social,
environnemental) permet de valoriser au mieux 'entreprise et d'anticiper les
questions du repreneur.

e S'entourer de conseils compétents : Les avocats, experts-comptables et
conseils M&A sont essentiels pour sécuriser le processus, de la valorisation a
la rédaction des documents contractuels.

e Adopter une posture d'écoute : Le cédant doit étre réceptif aux
préoccupations du repreneur, montrer de l'empathie et étre ouvert au dialogue
pour construire un climat de confiance.

e Gérer les émotions : La transmission est un acte émotionnel. Le cédant doit
étre conscient de ses propres émotions (nostalgie, anxiété) et de celles du
repreneur, et adapter le rythme de la conversation si nécessaire.

e Argumenter et justifier : Etre capable de justifier la valeur de son entreprise,
les conditions de cession et les modalités d'accompagnement.

« Considérer les différentes options de prix et de conditions : Etre ouvert aux
compléments de prix (earn-out), au crédit vendeur, ou a une participation
minoritaire dans le holding de reprise, qui peuvent faciliter l'accord.

La négociation est un cheminement qui, bien mené par les deux parties avec l'aide
de leurs conseils, permet de transformer une intention en un accord concret,
jetant les bases d'une transmission réussie et d'un futur prometteur pour
l'entreprise.

'@RMAS



— Les points clés de la négociation

Méme si le prix reste un élément au coeur des échanges, de nombreux éléments
sont a négocier :

e Le prix et les conditions de paiement : Le prix est le fruit des négociations. Il
est important d'argumenter ses positions et de trouver des solutions
mutuellement acceptables. Les compléments de prix (earn-out), le crédit
vendeur et la participation du cédant au holding sont des leviers a considérer.

e L'accompagnement du cédant : Définir la durée, le montant et les modalités
juridiques de l'accompagnement du cédant apres la cession.

¢ Les conditions de la reprise :
o Garantie d'Actif/Passif (GAP) : Une protection contre les risques cachés.
o Maintien des membres de la famille : Si applicable, les conditions de
continuité pour les proches.
o Clauses suspensives : Conditions préalables a la finalisation de l'opération.

e La discussion sur la trésorerie : Définir la trésorerie excédentaire, la
trésorerie minimale et le sort des comptes courants associés.

e Le pacte d'associés : En cas d'ouverture de capital ou de reprise avec
plusieurs associés, ce document regle les relations entre eux.

La négociation est un cheminement qui, bien mené, permet de transformer une
intention en un accord concret, jetant les bases d'une transmission réussie et d'un
futur prometteur pour l'entreprise.

“Ne négociez jamais seul ! Grace a son approche humaine et
stratégique, le cabinet Carmas crée la juste distance pour avancer
avec confiance, crédibilité et atteindre le succes de la
transmission.”




Le Financement de la Reprise :
Sécuriser Votre Projet

Le financement est le nerf de la guerre de toute reprise d'entreprise. Une
stratégie de financement solide est indispensable pour concrétiser le projet
et assurer sa pérennité. Il s'agit de mobiliser les bonnes ressources et de
présenter un dossier convaincant aux différents partenaires financiers.

— Les différentes sources de financement

Plusieurs options s'offrent au repreneur pour financer son projet. Il est
souvent nécessaire de combiner plusieurs de ces sources :

e L'apport personnel : C'est la base de tout montage financier. Les banques
exigent généralement un apport de 20 a 30 % du montant de la reprise.
Cet apport démontre l'engagement du repreneur et sa capacité a prendre
des risques.

e Approche des banques (financement bancaire classique) : Les préts
bancaires sont la source de financement la plus courante. Ils sont
généralement accordés sur 7 ans, avec des frais bancaires pouvant
atteindre 4 % de la dette. Les banques évaluent la capacité de
remboursement de l'entreprise cible et la solidité du business plan.

e Approche des fonds d'investissement (capital-investissement) : Pour les
entreprises avec un fort potentiel de développement, les fonds
d'investissement peuvent apporter des capitaux propres importants. Ce
marché est tres différent, car ces fonds cherchent des cibles avec un gros
potentiel de croissance et entrent souvent dans un jeu concurrentiel.

e Associés et partenariats : S'associer avec d'autres investisseurs ou
partenaires peut permettre de mutualiser les apports et de renforcer le
capital de la structure de reprise.

7y
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e Le Crédit vendeur : Il s'agit d'un financement accordé directement par le
cédant au repreneur. Une partie du prix de cession est payée
ultérieurement, selon des modalités définies. C'est un signe de confiance
du cédant dans le projet et cela peut faciliter le montage financier.

e La participation du cédant a la holding : Le cédant peut choisir de
réinvestir une partie du produit de la cession dans la nouvelle structure
(holding de reprise) en prenant une participation minoritaire. Cela peut
rassurer les banquiers et les autres investisseurs quant a l'engagement
du cédant dans la continuité de l'entreprise.

e Bpifrance Transmission : Cet organisme public est une ressource utile
pour les entrepreneurs, offrant des informations et des dispositifs
d'accompagnement et de financement.

— Conseils pour un financement réussi

Pour maximiser vos chances d'obtenir les financements nécessaires, une approche
méthodique est recommandée.

L'importance d'un business plan solide : C'est le document central de votre
dossier. Il doit présenter de maniere claire et réaliste votre projet, votre stratégie,
vos prévisions financieres (bilans, comptes de résultat, plans de trésorerie), et
démontrer la capacité de l'entreprise a générer de la rentabilité pour rembourser la
dette.

Préparer sa stratégie de prix pour la LOIl : Le prix indiqué doit refléter une
évaluation sérieuse et cohérente, tout en laissant une marge d’ajustement apres les
audits. Une LOI bien structurée prévoit des mécanismes permettant d’affiner le prix
selon les constats de la due diligence, sans compromettre la crédibilité de Uoffre.

Discuter des conditions suspensives : Les conditions suspensives (obtention de
prét, renouvellement de bail, etc.) doivent étre clairement définies dans la LOI et le
protocole d'accord. Elles protegent le repreneur en cas de non-réalisation de
certains événements.

Anticiper les frais annexes : Outre le prix de cession, il faut prévoir les frais
juridiques (estimés entre 15 et 20 k€) et les frais bancaires, qui peuvent étre
financés par la dette.

@RMAS



Vous voila prét!

La transmission d'entreprise, qu'elle soit vécue en tant que cédant ou repreneur, est
une aventure humaine et stratégique majeure. Comme nous l'avons exploré tout au
long de ce guide, elle est jalonnée d'étapes clés, de défis et d'opportunités qui, bien
appréhendés, menent a la réussite.

En somme, la transmission d'entreprise n'est pas un simple acte juridique ou
financier, mais un processus complexe qui exige meéthode, anticipation et
accompagnement. L'importance d'étre bien entouré par des experts (avocats,
experts-comptables, conseils M&A, coachs) est primordiale pour naviguer avec
succes dans ces étapes et transformer ce moment charniere en une véritable
opportunité de croissance et de réalisation.

Nous espérons que ce guide vous aura apporté les éclaircissements nécessaires pour
aborder votre projet de transmission avec confiance. N'hésitez pas a nous contacter
pour un accompagnement personnalisé et pour approfondir les sujets qui vous
concernent le plus. Votre réussite est notre priorité.

_@BM_AS

Nous accompagnons les dirigeants
dans chaque étape clé de la vie de
leur entreprise, avec une expertise
particuliere en cession-acquisition.

. 0757583167
P david.destoop@carmas.fr

Contactez-nous!
gratuit, confidentiel et sans
engagement.

@ https://carmas.fr

Diagnostic et 1lére valorisation
offerte.



