16 outils pour faciliter la
transmission d’une
station-service

Concue pour aider le gérant d’'une petite
entreprise, cette boite a outils permet de
préparer, d’organiser et d’accélérer son
projet de transmission.

Grace a une approche en 5 étapes, il sera
facile de faire avancer son projet de facon
progressive et méthodique.

ACCOMPAGNER LA TRANSMISSION

D’UNE PME

La boite a outils

LES
OUTILS

OJS TES
POSSIBLES

Utiliser « Prediagentreprise »
Faire 'analyse SWOT
Estimer la valeur de son entreprise

CREATION @ Choisirson mode de transmission
DU PLAN DE © Créer son dossier de présentation
o R

T
CESSION édiger la lettre de confidentialité

RECHERCHE © Déterminer le profil de I'acquéreur
DACQUEREURS & Créer une annonce optimisée

POTENTIELS © Diffuser son annonce

CONCLUSION G Pré-rédiger la lettre d'intention
DE LA © Rédiger le protocole d'accord
CESSION © Préparer l'acte de cession

. ue ue GTTE T EaTISanio
des taches a realiser dans le cadre
du projet de cession, il est utile de
répartir ces taches dans le temps.

Avec ce calendrier, il suffit

seulement de positionner les
dates.

o CCl et la CMA

Mettre en visibilité son annonce auprés.
du portefeuille de repreneurs de la CCl

Demander de mettre en ligne son
ELRLUIEE T www.transentreprise.com)

Demander a |a collectivité de partager
nnonce sur le site :

Pour télécharger la version complete rendez-vous sur :
https://www.toustespossibles.fr/transmission-entreprise/

m Fiche outil n*13— Diffuser une annonce



Liste
des
outils

Outil n°1 : Valider la décision de cession

Outil n°2 : Etapes d’une cession réussie

Outil n°3 : Ordonnancer la gestion des taches
Outil n°4 : Sélection des conseils

Outil n°5 : Utiliser « Prediagentreprise »

Outil n° 6 : Faire I'analyse SWOT

Outil n°7 : Estimer la valeur de son entreprise
Outil n°8 : Choisir son mode de transmission
Outil n°9 : Créer son dossier de présentation
Outil n°10 : Rédiger la lettre de confidentialité
Outil n°11 : Déterminer le profil de I'acquéreur
Outil n°12 : Créer une annonce optimisée
Outil n°13 : Diffuser son annonce

Outil n°14 : Pré-rédiger la lettre d’intention
Outil n°15 : Rédiger le protocole d’accord

Outil n°16 : Préparer 'acte de cession

Choisir son ou ses modes de
transmission

Il est important de choisir son ou ses modes de transmission avant de rentrer
en négaciation avec de potentiels acquéreurs. Cela permettra s'accorder plus

facilement sur la chose et le prix.

Un outil en
exemple

Plus les modes de transmission seront variés, plus les acquéreurs potentiels

seront nombreux.

utur acquéreur, il es!

| s"agit d'un
Facheteur.

¢ Fiche outil n°8 — Modes de transmission

En s'appuyant de l'outil n°8, le cédant
peut avoir une vision d’ensemble sur
les différents modes de transmission.
Grace aux détails fournis sur chacun
des modes, il pourra en sélectionner
plusieurs. Ainsi, il saura faire preuve
d’'une plus grande adaptation pour
multiplier ses chances de trouver un
repreneur.

OJS 1ES
POSS!BLES

Pour une transmission progressive, il est possible de débuter par un contrat

de location gérance puis de vendre ensuite le fonds de commerce ou les murs.



21 outils pour faciliter la
reprise d’une station-
service

Reprendre un commerce ou une

petite entreprise
La boite a outils

=t |a décision de reprise
:s d'une reprise réussie
¢-list du repreneur

t d'adresses de la BPI

r sa trajectoire professionnelle
verte métier et formations
ruire san modéle économique
er son Business Plan

Trouver des offres pertinentes
Préparer la rencontrer avec le cédant
Faire un prédiagnostique

Envoyerla lettre d'intention

o

LES SELECTIO
3| e
OUTILS

Concue pour aider le repreneur d’une . it
petite entreprise, cette boite a outils
permet de préparer, d’organiser et de 3 |z
mettre en ceuvre son projet de reprise. presionel st e expbencespasomnle

Cet outil permet également de prioriser ses

G ré Ce é u n e a p p roc h e e n 5 éta pes’ i I se ra valeurs et déterminer les éléments moteurs qui

vont faire avancer son projet.

facile de faire avancer son projet de fagon e dmttr st o e
progressive et méthodique.

c o

Evaluer l'entreprise
Rechercher des financement
Planifier la reprise

Gérer la phase de négociation

Rédiger le protacale d'accard
Préparer 'acte de cession
Organiser |a passation

CoCOOCOoOn0

Trouver un mentor
Kit de communication

est bon.

Fiche outil n°5 — Définir sa trajectoire
professionnelle

son projet, il est capital de définir correctement et
précisément la maniére dont va tourner son activité.
Il faut connaitre et anticiper les entrées et les
sorties de capitaux pour contréler la santé
économique de son entreprise.

Pour télécharger la version complete rendez-vous sur : et 1 et de s o ol
https://www.toustespossibles.fr/reprise-entreprise/

document servira d'appui pour la suite du projet.

mj Fiche outil n°7 - Construire son
modéle économique



Liste
des
outils

Outil n°1:
Outil n°2:
Outil n°3:
Outil n°4 :
Outil n°5:
Outiln°6:
Outil n°7 :
Outil n°8 :
Outil n°9:
Outil n°10

Outil n°11:
Outil n°12 :
Outil n°13 :
Outil n°14 :

Outil n°15

Valider la décision de reprise

Etapes d’une reprise réussie
Check-list du repreneur

Sélection des conseils

Définir sa trajectoire professionnelle
Découverte métier et formations
Construire son modele économique
Rédiger son Business Plan

Trouver des offres pertinentes

: Préparer la rencontrer avec le cédant
Faire un prédiagnostic

Envoyer la lettre d’intention
Evaluer I'entreprise

Rechercher des financement

: Gérer la phase de négociation

Outils n°16 : Rédiger le protocole d’accord

Outils n°17 : Préparer |'acte de cession

Outils n° 18 : Organiser la passation

Outils n°19 : Trouver un mentor

Outils n°20 : Kit de communication

Gérer la phase de
négociation

8 conseils clés

. Créerun climatde confiance avec le cédant

Préalable a la démarche de négociation d'une
reprise d'entreprise
A Les manuels de négociation répertorient de
nombreuses techniques qui sont autant de clefs
U n o u t I I e n du succés. Cependant, en matiére de négociation
de reprise d'entreprise, le maitre mot est
I'adaptation.

exe m I e La part d'irrationnel est importante, le nombre de
variables est tel, qu'en définitive, vous serez
amené a vous adapter en fonction des
circonstances et de |'évolution de la transaction.

Pour cela, quelques régles de base et conseils "de
bon sens” pourront vous étre utiles.

. Préparer chaque point de négociation en amont

. Etre force de proposition dans les négociations et

trouver les bons compromis

. Obtenir I'empathie du cédant et négocier en

prenant des points d'appui dans |'affectif

. Garder a l'esprit que le cédant attache une grande

valeur émotionnelle a son entreprise

. Prévoir du temps et rester patient

. Amener le cédant a croire en son projet de reprise

1 Fiche outil n°16 - Gérer la phase de
négociation

Grace a l'outil n°16, le porteur de projet
peut appréhender efficacement Ila
phase de négociation. Grace a une
approche méthodique, il sait préparer
et anticiper chaque point de discussion
avec le cédant. Ainsi il se donne toutes
les chances d’obtenir satisfaction et de
concrétiser son projet.

- O.

. Consulter des experts et rechercher des bons

conseils
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