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Mettez en avant les forces et faiblesses de I'entreprise en

réalisant un diagnostic simple et pertinent

Le logiciel Evaluation Flash simule une valeur d’entreprise et calcule pour
cette derniere, de facon simple et professionnelle, une fourchette de prix.

Il s'adresse principalement aux petites entreprises (2 a 20 salariés) qui constituent
959% du portefeuille des cabinets.

Il produit un rapport « digeste » sous format WORD parfaitement compréhensible
par le dirigeant, et prend a contre-pied les rapports lourds et les tableaux de
chiffres souvent disproportionnés aux besoins de ce type de clientele.

Rondement menée, une évaluation prend environ 2 a 3 heures maximum et
se facture aisément entre 500 et 1000 €. Evaluation Flash vous ouvre un champ
de missions important aupres de dirigeants soucieux de connaitre la valeur de leur
entreprise... sans pour autant avoir les moyens d’investir 1500 a 2000 € pour une
« grosse » étude.

Fidele a la philosophie du logiciel, la partie DIAGNOSTIC correspond a la
maniere de travailler de I'expert et se distingue la encore des méthodes d’audit
trop complexes, alignant les unes aprés les autres des centaines de questions.

Explications et fonctionnement

Précisons |'objectif du diagnostic. Il sert tout d’abord a mettre en avant les
points forts sur lesquels le dirigeant devra s’appuyer lors de la transaction et qui
contribuent a tirer la valeur de I'entreprise vers le haut (valeur haute de la
fourchette) : chiffre d’affaires récurrent, savoir-faire unique, etc.

Al'inverse, il souligne aussi les points faibles de I’'entreprise souvent mésestimés
par le dirigeant malgré des comptes solides et une bonne rentabilité (valeur
basse de la fourchette) : chiffre d'affaires dépendant du dirigeant ou de quelques
clients, manque d’investissement sur les derniers exercices, etc.

Ces points sont souvent connus de I'expert-comptable qui accompagne le dossier
depuis plusieurs années. Il doit les mettre en exergue de fagon claire et explicite
sans tomber dans les méandres d’un audit complet inutile et trop complexe pour
le client.

L'esprit de synthése est ce qu’il y a de plus cher aux T.P.E, mais
« l'accessoire » n’enléve rien a la pertinence, bien au contraire.
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Une check-list pour enrichir I’échange

La méthode d’audit, indispensable pour I’évaluation de grosses structures, n’est
pas adaptée a la T.P.E. Bien souvent, |'expert-comptable engage la discussion
et les réponses de son client couvrent I'ensemble des points qu’un audit aurait
subdivisé en autant de sous-questions.

« Parlez-moi de vos méthodes de vente ? Comment vous y prenez-vous ? ».
Ce n’est qu’en fonction des réponses de son client que I'expert prendra le soin de
parcourir sa check-list pour étre certain que tous les points clés ont été abordés.

En s’écartant de I'audit, I'expert et son client sont plus a lI'aise. La prise de note se
fait sur papier, la synthése se fera au cabinet. La encore, s‘imaginer dérouler 300
questions et attribuer une notation pour chacune d’‘entre-elles sur un ordinateur
reste une utopie pour ce type d’entretien !

Evaluation Flash propose cette check-list depuis I'onglet qui porte le méme
nom (Cf. écran 1).

Ecran N°1 — Check-list Evaluation Flash
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Activité générale -
L'ertreprize opére t'elle 2ur un marcheé qualifié de "niche" 7

L'ertreprize évolue t'elle sur un secteur d'activité porteur 7

Le chiffre d'affaires de l'entreprize est-il concentré sur un produit (ou une activité) porteur 7

Le Chiffre d'affaires est-il fortement saizonnier 7

Comment le Chiffre d'affaires a t'l évolué depuis 3 ans et comment risque-il d'évoluer danz les 5 ans & venir 7
La marge brute est-elle conforme aux normes du secteur 7

La rentabilité e=t-elle dépendante d'une partie de I'activité 7

L'activité de l'entreprize est-elle dépendante de sous-traitants 7

L'activité de l'entreprize est-elle eszentielement de la sous-tratance 7

L'ertreprize, est-elle en conformité avec la réglementation de son marché 7

L'ertreprize dépend-elle de certaing fourniszeurs au niveau des achats de matiéres premiéres 7

HEEHEEEEEEEEE

Guel est le postionnement de l'entreprize par rapport aux brevet(s), licence(s) et droit(s) de distribution (contrat de distribution) 7
Savoir-faire et concurrence

L'ertreprize a-t-elle un savoir-faire spécifique 7 Lui appartient-il 7

GQuelle est limportance de la sous traitance confiée & l'extérieur de l'entreprize 7

L'ertreprize est-elle correctement positionnée par rapport & ses concurrents 7

Clientéle

Limplantation géographique est-elle favorable 7

La proximité géographique de la clientéle est-elle importante 7

Quel ezt le degré de fidélité des clients (récurrence, contrats, prélévements) 7 w

Sociké (IR} Artisanat  BATI-MAISON

Apreés sélection des questions les plus pertinentes (la plupart du temps tout reste
coché compte tenu de la simplicité), la production d’'un document WORD
servira de guide d’entretien et de support « physique » a la prise de notes.
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Le paramétrage par défaut de cette check-list est accessible depuis le bouton
« Listes par défaut», puis « Check-list par défaut », présent sur la page d’accueil
de votre logiciel (Cf. écran 2).

Ecran N°2 - Paramétrage de la check-list par défaut
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Par ailleurs, vous trouverez en annexe un exemplaire de la check-list
livrée par défaut dans le logiciel Evaluation Flash.
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Une méthode synthétique pour produire votre diagnostic

A l'issue de votre entretien (téléphonique ou en face-a-face) ou tout simplement
aprés avoir parcouru la check-list avec toute la connaissance que vous avez du
dossier, vous voici en mesure de résumer les points clés de votre diagnostic
sous forme de points forts et de points faibles.

Chaque point fort et chaque point faible résultent des réponses a la check-list
d’'ou l'intérét de synthétiser et aprés coup. Ici, votre vision d’expert et votre
connaissance des grands mécanismes de |'entreprise priment sur un rapport en
liste « trop rigide ».

L'audit, de par sa précision, risque de noyer I'essentiel et de mettre en
avant des points faibles « impertinents » ou sous-proportionnés par
rapport a des FAIBLESSES évidentes.

La « quintessence » de votre réflexion est consignée dans I'onglet DIAGNOSTIC du
logiciel (Cf. écran 3).

Fichier Saisie Diaporama Outils 2
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? Potertiel de développemert La nature des clients est rassurante (promoteurs, architectes, particuliers..) Atout (+2)
T Ressources humaines Rotation du personnel faible et bon niveau de gualification Avartage (+1]
? Potertiel de développement L'activité commerciale est uniquement e par e dirigeant actuel Danger (-3)
? Reszources humsaines La gestion adminiztrative est assurée par 'Spouse du dirigeant actuel Atftertion (-1)
T Ressources humaines Difficulté de recrutement dans ce secteur d'activité Rizgue (-2
5|
g
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Constat 5 el

Le dirigeant actuel devra accompagner le repreneur dans ses premiéres phaszes de prospection

Socigté (IR) Artisanat  BATI-MAISCN
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Ecran N°3 - Onglet Diagnostic

Pour chaque force et chaque faiblesse, vous prendrez le soin de préciser :

1. Sa catégorie (développement, ressources humaines, etc.)

2. Un libellé court mais explicite*

3. Une notation dont le caractere subjectif dépend de votre volonté a appuyer « le point »
:

X

Evaluation Flash k

\ ? J Etes-vous sir de voulair conserver ce libellé dans 'histarique ?

L i J[ Mon H Annuler ]

*A chaque saisie d’un libellé, le logiciel vous propose de I’'enregistrer dans une
bibliothéque ; cela vous permet de réutiliser d’un dossier a I'autre les points clés

les plus usuels.

Enfin et dans la partie basse de |’écran, une zone de saisie permet d’étayer
votre constat en quelques mots et d’y placer vos commentaires, voire vos
préconisations (onglet « conseil »).

Une restitution percutante et pédagogique

Votre diagnostic sert a enrichir votre discussion et a sensibiliser votre client sur les
écarts d’appréciation.

Comme une voiture, il y a la valeur ARGUS (moyenne), les aspects « négatifs »
qui entachent sa valeur (carrosserie abimée, usures, etc.), les aspects positifs qui
améliorent son prix (les options, un faible kilométrage, un entretien impeccable,
etc.) et in fine le prix que I'acheteur sera prét a mettre (rareté, pressé, coup
de coeur, etc.).

A cet égard, ce type d’analogie est relativement bien compris et apprécié par vos
clients qui comprennent vite :

® Qu'il existe une valeur « marché » méme si elle est relative ; ca évite les
« envolées lyriques » !,

® Qu'il y a intérét a travailler les points faibles pour mettre toutes ses
chances de son coté,

® Que les points forts représentent autant d’arguments « commerciaux »,

® Qu'il faudra se « battre » car le prix d’'une entreprise ne se décréte pas
aussi précisément (criteres subjectifs de I'acheteur), méme s'il existe des
références marché...
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Dans |'ordre des choses, vous prendrez donc le soin de présenter les résultats de
votre diagnostic en vous appuyant sur la diapositive associée, puis de présenter
votre fourchette de prix (estimation haute - estimation basse).

Vous pourrez ensuite débattre avec le client afin d’envisager des pistes concréetes
pour travailler les points faibles et se positionner vers la fourchette haute de votre
estimation.

Dans le langage plus usuel, cela s’appelle « Préparer la mariée » !

Voici guelgues images qui illustrent la méthode :

Diagnostic

Forces Faiblesses

F Activité dépandante su sacteur
irrnobiliar qui & encore un potentisl
de croissance & moyven terrme

e L'activité cormrmerciale est
uniquernent assurée par le dirigeant
actuel

Difficulté de recruternant dans ce

P Longue expérience dans le secteur
secteur d'activité

du revéternent de sols : 20 ans i

d'exploitation du fands | % Lagestion administrative est assurée
= Lanature des clients est rassurante i par I'épouse du dirigeant actuel
[promoteurs, architectes, !

particuliars...)

A Rotation du personnel faible =t bon
niveau de qualification

® Difficulté de recrutement dans ce secteur d'activité

C onstat

Probleme de recrutement, peu de personnel qualifig et disponible sur ce
secteur d'activite

C onseil

Prévair parle dirigeant de délégué L

son personnel par conséquent emb: Val ti -
agence de recrutement vu les diffic aleur estimec

Estimation haute

A — & . 114000€

Estimation basse

. 111000€

EATIHMAED N [21 1
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Vous retrouvez aussi ces éléments dans votre rapport de synthése qui formalise
la mission, la conclut et facilite sa facturation ; en voici quelques extraits :

Diagnostic

Synthése du diagnostic
Forces Faihlesses

T Activite dépendante su secteur immobilier gqui s enc ore
un potentiel de croissance & maoy en terme

P ) 4 ) / L'actie té cormmerciale est uniquement assuree par le
q!j Longue ex perience dans le secteur du revétement de dirigeant actuel
sols: 20 ans d'exploitation du fonds
@ Difficulte de recruternent dans ce secteur d'activité
@ La nature des clients est rassurante (promotedrs,
architectes, particuliers..) N La gestion administrative est assurée par '8pouse du

. ) . dirigeant actuel
Z Rotation du personnel faible et bon niveau de

fualification

La mise en page est automatique, vous n‘avez aucun effort a faire pour
composer votre rapport.

Valeur estimée

Estim ation haute

& ~ 114000€ |

Estim ation basse : &

111 000€ &
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Une question récurrente !...

Reste une question récurrente : existe t-il une corrélation entre le calcul de
la valeur et les résultats de votre diagnostic ?

La réponse est NON. Cela nous semble fantaisiste et dangereux.

Il existe trop de subjectivité pour corréler les calculs de prix avec les forces et les
faiblesses de votre diagnostic... et cela dépend de beaucoup d’éléments comme le
marché, le secteur d’activité, etc.

Par ailleurs, comment justifier votre calcul aupres de clients qui maitrisent
parfois mieux leur environnement métier que vous ? Mieux vaut s’arréter
au stade de l'estimation comme I'exemple de la voiture, plutét que d’essayer de
corréler le nombre « d’éraflures » avec le prix du véhicule !

La méthode des forces et des faiblesses adossée a votre fourchette de
valeurs reste ainsi la meilleure méthode pour conseiller utilement votre
client...

ANNEXE : exemplaire de la check-list livrée par défaut
dans le logiciel Evaluation Flash

Ce questionnaire vous permet de structurer votre entretien, afin de vous permettre
de dégager des constats essentiels (positifs ou négatifs) pour réaliser un diagnostic
flash. Vous devez pour chacune des questions posées, noter la réponse a droite
de la question. Vous pouvez également utiliser la zone d’annotations en bas de
chaque partie.

1 - Activité générale

1.1 - L'entreprise opére t'elle sur un rmarché gualifié de "niche" ?

1.2 - L'entreprise évolue telle sur un secteur d'activité portear 7

1.3 - Le chiffre d'affaires de l'entreprise est-il concentré sur un produit (ou une activite) portear
v

1.4 - Le Chiffre d'affaires est-il forterment saisonnier ?

1.5 - Comment le Chiffre d'affaires a t'il evolue depuis 3 ans et comment risgue-il d'evoluer
dans les 5 ans a venir ¥

1.6 - La marge brute est-elle conforme aux nommes du secteur ?

1.7 - La rentahilité est-elle dépendante d'une partie de P'activité ?

1.8 - L'activité de l'entreprise est-elle dépendante de sous-traitants 7

1.9 - L'activité de l'entreprise est-elle essentiellement de 1a sous-traitance 7

1.10 - L'entrepise, est-elle en confommité avec la réglementation de son marche ?

1.11 - L'entreprise depend-elle de certains fournisseurs au nivead des achats de matieres
prefmieres 7

1.12 - Quel gzt le positionnement de l'entreprise par rapport aux brevet(s), licenceis) et droitis)
de distribution {contrat de disttibution) ?
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2 - Savoir-faire et concurrence

2.1 - L'entreprise a-telle un savoir-faire spécifigue 7 Lui apparient-il ?

2.2 - Gelle est limportance de |a sous frajtange confiée 3 I'extérieur de I'entreprise 7

2.3 - L'entreprise est-elle correctement positionnée par rapport 8 ses concurrents 2

3 - Clientéle

3.1 - Lirmplantation géographigque est-elle favorable ?

3.2 - La proxirmité géographigue de la clientéle est-elle impartante ?

3.3 - Quel est le degré de fidélité des clients (récurrence, contrats, prélévements) ?

3.4 - Quelle part de sonmarche, 'entrepise occupe t'elle ?

3.5- Le Chiffre d'affaires estil correcternent réparti sur lensemble de la clientéle ?

3.6 - Existe t-il un lien "affectif* entre les clients et le dirigeant etfou certains salariés 7

3.7 - La réalisation du chiffre d'affaires dépend elle du digeant etiou d'un individu clé ?

4 - Produits

4.1 - Evaluez le degré de standardisation des produits ou des semvices principauxvendus par
I'entreprise

4.2 - Situez le degre de technicité {la complexite) des produits ou des services que 'entreprise
cammercialise

4.3 - Les produits (ou les services) dégagent-ils de fortes marges ?

4.4 - L'entreprise dispose-t-elle de marqueis) proprals) ?

4.8 - Ces derniers g'ilz existent, sont-ils transmissibles lors de [a vente 7

4.6 - L'entreprise pratique t'elle une politiqgue de prix cohérente 7

5 - Ourtil de production

5.1 - L'outil de production estil performant, quels investissements & prevoir ?

5.2 - Existe-t-il des investissernents non utiles & 'activité ?

5.3 - La capacité de production de 'entreprise est-elle & son maximom 7

A4 - Le magasin est-il corectement amenage, quels sont les investissements necessaires a
préwair 7

5.5 - L'entreprise dépend-ele de certains foumisseurs 7

Annotations

Informations, téléchargements et autres supports d‘aide sur www.rca.fr



Opnefllz::sire Eva I u at i 0 n F

1 - Management et ressources humaines

1.1 - La wiahilité de 'entreprise dépend-elle de son dirigeant etfou de certains salariés ?

1.2 - Le ternps de travail du dirigeant est-il disproportionng 7

1.3 - Existe-til des membres de la famille du dirigeant au sein de 'entreprise ¥

1.4 - Le personnel estil correcterment qualifie par rapport aux hesoins d'evolution de
I'entreptise 7

1.5 - S'agsurer de |a gualité des contrats de travail des "hommes clés"

1.6 - La cession de 'entreprise peut-elle avair un impact négatif sur ses salariés 7

1.7 - Les remunérations des salariés sont-ils cohgérentes 7

1 - Management et ressources humaines

1.1 - La convention collective applicable est-elle respectée ?

1.2 - Le droit du travail est-il respecté en général cheures supplémentaires, contrats, . 7

1.3 - En matiere d'hyniene et de secutite, I'entreprise respecte-t-elle |3 reglementation en
wigueur ?

1.4 - Existe til des risgues de litiges sociaux en codrs ou & venir 7

1.6 - Existe til un passifsocial non comptabilis @ (provision retraite, licenciement, .37

2 - Propriété des actifs et financements

2.1 - L'entreprise est-elle propriétaire de son fonds de cormmerce ou dindustrie ?

2.2 - L'entreprise est-elle propriétaires de ses hrevets ? Estelle & jour de ses redevances ?

2.3 - 5i I'entreprise fait partie d'un reseau, les contrats demeudrent si l'entreprise est transmise
7

! T
2.4 - Les actes et les contrats relatifs & la situation immobiliére permettent-ils une exploitatian
hiotmale et durable de 'activité ?

2.8-La cession de I'entreprise peut-elle impacter les contrats de financements 7

2.6 - Latrésorerie est-elle importante ? Si oui est-elle disponible ?

2.7 - Existe-til des privileges et des nantissements qui peuvent avoir une incidence sur le
financement de la reprize 7

3 - Risques divers

3.1 - Evaluez la couverture des risgques en general { contrats des commerciaux, homme cle,
clientéle, perte d'exploitation, vols et respongabilité civile )

3.2 - Evaluez lmportance des litiges en cours par rapport au sectedr d'activite

Annotations
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