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LES DEBUTS D’UN BINOME




UN SAUT VERS LINDEPENDANCE
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Accord sur le délai

Accord sur le prix

Accord sur les modalités



DOCUMENTS NECESSAIRES A
ANALYSE DE UENTREPRISE

Bilans des 5 dernieres années
Fiches salaires et CV de I'ensemble du personnel

Contrats d’assurances

Inventaire du stock
Date des derniers investissements mobiliers, rénovations
Contrats d’achats d’instruments en cours

Inventaire des machines et instruments (date d’achat, d’entretiens
et services)

Inventaire informatique (date d’achat, systeme d’exploitation,
programme de gestion)



...ENCORE PLUS DE RENDEZ-VOUS AVEC
DES PARTENAIRES FINANCIERS

* Votre propre fiduciaire

* Un notaire de confiance

* Propriétaire actuel

* Etablissement bancaire

* Fournisseurs et groupements d’achat

* Vous-méme, votre famille, la pegre...
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PREPARER SES ENTRETIENS BANCAIRES

E Analyse pointue de la comptabilité de I‘entreprise

@’)\ Projection des futurs bilans de |‘entreprise

1 Création d‘un business plan solide



VOUS AVEZ ENFIN RACHETE !






LES DEFIS CONCRETS

* Gestion administrative et financiere (attention a la
trésorerie).

» Relation avec I'équipe déja en place.

* Fidéliser et rassurer la clientéle existante tout en
apportant sa touche personnelle.

* Mettre en place les améliorations prévues dans le
business plan petit a petit



APPRENTISSAGES,
REUSSITES...
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Travail a 200%

Passage dans une autre dimension de |la profession

Le leadership n’est pas inné... mais ¢a s'apprend

Une entreprise a besoin d’un travail collectif pour fonctionner.
Sans nos équipes nous ne sommes rien.



ET «PEUT MIEUX FAIRE»
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Perdu trop de temps en ayant qu’un seul
interlocuteur bancaire

Resté dans la méme fiduciaire

Manque d’évaluation des liquidités et des
Investissements



MERCI POUR VOTRE ATTENTION

Marion Seghetti & Valentin Dagon

17



	Folie 1: Rachat d‘un commerce d‘optique :  Partage d‘expériences  Marion Seghetti & Valentin Dagon
	Folie 2: Sommaire
	Folie 3: Marion Seghetti
	Folie 4: Valentin Dagon
	Folie 5: Les débuts d’un binôme
	Folie 6: Un saut vers l’indépendance
	Folie 7: Les étapes d‘une reprise réussie
	Folie 8: Nombreux rendez-vous avec le/la propriétaire…
	Folie 9: Documents nécessaires à l’analyse de l’entreprise
	Folie 10: …Encore plus de rendez-vous avec des partenaires financiers
	Folie 11: Préparer ses entretiens bancaires
	Folie 12: Vous avez enfin racheté !
	Folie 13: Et Maintenant   ?
	Folie 14: Les défis concrets
	Folie 15: Apprentissages,  réussites…
	Folie 16: … et «peut mieux faire»
	Folie 17: Merci pour votre attention

