Mes réflexions sur ton document de la semaine dernière :
Je ne suis pas sûre de retrouver mon point de vue dans ta synthèse d’interviews et surtout dans la préconisation et dans les étapes à suivre.

Peut être ai-je mal compris, mais voici mon analyse

– sur la promesse sygnallagmatique de vente (moi qui voulais qqchose de simple… !) 

Si je me réfère à la Toile pour comprendre ce que cela veut dire, je comprends que 

· Cela se fait dans l’immobilier (quasi exclusivement)

· Cela se fait quand on conclut la vente d’un bien précis, dont le montant est connu

· et que pour des raisons particulières, administratives le plus souvent (obtention d’un permis de construire, d’un prêt…) on inclut dans le compromis de vente des conditions suspensives précises

Je n’arrive pas à faire l’analogie avec la situation qui nous occupe :

· Il ne s’agit pas d’immobilier

· Il ne s’agit pas d’un bien précis (je ne me propose pas d’acheter un fond ce commerce, mais une clientèle par définition volatile)

· Il ne s’agit pas d’un bien dont le montant d’achat est clair : 
      Marie Claude a peut être une vision claire de 80 k€, (peut être à juste titre) 
moi je dis fermement ( définitivement même) (et là-dessus, l’expérience de ces deux derniers mois de travail avec elle ne font que renforcer mon point de vue) que cette clientèle vaut ce qu’elle est capable de générer aujourd’hui, dans le contexte économique 2009, et compte tenu des relations clients établies au cours des X dernières années : donc peut être 80 K€, peut être 160k€, peut être 40k€ ou tout autre montant.
En conclusion de ce premier point : le principe de la promesse sygnallagmatique de vente ne me plait pas : c’est un cadre juridique qui ne me convient pas. 
Le bon vieux protocole d’accord que j’ai signé avec le Groupe  Eurocom et le Groupe Ipsos pour le rachat de mon ancienne boîte me parait parfait, simple et efficace.
En revanche, je n’ai aucun souci à m’engager à ne pas aller voir les clients de Marie Claude directement une fois qu’elle me les a présentés, à ne traiter aucune affaire sur ses clients sans qu’elle soit dans la boucle etc…

Ma (pro)position par rapport à la reprise potentielle de la clientèle de Morphose
Compte tenu des personnalités en jeu, je suis convaincue qu’un accord « gagnant –gagnant » vaut mille fois mieux que toutes les promesses sygnallagmatiques du monde. 

Ce projet ne peut fonctionner que dans le positif et pas dans la méfiance.

Et j’irais plus loin : s’il est dans le méfiance, JE N’Y VAIS PAS.
Ma proposition ici :

Simple, souple, et faisant appel au côté adulte de chacun
1 – On fait un essai pendant un an comme suit : 

Elle me présente les clients et les prospects qui lui semblent bien de me présenter compte tenu de ce qu’elle connaît, ou croit connaître, de mes savoir faire et savoir être. 
Je propose et imagine des contrats à réaliser.

Elle reste aux commandes de Morphose, choisit le temps qu’elle veut y consacrer, et ce qu’elle souhaite développer ou non. Elle reste propriétaire de ses clients et du CA réalisé.

Moi, je fais les présentations si elle juge que c’est un apport, les recos, la production quand il s’agit de mes domaines de savoir faire.

Elle facture les prestations et me rémunère soit au tarif jour (1000€ jours) soit au % (genre ce qui a été fait dans Morphose auparavant : 10% pour les frais de société, 30% de marge, 60% de production).

Au bout d’un an :
- soit elle atteint avec les marges (30%) le montant qu’elle juge le bon pour elle  pour la valeur de Morphose et dans ce cas : 
          . Tout va bien pour elle, elle sort son argent (à vous de jouer sur la méthode !) 

          . Je rachète ses clients actifs (5 % du CA N+1 par exemple)

- soit elle n’atteint pas avec les marges le montant qu’elle juge le bon pour la valeur de Morphose et dans ce cas : 

          ( 1 - On décide d’un accord commun d’arrêter là notre collaboration : je prends mes 
        cliques et mes claques et je vais planter des choux auprès de l’homme de ma vie    

        (encore à trouver…)

        Elle fait ce qu’elle veut de Morphose (vente à un autre, poubelle ou confettis…)

                    Dans ce cas, je m’engage à ne pas toucher à ses clients pendant X années sur le    

                    domaine de la formation et du coaching

         ( 2 -  On décide de continuer 6 mois ou plus, compte tenu de ce qu’on a dans les tuyaux, de 
                    ce que l’on perçoit du marché etc… : peut être aboutirons nous dans ce cas à la 

        solution précédente : atteinte du montant qui lui convient…( et tout va bien) ou non,     

       (et on en revient à l’option des choux à planter)
 ( 3 -  Soit on imagine à ce moment là un tout autre arrangement qui nous paraîtra 
           pertinent et  évident dans 18 mois : et on le met au point à ce moment là.
Ce n’est pas une promesse sygnallagmatique de vente, ce sont des engagements de fonctionnement sur les 18 mois, c’est l’engagement que je ne vais pas lui piquer sa clientèle, c’est le bon moyen de valoriser son entreprise après ces 3 ans erratiques, c’est le moyen d’en sortir une valorisation qu’aujourd’hui, qu’elle sera bien en peine de trouver ailleurs (cela fait 3 ans déjà que cette vente est en cours dans sa tête sans grand résultat)
Il me semble que votre rôle ici, outre de nous permettre d’aboutir à cette solution simple, souple et gagnante/gagnante, est surtout d’imaginer les meilleures options fiscales et patrimoniales pour ressortir cet argent et tout cela vaut bien à mon sens le financement d’une mission pour laquelle tu envoies une facture d’acompte.
Here is my point of vue of the day (mais cela fait un bout de temps que j’ai le même et que je suis d’accord avec !)

