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TEMOIN

PATRICE BLANDIN

Sur la question de savoir quel profil d'acquéreur
privilégier, Patrice Blandin, cédant d'un
laborateire de produits cosmétiques aun
distributeur rugse, a apporté un temoignage de
bon sens: A celui qui est le plus « stratégique »
pourla cible et'a « le plus envie de faire ». Dans
son cas, le schéma qui s'est naturellement imposé
est eelui d'une/cession progressive au profitde la
sociéte qui distribuait ses produits en Russie. Pour
ce partenaire, l'acquisition d'un laboratoire
francais répondait a une double logique : mettre la
main en amont surun fabricant tout en se dotant
d’une « téte de pont » sur le' marché francais pour
distribuer son catalogue de produits.

Stratégique, ce schéma imposait toutefois au
cécdant une contrainte forte, celle d’assurer le
transfert de compétences sur une période longue.
Contrainte parfaitement assumée par Patrice
Blandin qui n'a vu que des avantages a cette
cession sir 4 ans, de 2010 & 2014. « Se faire
racheter par une société étrangere demande
forcément plus de temps, mais j'y ai vu le coté
vertuetry; celtii d'un transfert de compétences en
douceur. J'ai pu progressivement me mettre en
retrait et cela m'a permis de consacrer du temps
au projet de reprise d’une entreprise que je suis en
train de finaliser, »

RELATION CEDANT/REPRENEUR/BANQUIER :

LES SECRETS D’UNE ALCHIMIE REUSSIE

Accueilli pourla seconde année consécutive parla CCI Roanne Loire Nord représentée par
son président Jean-Bernard Devernois et Alexia Ollier; sa directrice de 'appui aux entrepri-
ses, le Tour de France de la transmission, en concertation avec Norbert Gayte, Monsieur
Transmission & la Chambre, avait choisi de familiariser les participants avec les coulisses
d'une négociation. Du profilage de son acquéreur par le cédant i son accompagnement
post-cession en passant par la nécessité pour le repreneur de tenir compte des exigences
du cédant comme de celles des banquiers préteurs, la conférence a été l'oceasion de revisi-
ter les moments clés de la période de négociation et d'aborder ses multiples dimensions -
humaine, psychologique, juridique, financigre et bien siir tactique. Alors que l'intermédiaire
Roland Vacheron (Cabinet Ad Res Conseil) encourageait les cédants 2 ne pas se monter
dogmatiques dans le choix de leur repreneur et & ne surtout pas se limiter a un seul profil,
l'investisseur en capital Cyril Fromager (Rhéne-Alpes PME - groupe Siparex) surprenait
I'assistance en indiquant que les repreneurs individuels épaulés par un fonds de proximité
étaient neuf fois sur dix plus généreux que les acheteurs industriels. Aprés avoir indigqué
que la seule question qui vaille est de savoir ce que le repreneur peut apporter a la cible,
'expert-comptable Eric Graziano (Cabinet Graziano et Rebillet) venu en voisin laissait
lavoeat d'affaires lyonnais Jean-Thomas Heintz (CMS Bureau Franeis Lefebvre) disserter
sur l'importance pour le cédant de bien anticiper sa cession au plan fiscal et sur celle pour
le repreneur de ne pas hésiter & « réviser » le prix pour tenir compte d’un résultat d’audit
moins bon que prévu ou d'une dégradation de I'activité en cours de négociation. En fin de
réunion, le banquier préteur Alexandre Diot (Caisse d’Epargne Loire Dréme Ardéche)
mettait en garde les cédants contre la tentation de prix excessifs au-dela de 4 3 6 fois 'EBE
et les repreneurs individuels contre celle de ne pas intégrer suffisamment de marges de
manceuvre financiéres dans leur montage de reprise, la réserve « confortable » étant de
l'ordre d’une annuité de remboursement de la dette.
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