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ETES-VOUS PRET A VENDRE VOTRE ENTREPRISE ?

PROCESSUS DE TRANSFERT (CEDANT)

Etape 1 Etape 2 Etape 3 Etape 4
Prepara.tlon Presente?tlon Négociation Transfert
du projet du projet
SOMMAIRE

Selon une étude : « 51% des entrepreneurs’ n'ont pas de plan de transfert et 40% croient
pouvoir réaliser leurs transferts d’entreprise en moins d’un an ». A un moment de sa vie,
tout entrepreneur devra céder son entreprise en passant le flambeau a un de ses enfants,
a un employé ou des employés a l'interne, a un repreneur externe, individuel ou collectif.

Les causes de transfert d'entreprise sont multiples (autre projet personnel, retour a un
emploi salarié, probléme de santé, besoin de se réorienter, etc.), mais la motivation
principale demeure le départ a la retraite.

Se poser les bonnes questions est essentiel pour étre au clair avec soi-méme et pouvoir
travailler en toute sérénité au transfert d’entreprise. Une mauvaise planification et une
préparation inadéquate pourraient mettre en péril les chances de trouver un bon repreneur,
mais aussi la réussite du processus lui-méme.

OBIJECTIF

Amorcer une réflexion visant a connaitre le niveau de préparation du cédant (et de ses
associés, s'il y a lieu), concernant les conditions de vente et de transfert de son entreprise.

PREREQUIS
Aucun.
TEMPS ESTIME DE REALISATION

Bien que le questionnaire ne prend que quelques minutes a répondre, le processus de
réflexion qu'il entraine peut amener le cédant a réévaluer sa position dans le temps.

EXPERTS IMPLIQUES

e Conseiller CTEQ
e Experts : planificateur financier, comptable, notaire, avocat, etc.

" Dans le présent document, le masculin est utilisé uniquement dans le but d’alléger le texte et n'a
aucune intention discriminatoire.
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VOCABULAIRE ET NOTIONS

Juste valeur marchande (JVM)

Prix le plus élevé, exprimé en numéraire ou I'équivalent, que I'on peut obtenir sur un marché
ouvert qui n'est soumis a aucune restriction entre deux parties prudentes bien informées,
n‘ayant aucun lien de dépendance et agissant en toute liberté.

DESCRIPTION

Lorsque vient le temps de réfléchir au transfert de son entreprise, la premiere question a se
poser est : « Suis-je prét a vendre mon entreprise ? Pourquoi ? » Alors que la téte dit :

« Oui!» ; le coeur peut s’y opposer. Il s'agit d’'un conflit entre deux composantes de
personnalité : le rationnel (pensées) et I'émotionnel (sentiments).

Bien qu’un transfert d’entreprise exige une approche rationnelle, 'aspect émotionnel ne
doit pas étre négligé, car il est partie prenante du processus. Un cédant doit laisser sa
place au sein de I'entreprise en acceptant que quelqu’un d’autre la prenne. Cela ne se fait
jamais sans un minimum d’émotions, voire de résistances, et il faut s’y préparer a I'avance.

Le temps nécessaire a cette démarche est un élément a ne pas sous-estimer. Débuter la
réflexion ne veut pas dire que vous devez tout régler d’avance, sans respect de ce que
vous souhaitez. Cependant, le fait de prendre le temps de se préparer évite les situations
ou les compromis d'urgence, contraires a vos attentes.

Le but de cette réflexion est de vous permettre de faire le point sur votre avenir, vos
objectifs personnels, ainsi que vos besoins financiers. Une démarche qu'il est préférable de
faire en pleine possession de vos moyens AVANT d'étre sous pression, malade ou en
situation d'inaptitude. Ces états peuvent brouiller votre réflexion et vous faire prendre des
décisions qui ne seront pas optimales pour vous, vos proches et votre entreprise.

Préférez-vous un départ rapide de I'entreprise ou une cession graduelle, planifiée sur une
durée déterminée ? Il est impératif de prendre le temps de définir son scénario de transfert
idéal, en tenant compte des impacts comptable, financier, légal et fiscal.

Avez-vous pris le temps d’effectuer une planification financiére personnelle concernant vos
biens familiaux et patrimoniaux ?

Beaucoup d’entrepreneurs tardent a se poser ces questions, craignant I'aprés et ayant peur
de faire face a une crise identitaire, I'entreprise étant leur vie. Plusieurs se sentent seuls
dans ce processus, car ils ont rarement I'occasion de se confier et de partager leurs
craintes face a l'avenir. |l faut alors prendre le temps d’imaginer I'aprés, d'identifier vos
réves et de planifier des projets d’avenir stimulants et enrichissants.

Un autre élément dont il faut tenir compte : la situation de I'entreprise. Est-elle préte a étre
cédée ? Est-elle rentable ? Quels sont les actions ou investissements nécessaires pour en
augmenter la juste valeur marchande (JVM) ? Quels sont les enjeux ou obstacles qui auront
un impact décisif sur cette valeur : départ de main-d'ceuvre clé, arrivée de compétiteurs,
équipement désuet, impact de votre départ sans transition planifiée, situation du marché
lié au secteur d'activité, etc. Par ailleurs, est-ce que la JVM de votre entreprise a été
établie ? Cette réflexion sur I'entreprise est tout aussi importante, car une entreprise non
rentable, en perte de vitesse ou nécessitant beaucoup d'investissements, aura une valeur
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inférieure face a une entreprise concurrente, rentable, en croissance et optimale sur les
plans fiscal et opérationnel.

INTERPRETATION DES RESULTATS

Si vous obtenez une majorité de OUI au test, c’est que votre réflexion est déja bien
amorcée et que vous et votre entreprise étes prét pour la vente. Cependant, sachez que
chacune des questions recéle une importance et que méme si un petit nombre de réponses
sont NON, ce sont peut-étre a elles seules des éléments qui pourraient ralentir ou réduire
toute possibilité de transfert.

Si plusieurs questions restent sans réponse ou sont répondues par la négative, il y a lieu de
prendre un ou deux pas de recul et de constituer un plan d’'action pour vous aider a trouver
les réponses a ses questions en faisant appel a des ressources qui sauront vous épauler.
Par la suite, votre vision sera beaucoup plus claire et vous pourrez prendre vos décisions
en toute connaissance de cause.

LE CONSEIL DE VOTRE CONSEILLER

Mener cette réflexion plus t6t que tard vous donne le temps de bien planifier et de
préparer le transfert de votre entreprise et, par conséquent, d'augmenter les chances de
réussite. Devoir transférer son entreprise dans la précipitation et en étant mal préparé
augmente les risques d’échec. Comme I'affirmait Winston Churchill : « Mieux vaut prendre
le changement par la main avant qu’il ne nous prenne par la gorge ».
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OUTIL - ETES-VOUS PRET A VENDRE VOTRE ENTREPRISE ?

QUESTIONNAIRE

« SUIS-JE PRET A VENDRE MON ENTREPRISE ? »

Vous sentez-vous prét a vendre ?

Y a-t-il eu un élément déclencheur ?
Si oui, lequel :

Avez-vous des attentes spécifiques ?
Si oui, lesquelles :

Y a-t-il des obstacles ou des freins qui vous empéchent de
vendre ?

Si oui, lesquels :

Avez-vous choisi qui va vous accompagner dans la vente de
votre entreprise ?

Si oui, lesquels :

Y a-t-il des obstacles ou des freins qui vous empéchent de
vous faire aider ?

Si oui, lesquels :

Avez-vous des objectifs de vie pour l'avenir ?
Si oui, lesquels :

Avez-vous identifié des projets personnels que vous souhaitez
réaliser lors de votre retraite ?

Si oui, lesquels :

Retirez-vous du plaisir de vos activités professionnelles ?
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Avez-vous décidé de revoir votre contribution future au sein de
votre entreprise ?

Si oui, laquelle :

[l
[l

[]

Ressentez-vous toujours le besoin de relever des défis ?
Si oui, lesquels :

Avez-vous pris les mesures, afin de ne plus étre indispensable
a la bonne marche de I'entreprise ?

Avez-vous discuté de la vente de votre entreprise a vos
proches ?

Avez-vous établi 'échéance idéale de vente de votre
entreprise ?
Si oui, quelle est-elle :

O g O

O g O

O [Oo/g| O

Avez-vous consulté un expert en planifications fiscale et
patrimoniale ?

Avez-vous planifié votre retraite ?

Avez-vous calculé combien d'argent vous avez besoin pour
votre retraite ?

Avez-vous établi les éléments et la valeur de votre patrimoine ?

Avez-vous Vérifié la possibilité de réaliser une exonération de
gain en capital ?

Transférer son entreprise, c'est accepter que notre entreprise
nous survive, et parfois cela demande des efforts
supplémentaires (financiers et humains) pour que les
repreneurs réussissent la transition. Par conséquent,
croyez-vous étre prét pour faire face a cet enjeu ?

O (O dnond
O (O dnond

O OO0 00 0O
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QUESTIONNAIRE

« MON ENTREPRISE EST-ELLE PRETE POUR LA VENTE ? »

Avez-vous évalué 'état de la situation de votre entreprise ?

L'entreprise est-elle en bonne santé financiére ?

Les perspectives d'avenir de I'entreprise sont-elles
intéressantes ?

Y a-t-il une planification stratégique qui a été établie afin de
s’assurer de la croissance de I'entreprise ?

Est-ce que la situation juridique de I'entreprise est claire ?

Est-ce que la situation fiscale de I'entreprise est claire ?

Avez-vous fait le ménage des revenus et dépenses de votre
entreprise ?

Avez-vous identifié et déterminé la valeur des actifs de votre
entreprise ?

Avez-vous mis en place des éléments permettant de
maximiser la valeur de votre entreprise ?

Avez-vous déterminé les bénéfices d’'usage (avantages et
privileges) ?

Avez-vous déterminé la juste valeur marchande (JVM) de votre
entreprise ?

Si vous avez un ou des associés, sont-ils informés de votre
démarche ?

OO0 0|0 00000 0400
N I

Si vous avez une convention d’actionnaires, est-ce que vos
intentions respectent les conditions de départ d'un ou des
actionnaires ?

N I O I O R (| R A

[]
L]

A la suite des résultats obtenus, n'hésitez pas a prendre contact avec des experts pour
vous épauler dans vos réflexions, en plus de votre conseiller CTEQ pour rédiger un plan
d’action personnalisé afin de vous soutenir pendant le processus, en identifiant le cours
des étapes a suivre pour 'atteinte de vos objectifs.
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