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Vendre, acheter:

evaluer au juste prix

Avec 45 % des exploitations a transmettre dans les
dix années a venir, trouver un repreneur est une

spération délicate qui doit étre anticipée et sécurisee.

_a question de la valorisation est une étape centrale
1'une transaction réussie.

Pour évaluer objecti-

vement l'exploitation
a céder, il est recommandé
de faire la synthése entre la
valeur patrimoniale et la capa-
cité de remboursement de I'ac-
quéreur. La premiére approche
donne une valeur réelle de
vente. A partir de la deuxieme,
l'acquéreur évalue la rentabi-
lité future de l'exploitation a
reprendre. Sil'efficacité écono-
mique de 'exploitation reprise
n'est pas suffisante pour faire
face a la valeur patrimoniale
souhaitée par le vendeur, il
sera sans doute difficile d'aller
plus loin dans la transaction.

VALEURS VENALES

1 étape: |'évaluation de l'en-
treprise. La valorisation patri-
moniale consiste a décompo-
ser I'actif a reprendre pour lui
donner une valeur réelle de
vente. Cela permet de réaliser
un état des lieux des différents
actifs a céder. Les paramétres
qui peuvent influencer la
valeur d'une exploitation agri-
cole sont nombreux: des bati-
ments bien entretenus et un
site isolé sans tiers a moins de
100 metres figurent parmiles

SI LEFFICACITE
ECONOMIQUE DE
L'EXPLOITATION
REPRISE N'EST
PAS SUFFISANTE
POUR FAIRE FACE
A LA VALEUR
PATRIMONIALE
SOUHAITEE

PAR LE VENDEUR,
IL SERA SANS
DOUTE DIFFICILE
D'ALLER PLUS
LOIN DANS LA
TRANSACTION. »

critéres les plus recherchés.
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Bien entendu, les acquéreurs
et leurs partenaires financeurs
seront aussi trés attentifs aux
derniers résultats comptables
de l'exploitation a reprendre.

EVALUATION REALISTE

Un bon bilan patrimonial
passe par une évaluation réa-
liste des biens. C'est parfois
plus complexe qu'il n'y paraft.
L'évaluation de lamaison d'ha-
bitation peut s'avérer délicate
car sa valeur dépend du mar-
ché local, parfois difficile a
appréhender. Lapproche la
plus facile consiste a comparer
le bien a un autre bien immo-
bilier disposant des mémes
caractéristiques. Evidemment,
la proximité de batiments
agricoles peut entrainer
une décote. L'évaluation des
batiments dépendra de leur
degré de vétusté. D'autres
paramétres entrent en ligne
de compte comme leur niveau
d'équipement ou les éventuels
investissements de remise a
niveau. Dans tous les cas, il
faut porter un ceil attentif sur
le lien au sol. Pour les bati-
ments d'élevage, la perfor-
mance technico-économique,
la présence de tiers a moins
de 100 metres, ou encore les
cours d'eau, puits et forages
sont autant d'éléments a
prendre en compte... Le fon-
cier est un poste qui peut faire
grimper la note. Il peut étre
intéressant de faire passer
plusieurs experts en vente de
matériel pour confronter leurs
avis. Il faut aussi tenir compte
de I'éventuelle mise a niveau
de l'exploitation a reprendre,
qui doit faire partie du plan
de financement du repreneur.

APPROCHE ECONOMIQUE
Du point de vue du repreneur,

c’est 'approche économique

qui détermine la rentabilité
potentielle via I'Excédent brut
d’exploitation. Ce dernier doit
servir a régler les annuités
bancaires et a effectuer les
prélevements privés. Il faut
également prévoir une marge
de sécurité en cas de coup dur,
Cette marge est généralement
estimée a 10 %. La capacité a
emprunter du repreneur est §
mettre en paralléle avec le prix
demandé suite a I'évaluation
patrimoniale de I'exploitation.
La part d'autofinancement
nécessaire dépasse souvent
les capacités du repreneur. ||
pourra alors tenter de faire
appel a d'autres formes de
financement: prét complé-
mentaire de son organisa-
tion de producteurs, crédit
vendeur, financement d’un
tiers, prét familial... Quand le
vendeur céde son patrimoine
professionnel construit depuis
de nombreuses années, il sou-
haite légitimement le valoriser
au mieux. |l est donc parfois
peu enclin a faire des conces-
sions face a un acheteur qui
lui, va s'engager avec l'objectif
de vivre de son outil de travail
et de le pérenniser.

Il faut donc éviter de camper
sur ses positions et accepter
la négociation pour trouver au
final un accord gagnant-ga-
gnant entre les parties. mm

NOTRE
CONSEIL

REUSSIR

SA TRANSMISSION
EXIGE UNE
ANTICIPATION ET
ACCOMPAGNEMENT
PAR UN SPECIALISTE.




