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ENTREPRISE : LE MINDSET GAGNANT

Cher entrepreneur, chére entrepreneuse,

Vous envisagez de vendre ou céder l'entreprise que vous avez batie, que ce
soit pour partir a la retraite, vous lancer dans un nouveau projet ou pour toute
autre raison. Vous étes a l'aube d'un voyage transformateur.

Ce guide n'est pas qu'un simple manuel technique ; c'est une invitation a
aborder cette étape cruciale avec une nouvelle perspective, une nouvelle
approche.

L'Importance du Mindset dans la Transmission : La réussite d'une cession ne
dépend pas uniquement des aspects financiers ou juridiques. Elle repose
fondamentalement sur votre état d'esprit - votre "mindset".

Un mindset adapté a la transmission vous permettra de :

Identifier la meilleure valeur pour votre entreprise la ou d'autres ne voient
que des chiffres

Rester serein face aux complexités du processus de cession

Vous adapter aux différentes étapes de la négociation

Préparer vos équipes et votre entreprise pour cette transition majeure

Trouver le Sens de Votre Transmission

Pour réussir pleinement cette étape et trouver I'épanouissement dans ce
processus de transmission, il est crucial d'aligner votre démarche avec votre
"Ikigai" - ce concept japonais qui signifie "raison d'étre".

Dans le contexte de la cession, I'lkigai se trouve a l'intersection de :

Ce que vous souhaitez pour votre avenir (vos aspirations)

Ce que vous voulez préserver de votre héritage (vos valeurs)

Ce dont votre entreprise a besoin pour perdurer (sa pérennité)
Ce qui apportera une juste valorisation (votre sécurité financiére)

En appliquant ce concept a votre projet de cession, vous vous assurez non
seulement d'obtenir une transaction équitable, mais aussi de construire une
transition qui aura du sens, tant pour vous que pour l'avenir de votre
entreprise.
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COMMENT UTILISER CE GUIDE : @

A travers les pages qui suivent, vous découvrirez des concepts pratiques et
actionnables pour votre projet de cession. Pour chaque point abordé, vous
trouverez une explication claire du concept, suivie de 3 actions concrétes a
mettre en ceuvre pour garantir votre réussite.

Notre approche se structure autour de piliers essentiels :

1.Clarifier votre vision et vos objectifs

2.Aligner votre projet avec votre Ikigai personnel
3.Développer un mindset résilient et adaptable
4.Prendre des décisions éclairées a chaque étape

Nous vous encourageons a aborder ce guide avec un esprit d'ouverture et
de curiosité. Chaque section mérite une réflexion approfondie et une
introspection sincere.

La lecture seule ne suffit pas, la transformation vient de l'action. C'est
pourquoi nous concluons ce guide par une invitation a franchir la prochaine
étape : une consultation personnalisée avec I'un de nos experts.

Cette consultation vous permettra de :

e Affiner votre vision entrepreneuriale
e Identifier les points forts et les axes d'amélioration de votre projet
e Elaborer un plan d'action concret et personnalisé

Votre parcours d'acquisition est unique et mérite un accompagnement sur
mesure. Notre rdle est de vous guider, vous challenger et vous soutenir a
chaque étape de cette transformation.

Tournez cette page, et engagez-vous dés maintenant dans votre
transformation entrepreneuriale.

Avec toute ma confiance en votre réussite,

Joél DESCHAUME
Expert en Stratégie Entrepreneuriale
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INTRODUCTION

La vente ou la cession d'une entreprise constitue une
étape essentielle dans la carriere d'un entrepreneur.

Ce processus requiert une préparation soignée, une
réflexion approfondie et une approche stratégique.

Ce guide vous orientera a travers les étapes
fondamentales de la transmission, en soulignant
I'importance d'harmoniser cette décision avec votre
Ikigai et d'adopter le bon état d'esprit pour réussir
cette transition vers la suite. D'ici 2029, 700 000
dirigeants francais prendront leur retraite, ce qui
représente 165 000 entreprises a céder chaque année.
Avec 3 millions d'emplois en jeu et une valeur de 83
milliards d'euros a transmettre, le défi est immense.

Cependant, seulement 30 % des transmissions
reussissent sans ['aide d'un professionnel. Les
statistiques sont éloquentes : 85 % de succés avec un
expert, 40 % de valeur supplémentaire générée, et un
délai moyen de 12 mois pour une transmission
reussie.

Face a ces enjeux, l'expertise constitue la clé entre
une transmission fructueuse et une perte de valeur
irréversible.
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O 1 REFLEXION ET

PREPARATION PERSONNELLE

Avant de commencer le processus de cession, il est
important d'évaluer vos motivations et objectifs
personnels.

La vente ou la transmission d'une entreprise n'est pas
qu'une transaction financiére, c'est avant tout une transition
de vie majeure vers ou pour autres choses.

Avant d'entamer ce processus, prenez le temps de vous
poser les questions fondamentales :

« Pourquoi souhaitez-vous céder maintenant ?

« Quel impact cette décision aura-t-elle sur votre vie
personnelle et professionnelle ?

« Quel héritage souhaitez-vous laisser ?

- Votre timing est-il le bon ?

- Optimisation fiscale suite a ma cession.

Cette réflexion approfondie vous permettra d'aborder la
cession avec clarté et détermination, tout en assurant que

vos décisions sont alignées avec vos valeurs et vos
aspirations profondes.
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Actions a mettre en place:

1- Explorez votre lkigai aprés la vente de votre entreprise.
Prenez le temps d'identifier vos passions et motivations, qu'il
s'agisse d'écrire un livre, de voyager ou de soutenir une
cause. Participez a des ateliers et rencontrez des personnes
partageant vos intéréts pour découvrir de nouveaux horizons
et trouver une voie épanouissante.

2- Evaluez votre préparation émotionnelle & lacher prise sur
votre entreprise. Ce processus est chargé d'émotions comme
le soulagement, la tristesse, la peur et I'excitation. Réfléchissez
a vos sentiments et acceptez-les comme normaux. Pensez a
l'impact de cette transition sur votre vie personnelle et
professionnelle, ainsi qu'aux projets que vous souhaitez
poursuivre. Un échange avec un mentor ou un conseiller peut
clarifier vos pensées pour cette nouvelle phase.

3- Définissez des objectifs financiers et personnels clairs pour
la cession, comme maximiser la valeur de l'entreprise, assurer
I'avenir des employés ou financer des projets futurs. Evaluez
I'impact de cette transition sur vos priorités a court et long
terme pour aborder le processus avec assurance.
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EVALUATION
DE VOTRE ENTREPRISE

Une évaluation précise et objective de votre
entreprise est cruciale pour une vente réussie.

Cela permet non seulement d'établir un prix de vente
réaliste, mais aussi d'attirer des acheteurs potentiels
capables d’apprécier la véritable valeur de votre
entreprise. L'évaluation doit prendre en compte plusieurs
facteurs, tels que les actifs tangibles et intangibles, votre
impact sur la performance financiere, votre position sur

le marché, ainsi que les perspectives de croissance a
venir.

En outre, consulter des experts en évaluation
d'entreprise peut fournir une perspective objective et
s'assurer que tous les éléments essentiels sont pris en
considération. Une approche méthodique et rigoureuse
favorisera une transition en douceur et augmentera les
chances de réussite de la transaction.

www.transitionpartner.fr




1- Réalisez un audit complet de votre entreprise, incluant les
aspects financier, opérationnel et juridique. Cela permet d'évaluer
les forces et faiblesses, de rassembler des données clés, et de
détecter des inefficacités. Examinez les contrats et licences pour
prévenir les risques, et élaborez un plan d'action avec des experts
pour renforcer votre organisation.

Actions a mettre en place:

2- L 'analyse des forces et faiblesses d'une entreprise est cruciale
pour sa transmission. Les forces incluent une clientéle fidéle et
une position concurrentielle forte, tandis que les faiblesses
peuvent étre une dépendance aux dirigeants ou des oultils
obsoletes. Cette évaluation permet de valoriser l'entreprise et
d'identifier des axes d'amélioration, facilitant ainsi la négociation et
sécurisant la transmission.

3- Faites appel a un expert indépendant pour une évaluation
objective. Cela fournit un avis impartial sur votre projet, identifiant
ses forces et faiblesses. Leur perspective et expertise aident a
orienter vos décisions stratégiques et maximiser vos chances de
succes.
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OPTIMISER LA VALEUR
DE VOTRE ENTREPRISE

Avant la mise en vente, concentrez-vous sur
I'amélioration de la valeur de votre entreprise.

Voici les points clés pour maximiser la valeur de votre
entreprise avant sa vente :

- Réaliser un audit complet pour identifier forces et
faiblesses.

« Améliorer la structure organisationnelle et les processus
pour accroitre l'efficacité.

« Diversifier la clientéle et les fournisseurs pour réduire les

risques.

« Optimiser la gestion financiére en améliorant trésorerie et
rentabilité.

- Valoriser l'image de marque par une communication
ciblée.

Une entreprise bien préparée peut se vendre 2,5 fois plus
cher, avec des gains significatifs sur la performance
financiére et la réduction de dépendance client. Un

accompagnement expert peut doubler |la valeur de votre
entreprise.
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Actions a mettre en place : @

1- Optimisez les processus opérationnels et la rentabilité en mettant
I'accent sur :
« L'analyse des flux et la détection des goulots d'étranglement
« L'optimisation par la digitalisation, I'automatisation et la
réorganisation
« La gestion a l'aide de KPlIs et un suivi mensuel
« Objectif : créer une valeur durable tout en préservant I'numain
dans le processus de transformation.

2- Renforcez votre équipe pour une transition fluide en :

« cartographiant les compétences clés

« identifiant les postes stratégiques

« développant la polyvalence par des formations croisées
« documentant les processus essentiels

« instaurant un mentorat seniors-juniors

« renforcant la communication interne

« préparant la releve face aux départs.

3- Pour développer et protéger vos actifs immatériels
(marques, brevets, savoir-faire) :

Identifiez vos innovations

Sécurisez juridiquement (dépdts, contrats)
Documentez vos processus

Formez vos équipes a la confidentialité
Surveillez votre marché

Ces actions sont un investissement stratégique, représentant
jusqu'a 80% de la valeur de votre entreprise.
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PREPARATION
DU DOSSIER DE VENTE

Un dossier de vente ou (memorandum) bien préparé
est un essentiel pour attirer des acheteurs sérieux.

Un dossier de cession bien préparé est essentiel pour
attirer des acheteurs sérieux, en présentant clairement
I'entreprise et le professionnalisme du cédant. Une
documentation insuffisante peut faire abandonner 75 % des
acquéreurs.

Eléments clés a inclure :

-« Modéele d'affaires validé

3 ans de bilans financiers audités

Plan stratégique sur 3-5 ans

KPls sectoriels

Documentation essentielle (organigramme, clients/

fournisseurs clés, contrats, propriété intellectuelle)

- Facteurs distinctifs (avantages concurrentiels, potentiel
de croissance, synergies, risques maitrisés)

Un dossier professionnel peut augmenter les contacts
qualifiés de 40 %, réduire la durée de vente de 30 %,
améliorer la valorisation de 25 % et atteindre un taux de
closing de 90 %.
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1- En préparant la vente de votre entreprise, la gestion des
documents se révéle étre un atout précieux. Imaginez une salle
de données virtuelle ou chaque document raconte I'histoire de
votre société : des bilans impeccables, des contrats bien
structurés et des processus clairement documentés. Cette
organisation méticuleuse inspire confiance aux acheteurs et
valorise votre entreprise. C'est la clé d'une transmission réussie
et d'une négociation sereine.

Actions a mettre en place:

2- Rédigez un mémorandum d'information complet sur votre
entreprise, comprenant son historique, son positionnement, ses
services, son équipe, ses données financieres et ses
perspectives. Ce document, a la fois professionnel et stratégique,
doit séduire les parties prenantes et mettre en avant le
professionnalisme de votre société, agissant ainsi comme une
carte de visite approfondie.

3- Elaborez un plan de transition pour apaiser les acheteurs
potentiels. Une transmission d'entreprise réussie repose sur un
plan minutieux comprenant le transfert des relations essentielles,
le partage des compétences, le soutien managérial et Ia
communication avec les parties prenantes. Cela garantit la
sécurité de l'opération et préserve la dynamique de l'entreprise
pendant le changement de direction.
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O 5 IDENTIFICATION DES

ACHETEURS POTENTIELS

Trouver le Bon Acquéreur : L'Alchimie du Succes

La cession d'entreprise est un processus crucial qui
requiert une préparation stratégique. |l est primordial de
dénicher l'acquéreur adapté pour garantir la durabilité de
I'entreprise, tout en respectant ses valeurs et sa culture.
L'acquéreur doit posséder les ressources financieres
nécessaires et étre en mesure de faire croitre l'activité tout
en préservant I'héritage entrepreneurial. La réussite de
cette transition repose sur I'harmonisation des objectifs

entre le cédant et le repreneur, assurant ainsi la continuité
des relations.

Faire appel a un expert en transmission est essentiel pour
identifier les candidats appropriés, structurer les
négociations et sécuriser la transaction. En effet, 70 % des
échecs de transmission résultent d'une incompatibilité
entre cédant et repreneur. Un accompagnement
professionnel permet de sélectionner le candidat idéal
parmi 15 a 20 contacts qualifiés, menant a 2 ou 3 offres
sérieuses. Les chiffres parlent d'eux-mémes : un
alignement stratégique entraine 85 % de réussites, une
augmentation de 30 % sur la valeur négociée et 90 % de
transmissions réussies grace a un bon matching
professionnel.
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1- Etablissez le profil idéal de I'acheteur selon vos valeurs et
votre vision, en privilégiant I'hnumain plutét que I'aspect financier.
Déterminez les compétences, I'expérience et les valeurs
essentielles pour assurer la durabilité de votre entreprise et
garantir une transition fluide.

Actions a mettre en place:

2- Chaque alternative offre des bénéfices en termes de colt, de
délais et de durabilite.

« Envisagez différentes solutions de cession : vente a un
concurrent, a des employés ou a un investisseur.

« Chaque option requiert une analyse approfondie.

« Un concurrent peut apporter des synergies et une valorisation
optimale.

« La reprise par les salariés (RES) garantit la continuité et la
préservation des compétences.

« Un investisseur apporte des capitaux et des perspectives de
croissance.

3- Utilisez votre réseau professionnel et des intermédiaires
spécialisés pour repérer des prospects qualifiés de maniére
systématique et discréte. Des ressources telles que des experts-
comptables et des avocats sont bien informées sur le marché et
peuvent vous mettre en contact avec des acheteurs potentiels
tout en garantissant la confidentialité.
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NEGOCIATION ET VDD

“LA VENDOR DUE DILIGENCE”

La négociation nécessite préparation, patience,
stratégie et un état d'esprit gagnant-gagnant.

La Vendor Due Diligence (VDD) est une étape clé dans la
cession d'entreprise, visant a sécuriser la transaction et
maximiser la valeur. Elle permet de :

- Identifier et corriger les faiblesses

« Renforcer la négociation

« Accélérer la cession

« Contréler les informations transmises
« Anticiper les questions des acquéreurs

La VDD produit un rapport détaillé sur divers aspects

(financiers, juridiques, etc.), servant d'outil de négociation
pour :

. Etablir une discussion objective

Réduire les risques de dévalorisation

Maximiser le prix de cession

Limiter les garanties d'actif et de passif

Faciliter les échanges avec plusieurs acquéreurs

Une VDD efficace renforce la crédibilité du projet de
cession et optimise les conditions de la transaction.
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1- Une préparation adéquate aide a maintenir une position solide
tout en garantissant la flexibilité nécessaire.
« Développez une stratégie de négociation claire en définissant
vos limites.
« La négociation d'une cession nécessite une préparation
minutieuse.
« Déterminez vos seuils minimaux acceptables, tant sur le plan
financier que non-financier.
Identifiez vos points critiques ainsi que vos marges de
manceuvre.

Actions a mettre en place:

2- Anticipez les questions des acheteurs potentiels en vous
mettant a leur place. Préparez des réponses sur la rentabilité, les
perspectives de croissance, la dépendance clients/fournisseurs
et la transition managériale. Un dossier de cession solide, avec
les KPls, I'historique financier et le business plan, renforce votre
crédibilité et facilite les négociations, démontrant ainsi votre
professionnalisme.

3- Soyez prét a faciliter la due diligence avec transparence. C'est
une étape clé dans la cession d'une entreprise, nécessitant une
préparation des documents financiers, juridiques, sociaux et
commerciaux. Une bonne organisation démontre le
professionnalisme et renforce la confiance de I'acquéreur.
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STRUCTURATION
DE LA TRANSACTION

La structure de la transaction a des implications
fiscales et juridiques importantes.

La cession d'entreprise est une opération stratégique
complexe nécessitant une préparation et une expertise
approfondies, pouvant prendre diverses formes comme la
cession d'actions ou la transmission familiale. La structure
de la transaction impacte le traitement fiscal, la répartition

des risques et la continuité opérationnelle. Les enjeux
principaux incluent :

- Optimisation fiscale pour I’entreprise comme pour le
cedant.

« Protection juridique

- Maintien des relations avec partenaires

« Sécurisation des emplois et savoir-faire

- Valorisation du patrimoine entrepreneurial

Une structuration adéquate assure Ila pérennité de
I'entreprise et maximise la valeur pour toutes les parties.
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1- Chaque option a des implications fiscales et juridiques a
analyser.

« Explorez les structures de transaction : vente d'actifs vs vente
d'actions.

« La structure affecte la fiscalité, les risques et la complexité.

« La vente d'actions transfére I'entreprise dans son ensemble,
mais inclut le passif.

« La vente d'actifs permet de choisir les éléments cédés,
réduisant les risques, mais complexifiant I'opération.

Actions a mettre en place:

2- Consultez des experts fiscaux et juridiques pour optimiser
votre cession. Leur expertise aide a identifier la meilleure
structure, minimiser I'impact fiscal, sécuriser I'opération et
anticiper les implications patrimoniales, protégeant ainsi vos
intéréts et maximisant la valeur tout en assurant la conformité
réglementaire.

3- Négociez les termes de paiement et les clauses d'earn-
out. Cette phase détermine les modalités financiéres de la
transaction, incluant la structuration du paiement
(comptant, échelonné, crédit-vendeur) et Il'earn-out, qui
aligne les intéréts des parties. Un équilibre entre
protection mutuelle et flexibilité est essentiel pour une
transition réussie.
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GESTION
DE LA TRANSITION

Une transition fluide est cruciale pour le succes
durable de I'entreprise et votre satisfaction.

La cession d'entreprise dépasse la simple transaction
financiere - c'est la transmission d'un héritage
entrepreneurial, d'une culture et d'un savoir-faire unique.
Cette étape cruciale nécessite une préparation minutieuse et
une approche stratégique globale.

La réussite d'une cession repose sur l'orchestration de
multiples aspects : financiers, juridiques, fiscaux, et humains.
Le capital humain - collaborateurs, clients, fournisseurs -
constitue la véritable richesse de l'entreprise. Leur adhésion
et leur confiance sont essentielles pour maintenir la
dynamique.

Une transition en douceur est cruciale pour le succés a long
terme et votre satisfaction. Elle implique un accompagnement
personnalisé, une communication transparente et un transfert
progressif des responsabilités. Cette période permet de
préserver les relations établies et d'assurer la pérennité des
activités.

La clé réside dans ['anticipation et la planification
méticuleuse, tout en restant flexible face aux évolutions du
marché.
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1- Elaborez un plan de communication clair pour les employés,
clients et fournisseurs lors d'une cession d'entreprise. Cela garantit
confiance et stabilité. Définissez timing, messages clés et canaux
pour chaque partie prenante, en privilégiant transparence et
confidentialité. Un plan structuré évite les rumeurs et préserve les
relations durant cette phase critique.

Actions a mettre en place :

2- Préparez un plan de transition détaillé pour assurer une
transmission fluide de l'entreprise. Ce plan organise le transfert
des responsabilités, connaissances et relations clés, et structure la
communication. Il prévoit également la formation du repreneur et
définit les rbéles pendant et aprés la cession, avec un
accompagnement post-cession pour garantir le succés de la
transition.

3- Assurez-vous que les connaissances clés et les relations
importantes sont efficacement transférées lors d'une cession.
Préservez le capital humain en identifiant les compétences
essentielles, documentant les processus et organisant le transfert
des relations commerciales. Un plan de transition structuré
garantit la pérennité de l'entreprise.
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CONCLUSION

La vente ou la transmission d’'une entreprise est un
processus délicat mais extrémement gratifiant. Cela
nécessite une planification minutieuse, une mise en ceuvre
réfléchie et souvent |'assistance d'experts pour réussir a
travers les différentes étapes.

Chaque transaction est unique, reflétant I'histoire et les
spécificités de I’entrepreneur ainsi que de I’entreprise.

Etes-vous prét & commencer ce processus crucial et a
optimiser la valeur de votre entreprise avant la cession ?

Ne laissez pas l'incertitude ou le manque de temps
compromettre le fruit de vos années d'efforts, peu importe la
raison de la transmission. Une préparation adéquate permet
d'économiser du temps et de lI'argent lors de la vente.

Contactez-nous dés aujourd'hui pour bénéficier d'un
accompagnement personnalisé dans votre projet de
cession. Notre équipe d'experts est a votre disposition pour
vous guider a chaque étape, de I'évaluation initiale jusqu'a
la conclusion réussie de la transaction.
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@ Concrétisez votre projet de cession transmission :
Votre Consultation découverte en 3 clics sur notre site internet :

Choisissez votre créneau
Remplissez vos coordonnées
Confirmez votre RDV

30 minutes d’échange avec un de nos consultants pour :

e Exposer votre vision
e Explorer les opportunités
e Deéfinir votre plan d'action

Accompagnement personnalisé | Sans engagement | Offert (Valeur 250 € HT)
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Siege Mulhouse
4 Rue des Bonnes Gens 68100 MULHOUSE - France
Bureau Strasbourg
3 rue des Genévriers 67700 WALDOLWISHEIM - France

Tel: +33 (0)367 26 78 24 - Port: +33 (0)7 65 82 14 00
E-mail : contact@transitionpartner.fr
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