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SE PREPARER A LA PREMIERE RENCONTRE
CEDANT - REPRENEUR

PROCESSUS DE TRANSFERT (CEDANT)

Etape 1 Etape 2 Etape 3 Etape 4
Preparajuon Presenta!tlon Négociation Transfert
du projet du projet
SOMMAIRE

Que vous rencontriez un (ou des) repreneur(s) potentiel(s)" pour la premiere fois, ou que
vous dévoiliez votre intention de transmettre I'entreprise a vos enfants ou a des employés
clés, une préparation pour cette premiere rencontre (ou maillage) s'avere importante.
Comment allez-vous aborder le (les) repreneur(s) ? Quels éléments souhaitez-vous
vérifier ? Que souhaitez-vous divulguer ? Dans quel état d'esprit étes-vous lors de cette
étape qui amorce formellement votre volonté d’assurer la continuité de votre entreprise
sans votre présence a la barre ?

OBIJECTIF

Bien se préparer a une premiére rencontre avec un (ou des) repreneurs potentiels.

PREREQUIS

Les étapes préalables a cette premiére rencontre doivent étre réalisées :

Les forces, faiblesses, menaces et opportunités (FFOM) de I'entreprise sont
identifiées et vous étes en mesure de démontrer son potentiel de développement
dans l'avenir

Vos rdles et responsabilités actuels dans I'entreprise sont bien définis

Le profil du repreneur « idéal » est déterminé

Vos proches et vos collaborateurs sont informés de vos intentions

Votre planification du processus est bien tracée

Les différents scénarios du transfert de votre entreprise sont précisés : progressif,
majoritaire, 100%, etc.

La valeur de I'entreprise est fixée et validée par des professionnels afin de la rendre
la plus objective possible

Votre planification financiére personnelle, la sécurité financiére familiale, la
protection de vos biens et les stratégies fiscales afin de réduire la facture fiscale
sont effectuées

Vos conditions, objectifs et stratégies de sortie de I'entreprise sont établis : réles et
responsabilités partagés, période de cohabitation, date de départ effectif, réle dans
I'entreprise, implication financiere résiduelle dans I'entreprise, 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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e Vos limites quant a une éventuelle transaction sont claires : prix de vente, balance
de paiement, durée, type de vente (actifs ou actions), participation dans le
capital-actions, etc.)

e Vous avez des projets externes a I'entreprise et avez commencé a vous projeter
positivement dans le futur

TEMPS ESTIME DE REALISATION

Une rencontre de maillage dure en moyenne entre 1h et 1h30.

colTs

Variables, si vous faites appel a un professionnel expert pour vous accompagner.

EXPERTS IMPLIQUES

e Conseiller CTEQ

e Experts : conseiller en ressources humaines ou personne de confiance, neutre, qui
pourra agir a titre d'observateur, d’'animateur ou d'expert lors de la rencontre
préalable. Prévoir les honoraires usuels dans ce genre de mandat qui peut prévoir
également d'autres volets de qualification du profil du repreneur : panier de gestion,
tests psychométriques, etc. Lors d'une premiére rencontre, certains experts
peuvent également vous soutenir pour les explications d’ordres techniques de
transactions plus complexes selon vos scénarios de départ.

DESCRIPTION

Cette premiére rencontre permet d'arrimer les besoins, objectifs et attentes entre cédant
et repreneur(s). Elle sert a créer des conditions gagnantes pour établir une confiance, un
respect et une transparence essentiels a la poursuite des discussions en vue d'une
transaction et d'une négociation de bonne foi, ainsi qu’'une cohabitation harmonieuse.

Chaque partie doit prendre en compte les objectifs de I'autre tout en plagant la pérennité
de I'entreprise au coeur de vos échanges afin de réunir les conditions de succes d'un
transfert réussi. On parle ici d'un cadre coopératif et de Iimportance d’avoir une attitude
positive. Cette étape en est une de familiarisation afin d'échanger des informations
pertinentes entre vous et le ou les repreneurs intéressés par votre entreprise. En ce sens, il
n'est pas souhaitable de tomber immédiatement dans une dynamique d'opposition entre un
cédant qui désire vendre aux meilleurs prix et conditions face a un repreneur qui souhaite
acquérir I'entreprise au prix le plus bas et sans contraintes.

Au-dela de I'aspect financier, vous devez considérer I'aspect humain du transfert, car
derriere toute transaction, il y a des personnes, vous et le repreneur potentiel que vous
vous apprétez a rencontrer. Habituellement, vous avez déja regu son profil de repreneur et
peut-é&tre son curriculum vitee.

Qu'est-ce qui a attiré votre attention ? Qu'avez-vous besoin de savoir de plus sur lui, et par
rapport a vous afin d’envisager une cohabitation harmonieuse. Quelles sont ses
expériences passées, ses compétences clés, ses qualités phares et sa vision du futur de
I'entreprise qui feront de lui le futur leader recherché ? Quelles sont ses qualités humaines,
ses compétences techniques, ses compétences de gestion et ses compétences
entrepreneuriales ?
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e Qualités humaines : les qualités d’'une personne se valident par la plupart du temps
par des comportements. Le repreneur est-il ouvert a parler de lui, a partager des
informations personnelles ? Demandez des exemples concrets démontrant son
ouverture, sa confiance, sa détermination, sa persévérance et sa capacité a
reconnaitre ses erreurs et d’en tirer des legons. (p. ex., a quelle occasion avez-vous
fait démonstration d’'une grande détermination ? Qu'est-ce qui vous donne le plus
confiance en vous ?).

e Compétences techniques : connaissances du secteur d’activité, de I'exploitation
d'une entreprise, les reconnaissances académiques ou réglementaires nécessaires
a sa crédibilité et a celle de I'entreprise.

e Compétences de gestion : quels sont son style de gestion et ses valeurs ? A-t-il
des exemples concrets a donner ? A-t-il déja d{i faire preuve de courage
managérial, pris de décisions difficiles ? A-t-il déja été en affaires ? Connait-il les
rouages d’'une entreprise ? A-t-il déja négocié des contrats, du financement, des
ententes ?

e Compétences entrepreneuriales : quels sont ses objectifs personnels ? Quels sont
ses objectifs d'affaires ? Qu'est-ce qui l'intéresse de I'entreprise ? Comment
identifie-t-il des occasions d'affaires a saisir ? Comment réagit-il au risque ?
Comment démontre-t-il sa créativité ? Est-il inspirant et visionnaire ? Est-il prét a
faire des sacrifices et de quel ordre ?

Vous aurez également a vous présenter, ainsi que 'entreprise. Vous pouvez avoir des
réserves sur le fait de divulguer des informations sensibles des cette premiere rencontre et
c’est votre droit. En premier lieu, il faut rappeler que le maillage vise une mise en relation
pour mieux vous connaitre et évaluer le potentiel d’arrimage.

e Dites qui vous étes, depuis quand vous étes entrepreneur, qu'est-ce qui vous a
amené la, vos succes, vos difficultés, vos échecs, vos objectifs, vos projets.

e Présentez la vision que vous avez face a la vente de I'entreprise, du role vous jouez
actuellement et de celui que vous souhaitez avoir dans le futur. Les valeurs qui
vous guident dans la gestion, les relations que vous avez avec les employés, les
clients, les fournisseurs.

e Précisez le role et le profil du repreneur « idéal » pour I'entreprise.

e Présentez I'entreprise, ses forces, ses opportunités, les personnes clés, le
potentiel.

e Informez-le(s) des étapes réalisées jusqu’a maintenant pour vendre I'entreprise et
des limites non négociables que vous souhaitez respecter.

INTERPRETATION DES RESULTATS

Les informations obtenues lors de la premiére rencontre doivent alimenter votre réflexion
et votre analyse quant a votre intention de poursuivre avec ce repreneur potentiel. L'outil
d'analyse, présenté dans Génération Repreneurs « Ce projet est-il pour moi ? » (Génération
Repreneurs, p. 114) peut étre un bon guide.

LE CONSEIL DE VOTRE CONSEILLER

Nous n'avons qu’une seule chance pour faire une premiére bonne impression. Vous étes
fier de votre entreprise et de ce que vous avez accompli au fil du temps. Démontrez a quel
point vous I'étes, en étant positif, structuré et confiant. Lors de cette premiére rencontre, le
repreneur potentiel est slrement plus nerveux que vous ! Soyez attentif a certains aspects
humains, dont les traits dominants de sa personnalité, la recherche d’affinités, les points de
convergence (ou de divergence). Soyez a I'écoute, attentif aux modes de communication
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verbale et non verbale, et évaluez son enthousiasme et sa détermination. Il se peut que
vous soyez le premier et le seul cédant qu'il rencontre !
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OUTIL - SE PREPARER A LA PREMIERE RENCONTRE CEDANT - REPRENEUR
Durée : 1h a 1h30

Déroulement (recommandé) :

1. Signature d’entente de confidentialité (si ce n'est pas fait)
2. Présentation du repreneur :
e Quiétes-vous ?
e Quelle est votre vision de votre projet repreneur ?
e Qu'est-ce qui a retenu votre intérét pour cette entreprise ?
3. Présentation du cédant :
e Quiétes-vous ?
e Quelle est votre vision du transfert de votre entreprise ?
e Que recherchez-vous chez un repreneur potentiel ?
4. Présentation de I'entreprise par le cédant :
e Situation de I'entreprise
o Etapes réalisées jusqu’a maintenant en vue d’une éventuelle transaction
(évaluation, valorisation, planification stratégique, etc.)
e Conditions non négociables du cédant
5. Période d'échange et de questions
6. Prochaines étapes:
e Définir la séquence de communication de la poursuite du projet repreneurial
ou de l'abandon par I'une des parties a la suite de la rencontre et déterminer
I'échéance prévue
e S'il y a poursuite des discussions, peut-il y avoir visite de I'entreprise (date a
déterminer)
7. Suivi de la rencontre
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