lavance et d’étre accompagné par un spécialiste.

Réussir sa transmission exige de s’y prendre &

Evaluer au juste prix
pour vendre ou acheter

Quand la retraite approche, ou quand l'on souhaite sorienter vers
d'autres activités, il faut songer a transmettre son outil de travail.
Avec 3a 4 % de restructuration annuelle, le marché des ventes
d'exploitations agricoles est toujours tres actif en Bretagne.

Pour évaluer objectivement
I'exploitation a céder, il est
recommandé de faire la syn-
_ these entre la valeur patrimo-
niale etla capacité de rembour-

sement de lacquéreur. La.

premiére approche donne une
valeur réelle de vente. A partir
de la deuxieme, 'acquéreur
évalue la rentabilité future de
I'exploitation a reprendre. Si
Tefficacité économique de I'ex-
ploitation reprise n'est pas suf-
fisante pour faire face ala va-
leur patrimoniale souhaitée
par le vendeur, il sera sans

doute difficile d’aller plus loin

dansla transaction.

Valeurs vénales

Premiere étape : I'évaluation
delentreprise. Le demier bilan
comptable estloutil central de
cette évaluation. Cependant,
les valeurs comptables sont
remplacées par des valeurs vé-
nales qui refletent le marché
actuel. Lobijectif est de déter-
miner le prix auquel I'entre-

prise pourrait étre cédée. Les
parametres qui peuvent in-
fluencer la valeur dune exploi-
tation agricole sont nombreux.
Des batiments bien entretenus
et un site isolé sans tiers a
moins de 100 metres figurent

parmi les criteres les plus re-
cherchés. Bien entendu, lesac-

quéreurs et leurs partenaires
financeurs seront aussi tres at-
tentifs aux derniers résultats
comptables de lexploitation a
reprendre. :

Un bon bilan patrimonial

passe par une évaluation réa- -

liste des biens. Clest parfois
plus complexe quiil n'y parait.
Lévaluation dela maison d'ha-

bitation peut s'avérer délicate -

car sa valeur dépend du mar-
chélocal, parfois difficile a ap-
préhender. Lapproche la plus
facile consiste a comparer le

bien a un autre bien immobi-

lier disposant des mémes ca-

ractéristiques. Evidemment, la.

proximité de batiments agri-
coles peut entrainer une dé-
cote. L’évaluation des bati-
ments dépendra de leur degré

FOTRERRE R
APPROCHE ECONOMIQUE
Du point de vue du repreneur, mettre en paraliele avec le prix
c'est {approche économigue demandé suite a évaluation

qui détermine la rentabilité po-
tentielle via lExcédent brut
d'exploitation (EBE). UEBE doit
servir a régler les annuités ban-
caires et a effectuer les préle-
vements privés. Il faut égale-
ment prévoir une marge de
sécurité en cas de coup dur.
Cette marge est généralement
estimée a 10 %. La capacité a
emprunter du repreneur est a

patrimoniale de lexploitation.

" La part d’autofinancement né-

cessaire dépasse souvent les
capacités du repreneur. il

pourra alors tenter de faireap-
pel & d'autres formes de finan-
cement : prét complémentaire
de son organisation de pro-
ducteurs, crédit vendeur, finan-
cement d'un tiers, prét fami-
lial...

de vétusté. D'autres parame-
tres entrent en ligne de compte
comme leur niveau d’équipe-
ment ou les éventuels inves-
tissements de remise a niveau.
Dans tousles cas, il faut porter
un ceil attentif sur le lien au
sol. Pour les batiments déle-
vage, la performance technico-

- économique, la présence de

tiers a moins de 100 metres,
ou encore les cours deau, puits

et forages sont autant d’élé-

ments a prendre en compte...

_ Le foncier est un poste qui peut

faire grimper la note siles pro-
priétaires veulent vendre.

Confronter
les avis d’experts

Enfin, concernant le matériel,
genéralement, les valeurs de
ces éléments sont bien

- connues. Il peut étre intéres-

sant de faire passer plusieurs

-experts en vente de matériel

pour confronter leurs avis. 11
faut aussi tenir compte de
I'éventuelle mise a niveau de
T'exploitation a reprendre, qui
doit faire partie du plan de fi-
nancement du repreneur.
Quand le vendeur cede son pa-
trimoine professionnel construit
depuis de nombreuses années,
il souhaite légitimement le va-
loriser au mieux. Il est donc par-
fois peu enclin a faire des
concessions face a un acheteur
quilui, va slengager avec l'objec-
tif de vivre de son outil de travail
et de le pérenniser.

1l faut donc éviter de camper
sur ses positions et accepter la
négociation pour trouver au fi-
nal un accord gagnant-gagnant

" entreles parties.
Pierre Brousseau / Altéor Transac-

tion



