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Le financement du jeune cabinet

Q INTERVENANTE : MONIQUE SYLVESTRE © Responsable de la formation d’Interfimo

du financement des experts-

comptables nous permettent de
rendre compte de certaines vérités dans
le domaine de l'installation.

CREER, REPRENDRE OU
S'ASSOCIER ?

La préoccupation dominante de
I'expert-comptable qui crée un cabinet
est évidemment de savorr si ses qualités

P reés de 50 années d'expérience

propres et son réseau relationnel lui per-
mettront d'attirer une clientele suffisante.
Du point de vue financier, cette
préoccupation se retrouve dans la
notion de "point mort” chére & tous les
enfrepreneurs ; il sagit de déterminer le
niveau de chiffre d'affaires qui permettra
d'équilibrer les frais généraux de 'entre-
prise et d'évaluer le nombre de mois

ou d'années qui seronf nécessaires pour
atteindre ce seull & partir duquel le cabi-
net commencera & faire des bénéfices.
On observe un alourdissement des frais
généraux fixes qui imposent d'atteindre
plus rapidement un niveau élevé d'hono-
raires bruts pour dégager le minimum
vital. D'ob la nécessité de procéder &
une solide étude de marché avant de
se lancer dans une création. A défaut, la
reprise d'un cabinef ou une association
sont des solutions statistiquement moins
aléatoires.

Les clientéles d'experts-comptables se
financent généralement bien, surfout
entre associés lorsque le titulaire a pris
la précaution d'anticiper son départ,

en créant une société avec ses futurs
successeurs. Un vendeur qui se verra
régulierement proposer 100 % ou 120 %
de son chiffre d'affaires par des groupes
en quéte de croissance externe, ne
vendra pas & 80 % & un inconnu - sous
prétexte quil est un jeune professionnel
désargenté.. sauf si ce jeune profession-
nel est son collaborateur, ou un associé

données partagées

“junior”, depuis quelques années.
Dot l'intérét, quand on infégre un
cabinet, de se poser (ou de poser) la
question de la succession & moyen ou
long terme du titulaire.

COMMENT VALORISER UNE
CLIENTELE ?

La méthode la plus simple consiste, selon

nous, & calculer une valeur telle que celui

qui achéte puisse & la fois rembourser ef

se rémunérer honorablement.

Cette approche, apparemment simple,

suppose néanmoins que soit reconstituée

la “vraie rentabilité” du cabinet.

Clest la que tout se complique et

qu'intervient la phase préalable de

diagnostic, qui portera sur :

» la nature de la clientéle et sa récur-
rence ;

» la qualité des équipes et de l'organi-
sation ;

» la sécurité juridique..

Ce n'est qu'a l'issue de ce diagnostic

que l'on peut batir un plan de finan-

cement qui validera, ou non, le prix

demandé.

COMMENT CONVAINCRE LE
BANQUIER ?

L'expertise comptable est globalement
percue par le secteur bancaire comme
un risque maftfrisé ; mais le niveau des
prix de cession a fendance & créer un
endettement important.

Un partenariat étroit va devoir s'éta-
blir avec le banquier qui devra éfre
convaincu du bien-fondé de 'acquisition
ef rassuré sur le plan financier. INTER-
FIMO vous invite & découvrir ses critéres
d'appréciation d'un projet et vous fera
parfager son expérience afin de vous
aider & “convaincre le banquier”.
L'analyse de la demande de finance- L
ment va s'effectuer sous trois angles

» le risque dirigeant : selon les acteurs

du projet, leur parcours, leurs afouts,
leur profi ;

» le risque professionnel : en fonction de
la pérennité des actifs repris ;

» le risque financier : en fonction de la
capacité du repreneur & rembourser
la dette d'acquisition ou & intégrer
financierement la nouvelle cible.

Le banquier prétera en fonction de

I'appréciation de ces 3 risques, sachant

que la garantie liée au financement de

lincorporel est limitée, voire inexistante,
sil s'agit d'une acquisition de fonds
libéral
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