[image: image3.png]@EPWY




MARS 2006

Acheter, vendre, transmettre 

une activité « d’agence de voyages ».

5 étapes à ne pas négliger...

Vous souhaitez acquérir une agence supplémentaire, vous envisagez de vous arrêter, de prendre votre retraite et vous voulez vendre votre agence; vous êtes en société et voulez arrêter votre activité, vous voulez céder vos parts ou seulement votre fonds, vous désirez céder votre activité à un enfant.....

Autant de projets auxquels il convient d’apporter l’attention et les soins qu’ils méritent. Ces opérations vont nécessairement avoir un impact direct sur votre patrimoine, votre avenir, votre retraite. Elles auront aussi, nécessairement un impact sur votre personnel, vos clients, vos fournisseurs. 

Aussi, est-il nécessaire que ces opérations se passent bien et qu’aucune difficulté d’importance ne puisse venir les contrecarrer : il faut en conséquence les préparer en amont. Quelques principes de base sont à respecter, et tout se passera pour le mieux. 

Les 5 phases à ne pas négliger :

1) L’analyse,

2) l’evaluation de votre entreprise

3) le plan de cession ou de reprise

4) les actes,

5) les formalités.

1) L’ANALYSE

Tout acheteur va nécessairement procéder à une analyse approfondie de l’entreprise qu’il envisage d’acquérir. Le vendeur doit le savoir et préparer celle-ci en conséquence. Ainsi, acheteur comme vendeur vont devoir procéder aux mêmes opérations, le vendeur pour pouvoir répondre aux interrogations de l’acquéreur et de son éventuel conseil, l’acquéreur pour vérifier que l’entreprise correspond à son projet 

Pour ce faire, il faut étudier son entreprise dans sa globalité, c’est à dire analyser le contexte (éléments externes) et ce dont elle se compose (éléments internes).

I) Les éléments externes :


1. La situation géographique de l’entreprise, implantation de(s) l’agence(s), analyse du marché.


2. L’activité réelle de l’entreprise (forfaits, billetterie, T.O), 


3. Le profils de la clientèle (individuels, groupes, sociétés, etc.).


4. La réputation de l’agence sur son secteur.

II) Des éléments internes :


1. Le personnel (nombre, qualifications, âges, salaires, avantages, ...)


2. Les contrats existants (s’ils doivent être poursuivis, notamment avec les fournisseurs (accords d’exclusivité, enseigne, engagements existants et leur durée, prix pratiqués, etc..).


3. Les locaux : contrat de bail (à auditer impérativement), état des locaux, travaux à prévoir, mais aussi relations avec le propriétaire.


4. Les systèmes informatiques (ancienneté, qualité, contrat de maintenance, licences). 


5. Les assurances des locaux, du matériel, voir autres...


6. Les comptes des 3 dernières années au moins (bilan & compte de résultat).

2) L’évaluation de  votre entreprise

Attention, il s’agit ici d’établir la valeur de l’entreprise et non pas d’en fixer le prix.

La valeur est en effet objective. Elle se calcule mathématiquement.

Le prix est la somme que le vendeur acceptera de recevoir en contrepartie de son activité, ainsi que la somme que l’acheteur acceptera de verser pour devenir propriétaire.

Autant on peut être d’accord sur la valeur objective, autant le prix demandé et le prix proposé peuvent être très éloignés.

Comment calculer la valeur?

2 méthodes principales : la valeur de rendement ou de productivité et la méthode mathématique ou actif net corrigé.

La valeur de rendement ou de productivité consiste a estimer l’entreprise au vu de ce qu’elle rapporte (ses résultats) : soit pour un agence de voyages de 50 à 100% de sa marge (total des commissions et non total des ventes).

La méthode mathématique permet de valoriser l’agence à partir de son actif et de son passif.

En fait, une évaluation sera le plus souvent faite à partir du CA de l’agence, évaluation qui sera ensuite modulée en fonction de la valeur mathématique.

Le prix : nous l’avons dit, ne sera pas forcément égal à la valeur de l’entreprise, telle que celle-ci aura été calculée.

En effet, le prix sera essentiellement fonction du marché : du marché local, mais également du secteur du tourisme dans sa globalité.

Acheteur et vendeur devront in fine discuter, négocier et finalement s’entendre sur LE PRIX pour lequel l’un accepte de vendre et l’autre d’acheter.

Ces notions peuvent sembler classiques et banales, mais combien d’affaires ne se font pas parceque le vendeur n’accepte pas de prendre en considération les éléments extérieurs pour fixer le prix de son agence persuadé que celle-ci vaut bien plus que ce que le marché en offre.

3) LE PLAN DE CESSION OU DE REPRISE

Etape essentielle pour l’acquéreur, surtout si celui-ci a besoin de financement extérieur.

Il s’agit là d’établir un budget prévisionnel (en général sur 3 ans) qui permette clairement d’identifier les besoins en financement, les investissements nécessaires et les perspectives de rentabilité de l’opération.

Ce document que tout banquier sollicitera pour accorder un crédit doit démontrer que l’entreprise est viable, que le prix est en rapport avec la rentabilité de l’entreprise, que l’apport personnel de l’acquéreur est suffisant, et que l’opération est en conséquence viable.

Le vendeur qui connaît bien l’affaire pourra utilement apporter son assistance à l’acquéreur pressentis.

4) LES OPERATIONS ET ACTES JURIDIQUES
Est-il besoin de préciser que nous entrons là dans la phase de réalisation de l’opération, cruciale pour le vendeur et pour l’acquéreur. Il s’agit maintenant de réaliser juridiquement l’opération, de prendre des engagements par écrit, tant vis à vis du cocontractant que vis à vis des tiers, engagements sur lesquels il ne sera souvent plus possible de revenir et qui pourront être exécutés de force.

Si la réalisation des opérations juridiques est imparfaite, une insécurité juridique s’installera, tant pour le vendeur que pour l’acquéreur : risque d’annulation, risque de modification, engagements définitifs sur des questions mal comprises qui peuvent se révéler avoir des conséquences dramatiques, garanties à concéder et à solliciter.

Il ne faut pas en conséquence hésiter à se faire accompagner et assister par un professionnel dont le cout sera vite amorti par les erreurs qu’il vous evitera de commettre.
Plusieurs opérations sont à prévoir :

a) La lettre d’intention.

Son objet est double :
- bloquer la situation afin de permettre à la négociation de se dérouler dans de bonnes conditions, (garantie d’exclusivité),





- assurer la confidentialité des discussions et garantir la non utilisation des informations confidentielles éventuellement transmises (fichier clients par exemple).

B) Protocole d’accord.

Son objet est d’écrire en quoi consiste précisément l’accord des parties, l’objet de la vente (fond, parts sociales, actions,...), le prix, les dates de réalisation, les modalités de paiement, les garanties offertes (garanties d’actif et de passif, garantie d’éviction, de non-concurrence,  etc.); et toute autre condition clairement convenues et acceptées par les parties. Aucune zone d’ombre ne doit en principe exister à la signature de ce protocole.

Le protocole se doit en conséquence d’être très détaillé, précis, et complété par tout document utile à annexer. Il pourra énumérer les conditions de l’accord des parties, conditions à remplir préalablement (suspensives) ou à posteriori (résolutoires), lesquelles pourront avoir pour effets d’empêcher ou de résoudre la vente convenue.

La rédaction de ce protocole est très importante puisque c’est ce document qui va conditionner la vente et en indiquer toutes les modalités.

Il impose le plus souvent, un audit préalable ou concomitant à sa rédaction et va permettre aux parties de préciser le plus finement possible l’objet de leur accord, et les conditions mise tant par l’acheteur que par le vendeur à la réalisation définitive de leur opération.

Faire attention aux spécificités de la profession d’agent de voyages et ne pas oublier de traiter le problème de la Licence qui n’est pas cessible et de la garantie financière notamment.

Très souvent, il conviendra de prévoir une période au cours de laquelle le cédant devra rester dans la société ou le fonds vendu afin de présenter son successeur à la clientèle, aux fournisseurs, mais aussi parfois pour assurer la formation de l’acquéreur et pour lui permettre d’assurer une continuité de l’activité dans les meilleures conditions possibles.

Une attention particulière doit être portée à l’exercice de cette obligation pour le vendeur. Outre la rémunération de celui-ci, et les conditions d’exercice de sa mission (pouvoirs, place dans l’organigramme, temps de travail, etc.), il conviendra de se montrer attentif aux modalités de sa sortie définitive de l’entreprise.

Le protocole signé, la vente sera, sauf circontances tout à fait exceptionnelles, réalisée.

La cession proprement dite pourra intervenir entre les parties dès levée des conditions qui auront pu être prévues.

5) FORMALITES SUBSEQUENTES.

Elles sont variables en fonction des modalités de cession : 

- vente d’un fonds de commerce, 

- cession de parts de société (majorité ou totalité des titres);

Elles consistent notamment en formalités de publicité vis à vis des tiers : créanciers, fisc, organismes sociaux, et se font essentiellement au service des impôts, de l’enregistrement, et au greffe du tribunal de commerce dont dépend le fonds vendu ou du siège de la société acquise.

Des formalités inhérentes à chacune des parties et fonction de leur structure seront également à réaliser à l’issue de la cession, ne pas oublier d’informer la préfecture si la licence est rattachée à la personne du cédant.

La plupart de ces formalités seront réalisées par les rédacteurs des documents de cession, il vous faudra néanmoins vous assurer que tel est bien le cas.

La cession réalisée et bien formalisée, l’avenir s’ouvrira à vous sans risque de surprise.

Rédacteur pour le CEDIV : Xavier de Bérail – Avocat au Barreau de Paris
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