éternelle.

Le dirigeant de TPE accorde a son entreprise une valeur sentimen-
tale qui ne trouve pas place dans une démarche rationnelle de va-
lorisation, poursuit Michel Ternisien. Il propose donc une démar-
che en 6 étapes pour déterminer la valeur d'une PME, avec
notamment le calcul de la valeur patrimoniale, des résultats sur

= en bref

Réussir la transmission
de son entreprise,
souligne Claude
Terrazzoni, président
de la CCIT, c’est pouvoir
envisager avec sérénité
'apreés-transmission, et
c'est permettre au
repreneur d’acquérir
une affaire pérenne, et de
participer ainsi a la vitalité
économique du territoire, d la
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conservation de I'emploi, a la
préservation des savoir-faire.
Anticiper cette phase de vie de la
PME est indispensable quel que
soit le contexte ; une
transmission préparée est
toujours préférable a une
transmission imposée. Et dans le
contexte actuel, le futur cédant
ne doit surtout pas perdre de vue
les fondamentaux pour
améliorer la force de I'entreprise
familiale et donc sa valorisation,
s’il veut s’assurer toutes les
chances de réussite dans son

| avec I'Ordre des experts-comptables de Toulouse Midi-Pyrénées,

| 'Ordre des avocats au Barreau de Toulouse, la Chambre

bancaire francaise.

interdépartementale des notaires de la cour d’appel de Toulouse
et le Comité des banques de Midi-Pyrénées de la Fédération

Renseignements : CCIT — Direction Création et Transmission
d’entreprise tél. 05.61.33.66.25 (Juliette Morin).

projet de transmission.

Les enjeux de la transmission
sont nombreux : maintien de
I’activité économique,
changement de la vie
personnelle,impact sur le
patrimoine. Réussir sa
transmission, c’est valoriser le
patrimoine, assurer le passage
de relais, protéger I'emploi et
préparer l'aprés-transmission.

La CCIT donne dix conseils sur la
transmission : se demander si la

succession familiale est |a
meilleure solution, savoir
s’entourer, en parler aux
principaux cadres de
I'entreprise, choisir son type
d’acquéreur, faire attention a ce
que I'on signe, ne pas oublier
que le prix n’est pas I'essentiel,
veiller a la confidentialité,
préparer la transition, et se dire
qu’aprés la vente, la vie
continue... Mais le conseil n®1,
cest la préparation, la
préparation et encore la
préparation !




