HOMMES ET METIERS

TRANSMISSION D’ENTREPRISE
L’expert-comptable doit affirmer son role

dans 'accompagnement d’une cession-reprise

[J RC&A et Epsilon Finance ont cherché a mesurer le poids que
les experts-comptables accordent a cette activité, eux qui sont
les premiers concernés en raison de leur lien de proximité avec les dirigeants
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Investissements nécessaires. Bien
gue les hommes du chiffre se posi-
tionnent comme les premiers ac-

Yves Fouchet, président du Comité de la transmission d’entreprise au Conseil supérieur de I’Ordre des experts-comptables

représente I'un des freins majeursables aux experts-comptables. Le
L'Agefi Actifs. - Certains experts-comptables au développement du conseil & ladéveloppement des bourses d’op-
transmission d’entrepris& L'uti-  portunités est un exemple probant
lisation de la rémunération tradi- du besoin de données et de contacts
tionnelle, a I’heure et non au suc- pour structurer ce marché.
ces, implique un faible niveau Qu'ils soient conseils ou accom-
d’honoraires au regard des stan-pagnateurs, les experts-comptables
dards du marché, ce qui ne per-ont tout intérét a investir ce créneau
met pas de rentabiliser cette acti-au potentiel indéniable, étant donné
vité »,souligne I'étude. le nombre d’entreprises a transmet-
Certains experts-comptables, entre dans les années a venir. Peu de
tre 30 et 35 %, ont cependant ressociétés de conseil s'intéressent a
cours aujourd’hui aux honoraires de’évaluation des TPE, une mission

vont au bout de leur logique d’accompagne-
ment en allant chercher un acquéreur poten-
tiel pour leur client cédant. Quelle est la po-
sition du Conseil supérieur de I’Ordre des ex-
perts-comptables sur ce point ?

Yves Fouchet. - Lexpert-comptable dispose, il
est vrai, d’'une place stratégique dans le cadre
d’une cession d’entreprise, mais il commettra
probablement une erreur en voulant satisfaire
a la fois le cédant et le repreneur. Il doit étre le
conseil de I'une ou de I'autre partie et non des

Concernant les méthodes d’évaluation, les
experts-comptables manquent d’informa-
tions pour définir une valeur la plus proche
du marché...

- L'un des rbles majeurs de I'expert-comptable
est d’évaluer I'entreprise de son client. Nous
estimons que I'ensemble des professionnels,
qui s’élévent a 17.000, sont concernés par ce
type de prestation. Les cabinets, il est vrai, tout
comme I'ensemble des consultants du marché,
manquent de données fiables pour évaluer les
TPE. C’est la raison pour laquelle nous avons

deux. Pour la simple raison que la valeur de I'entreprise sera  élaboré un portail dédié a la problématique de la transmis- succes, qui sont fonction de ladévoreuse de temps et qui exige une
trés certainement insatisfaisante pour I'un ou I'autre camp.  sion qui comportera, entre autres, une base de données bonne réussite de I'opération deexpertise comparable a celle d’'une
Cette recherche de contreparties est par ailleurs a la limite  destinée a étre alimentée a terme des valeurs des petites en- cession ou de reprise. Ces derniergrande société. Les hommes du
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se contenter d’accompagner le cédant ou le repreneur dans  I'expert-comptable dans ses méthodes d’évaluation, notam- démarche globale d’accompagneplace déterminante & développer,
leur démarche et non chercher un acquéreur pour gagner un  ment pour les situations comparables. Cet outil devrait étre ment, selon le président de la comsans tomber évidemment dans les
nouveau client. finalisé et accessible d’ici deux a trois mois. m mission de déontologie du Conseiltravers de I'intermédiation.
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