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Croissance externe 






Cessions et Acquisitions
Participations Financières



Le Chesnay, le 6 octobre 2011
Rendez-vous des 12 et 26-09 et du 4-10-2011
1/ Rendez-vous du 12-09, Présentation d'un acquéreur potentiel :
· M. Sponton confirme sa volonté de rester en activité dans la structure en passant le relai. Il créera une agence immobilière avec 2 sous-agents dont l'un sera son fils. Son fils doit justifier d'un activité prouvant un lien de subordination pour obtenir sa carte professionnelles d'agent immobilier en janvier 2014.

· Sa fille quitte l'entreprise pour monter son officine au 1-10-2011 et que les repreneurs devront la remplacer, de préférence par une pharmacienne. Idée préconisée : c'est mieux d'avoir une personne en back office qui vient du sérail pour avoir la confiance des pharmaciens pour qui parler argent est tabou. Elle restera salariée encore 1 an pour avoir sa carte professionnelle d'agent immobilier.
· Il aimerait que ses commerciaux soient plus formés à l'administratif.

· Il transmet les contrats utilisés pour le recrutement des agents commerciaux.

· Honoraires moyens = 20 000€ minimum par cession quelque soit la taille de l'officine.

· La société Garinot travaille avec 1 notaire et 3 avocats : possibilités de gagner 5 % supplémentaires sur les rétrocessions de commission (actuellement 50 % + 10 %).
· Prix de cession : tenir compte des actifs circulants (affaires signées 800 k€ jusqu'à la signature du compromis)

· Si cession au 1-04-2012 : valeur conventionnelle + actif – le passif. Prix définitif = bilan réalisé au 31-03-2012 + promesses signées + honoraires ( compléments de prix.

· Pour le crédit vendeur, M. Sponton prendra des garanties bancaires.

· L'administratif est fait par la secrétaire : publicité annonces, tenue des fichiers acheteurs/vendeurs, registre des mandats (obligation de conservation pendant 50 ans)

· Publicité internet : exclusivité sur le portail du Moniteur + lien avec le site Garinot. Garinot est le + gros annonceur de son secteur. 
· Coût de l'annonce : Garinot a 60 % de remise dans le Moniteur (Presse, internet, site Garinot)

· La commission est toujours payée par l'acheteur car amortissable.

· Services supplémentaires à développer : 

· Refinancement des officines = CA 800 à 1200 k€ (15 à 20 dossiers possibles/an

· Regroupement des pharmacies : Petits dossiers à regrouper (10 dossiers/an)

· Développement Outre Mer

· BODAC : suivi des parutions : 25 % des cessions = départ retraite, le reste nouvelles installations ( faire le suivi et relancer pour accompagnement des nouveaux pharmaciens.

· Maillage régionale
2/ Rendez-vous du 26-09, en présence de l'acquéreur :
· Explications sur le business modèle de la société Garinot (construction du CA)

· CA 2011 = 2,3 M€ à +/- 30k€
· 2 pointes d'activités : Janvier et Juillet
· 45 % du territoire n'est pas encore couvert
· 60 % d'activité supplémentaire avec le contrat de la CERP (35 agences = au moins 1 vente/agence
· Obligation des cédants d'accepter de passer 3 rédactionnels d'annonces (un par semaine) ( pas de pub, pas de mandat (investissement sur un mandat).
· Métier, un agent commercial doit :

· Vendre du Business Plan, 
· Trouver des cédants,

· Relancer les anciens acquéreurs pour leur proposer de nouveaux projets (en 2ème ou 3ème installation, un pharmacien a une meilleure capacité de financement). "Les plus beaux mandats acheteurs ou cédants sont sur le terrain". En 25 ans, un pharmacien peut faire 4 installations ( Fidélisation des clients,
· Analyser la faisabilité de transformer le mandat (cf. fiche de renseignement vendeur avant signature)

· Refinancement des officines : 4 à 6 ans après une première installation un pharmacien se fait refinancer.

· Faire remonter les souhaits des prospects au siège pour satisfaire leurs besoins
· Détecter les besoins de transfert ou de regroupement d'officines

· Ce pourrait aussi dans l'avenir :

· Une offre de formation en management pour les + grosses pharmacies,

· Un accompagnement financier en en gestion de patrimoine, l'épargne d'entreprise,

· Sans compter les demandes de rénovation d'agencement et de display.

· Support du back office :

· Parution des annonces,

· Listing fourni aux agents co (sourcing BODAC : fichiers informatiques)

· Fichiers des pharmaciens,

· Renvoi des appels entrants au siège sur les agents

· Retombée du partenariat avec la CERP
3/ Rendez-vous du 4-10, en présence de ER et JSC :

· Depuis sa création, en 1907 la société Garinot, avec M. Sponton a connu 5 dirigeants

· En 1980, M. Sponton rentre dans la société en tant que commercial,
· Après 10 d'ancienneté il quitte Garinot pour créer la société Delavenne spécialisée en transactions pharmaceutiques,
· En 1996 il rachète la société Garinot
· Slogan de Garinot : "Expérience, Confidentialité, Efficacité"
· Garinot, c'est un Nom, des Hommes, 40 affaires/an,
·  une ancienneté, une notoriété, la reconnaissance des pharmaciens, 
· Argument du dirigeant prouvant la solidité de la société : le crédit vendeur 1 M€ et le fait qu'il reste en tant que conseil ( il croit au développement de son entreprise.
· Effectif des commerciaux : 12 agents en province, 5 à Paris, 10 à recruter.

· Une société résiliente tant aux fluctuations de l'environnement économique qu'aux changements de dirigeants.
Conclusion :
D'un commun accord le prochain rendez-vous  du 10-10 aura pour objet une proposition permettant la constitution d'une équipe dirigeante avec M. Saint-Cricq ayant pour mission de levée les fonds nécessaires à la transaction et passage de relai.
4/ Rendez-vous du 10-10, en présence de ER et JSC :

Ce rendez-vous a eu pour objectif de construire avec M. Sponton un dispositif adapté pour obtenir des investisseurs le prix demandé. La valorisation sera d'autant mieux justifiée que la démonstration sera faite par M. Sponton que la société Garinot a été préparée  pour  son départ.

 L'intégration du repreneur successeur pour la passation est un argument majeur aux yeux des investisseurs. Durant cette période, le successeur aura la mission de renforcer la structure opérationnelle (siège et force de vente), d'organiser la gestion en la mettant aux normes du marché afin de permettre aux investisseurs d'appréhender la valeur de la société.  Voir les détails de la mission dans le pré-projet ci-joint.
Au préalable, le repreneur devra avoir une lettre de confort d'un investisseur.

Dans ce cadre, M. Sponton est prêt à signer une lettre de mission exclusive jusqu'à fin décembre.
Précision de la part de M. Sponton : Dans la transaction, à la parution des comptes il faudra considérer l'actif circulant, constitué des compromis de vente signés, moins le passif (valeur des compromis en cours 800 k€ ? voir avec O. Lambotte)
Conclusion :

JSCC prépare une lettre de mission reprenant les termes de cet accord pour le prochain rendez-vous.
Evelyne Revellat 
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