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Entreprises
PME

«Cest touchant de voir ses enfants
sexprimer sur I'avenir de I'entreprise»

Dans une société dominée par
des PME et confrontée au vieil-
lissement de ses indépendants,
la transmission des entreprises

familiales est un

réel défi. Un

défi partagé par toute la famille.

DOMINIQUE LIESSE

Cela fait pres de 30 ans que Didier
Motte a repris une soc e pro-
duction de champignons frais. «La
Ferme de la Gontiére, c’est I'ceuvre
de sa vie. Pourtant, il y a deux ans,
son conseil d’administration lui
demande de réfléchir a sa succes-
sion. «C’était l'année de mes 60 ans»,
explique-t-il. «Je me suis retrouvé
confronté a deux problemes: assurer
Tavenir de ma société mais aussi lave-
nir de ma famille.»

Une remise en question qui
préoccupe également René Gros-
busch et son frére. A respectivement
60 et 58 ans, ces distributeurs de
fruits et légumes, installés au
Luxembourg, songent aujourd’hui
aleverle pied. dly a 10-15 ans, nous
n'avions pas envisageé que nos enfants
entrent dans Uentreprise car le métier
était difficiler, explique René Gros-
busch. Mais il y a cinq ans, la donne
change. Lynn et Goy décident de de-
venir la quatrieme génération a
bord. «Cest la que la question de la
transmission a pris toute son impor-
tance», poursuit-il.

Limage trop forte

Dans un pays comme le notre qui
compte quelque 70% de PME fami-
liales, la problématique de la suc-
cession est un sujet important. En
2012, les autorités chiffraient a
30.000 le nombre de dossiers a
organiser chaque année. Pourtant,
46% des entrepreneurs familiaux
ne semblent disposer d’aucune pla-
nification successorale. Mieux— ou
pire —, 12,4% des entrepreneurs
(dans la partie francophone, cette
fois) n'envisageraient pas la trans-
on a un enfant a cause de la
difficulté du métier.

«’un des plus grands problémes
dans la transmission des entreprises
familiales, c’est le manque de commu-
nication»,  souligne  Philippe
Depoorter, secrétaire général et en
charge du «Family Pratice» a la
Banque de Luxembourg. «Je me sou-
viens de cette famille ou les parents
avaient tout prévu avec leur avocat.
Lorsque les enfants l'ont découvert, ils
n'étaient pas du tout d’accord. Nous
avons donc retravaillé le scénario,
dans le cadre dicté par le papa.
Néanmoins apres approbation de
tous, un des enfants s'est retiré du jeu»,
explique-t-il.

Charline Hostyn a 24 ans. Elle ne
cache pas son souhait d’incarner la
troisieme génération a la barre de
la société textile familiale. «Je sais
que mon papa réfléchit a la transmis-
sion. Mais il est un livre fermé et je
dois me débrouiller avec les signes que
Jje percoisn. Elle reconnait aussi
navoir jamais parlé avec sa jeune
sceur de leur place dans la société.
Par rapport a son peére, elle s'inter-
roge sur sa capacité a un jour véri-
tablement laisser les rénes a sa fille
sans intervention. «Mais j'aimerais
bien qu'un jour, on me demande de
reprendre la société plutot que de l'en-
tendre indirectement», ajoute-t-elle.
Et ce jour, elle I'anticipe depuis
longtemps. «ai toujours aimé le
monde de Uentreprise et la gestion de
Pentreprise. J'ai choisi mes études avec
T'idée de reprendre la société familiale
ou d'en créer une autre.»

«Quand toute savie, on a eu l'image
d'unpeére ou d’une mére qui a surinvesti
dans une entreprise, cela marque le pro-
cessus de personnalité et des priorités

de la génération qui suit. Tant positive-
ment que négativement», renchérit
Xavier Bocquet, responsable Estate
Planning chez Puilaetco Dewaay.

Les casques bleus

Philippe  Depoorter  regorge
d’exemples de parents ayant soit de
grands espoirs dans leur progéni-
ture qui, elle, ne voyait pas son ave-
nir dans la société, ou a contrario
des enfants qui taisaient leur envie
de rejoindre l'entreprise face a un
parent sous-estimant ouvertement
leur capacité. «Nous sommes souvent
ami-chemin entre 'avocat et le théra-

«L’un des plus grands
problémes dans la
transmission des
entreprises familiales,
c’est le manque de
communication.»

PHILIPPE DEPOORTER
SECRETAIRE GENERAL
DE BANQUE DE LUXEMBOURG

peute. Je suis un facilitateur», recon-
nait-il ajoutant que son outil est la
communication entre personnes,
entre générations.

Lhomme, psychologue de for-
mation, a pour habitude d’appré-
hender un dc
rencontrant a de multiples reprises
le chef d’entreprise et toute sa fa-
mille, ensemble ou individuelle-
ment. «Ceux qui sont dans une situa-
tion problématique ont plus de chance
de trouver la solution par eux-mémes.
Mon role est deleur permettre de chan-
ger de lunettes», ajoute-t-il.

Son modus operandi est simple:
Técoute, le constat de la situation, et
ensuite encourager toutes les parties
prenantes a réfléchir a ce qu'elles
veulent et a discuter entre elles pour
arriver a la solution.

«Au final, c’est touchant de voir ses
enfants exprimer leur souhait sur lave-
nir de la société», reconnait Didier
Motte. «Voir ses enfants se parler; voir
mes deux filles insister pour que leur pe-
tit frére ne soit pas lésé».

«Nous jouons tantot les diplomates,
tantot les casques bleus, tantot les am-
bulanciers», insiste Xavier Bocquet.
Xavier Nélis, Director Wealth Struc-
turing chez BNP Paribas Fortis, se
souvient de ce pere de famille d
agé qui travaillait avec son fils. Ce
dernier entendait tout révolution-
ner, la ou le peére, plutét «vieille
école», refusait le changement. La
transmission a échoué car le fils, qui
voulait racheter les parts de son

Au Noél de ses 60 ans, Didier Motte réunit ses quatre enfants et leur donne deux ans pour se position-

ner face a entreprise familiale. Le fils ainé entre peu de temps aprés dans la société. Désormais Didier
Motte entend réussir une transmission équilibrée pour tous. © THOMAS DE BOEVER

pere, n'avait pas les moyens finan-
ciers.

Autre cas, raconté par Laurent del
Marmol, conseiller patrimonial au-
pres de la banque Delen, celui de ce
petit garagiste mal conseillé qui, par
un don manuel, avait cédé ses parts
aun de ses enfants actifs aupres de
Iui. Le jeune homme a su faire pros-
pérer le garage, ce qui a suscité des
disputes dans la fratrie.

«Lalégislation de plus en plus com-
plexe et incertaine est souvent la cause
de l'échec des dossiers de transmission,
affirme Laurent del Marmol. En ef-
fet, compte tenu des différences en-

tre les législations fiscales en Flan-
dre, a Bruxelles et en Wallonie, voire
le cas des donations devant notaire
étranger, le chef d’entreprise se
trouve souvent dans I'incapacité
destimer I'impact de laréglementa-
tion sur son dossier de transmission.
«Un de nos clients était passé parun
notaire néerlandais pour une donation
ases enfants. Oril s'est avéré quela do-
nation avait été effectuée par I'époux
uniquement, la ot les biens apparte-
naient aux couples. De plus, a 62 ans, il
avait cédé 90% de ses avoirs. Nous
avons donc dit recommencer le travaily,
illustre le banquier de Delen.

30.000

dossiers

On estime a quelque 30.000 le
nombre de dossiers de trans-
mission d’entreprises familiales
qui doivent étre annuellement
organisés en Belgique.

ETUDE
SAVOIR EVALUER
LENTREPRISE

L'UCM, qui organisera le 25 no-
vembre prochain une confé-
rence sur «La transmission
d'une entreprise au sein d'une
famille est une opération a la
fois naturelle et trés com-
plexe», pointe les difficultés
rencontrées par les chefs
d'entreprises face a la trans-
mission.

L'Union des classes moyennes
a en effet sondé 785 entrepre-
neurs wallons et bruxellois
principalement actifs dans des
entreprises familiales (56,7%).
Il s'agiit principalement d'indé-
pendants hommes de plus de
44 ans.

Plus de 53% d’entre eux envi-
sagent de céder leurs activi-
tés dans les 5 années a venir.
Prés de 24% n'y ont pas en-
core réfléchi. Raisons princi-
pales a cette transmission:
I'atteinte de I'age de la retraire
(49,6%), des motifs de santé
(29,3%) ou I'absence de suc-
cesseurs familiaux (25,2%).

lIs sont ainsi plus de la moitié
a indiquer opter pour une
transmission a une personne
externe a la famille.

Une fois le processus enclen-
ché, les difficultés rencon-
trées résident dans la déter-
mination de la valeur de en-
treprise (51,2%), la quéte
d’un repreneur (48,9%), Les
problémes de financement
(40,1%). Les problémes fis-
caux, légaux et juridiques
sont également cités.

Pour les aider dans leur suc-
cession, les chefs d'entre-
prises comptent sur des aides
extérieures: l'expert-compta-
ble ou le conseiller fiscal en
premier lieu (48,8%). Les révi-
seurs et les intermédiaires en
reprise ne sont cités que par
12% des répondants. lls sont
par ailleurs 3,3% a ne souhai-
ter aucune aide. D.LI

La «Next Gen»

Si abandonner I'ccuvre de toute
une vie nest pas aisé, la situation
n'est pas plus facile pour I'héritier.
«Nous voyons des jeunes a qui il faut
expliquer ce que représente le paquet
d’actions recu», explique Philippe
Depoorter. La Banque de
Luxembourg a ainsi développé, en
collaboration avec I'lchec, des aca-
démies pendant lesquelles la nou-
velle génération est amenée a pren-
dre conscience de ses ambitions
dans la société familiale. «l y a une
dynamique spéciale lors de ces réu-
nions. Tout le monde a les mémes
questions: Comment peut-on travail-
ler avec la famille? Serais-je a la hau-
teur?», explique Charline Hostyn.

«Apres cette académie, je me sens.
davantage capable de reprendre le
flambeau. Je me sens plus soutenue et
stire de moi. Moins hésitante», par-
tage-t-elle.

Xavier, 29 ans, est actif dans la
société familiale depuis un an et
demi. Il abonde dans ce sens: «/'ai
appris a envisager une succession
méme sile mot froisse car il fait penser
a un testament, a largent, a la mort.
Mais ce n'est pas le but». Selon lui,
cela sert surtout a clarifier les
choses pour I'avenir de la société.

«Nous accompagnons ainsi souvent
la nouvelle génération en l'aidant a
fixer les choses dans le temps, a établir
la feuille de route avec leurs ambitions
surune échéance de 5 a 10 ans», ajoute
Philippe Depoorter. Mais le travail
devient alors un travail d’équipe
avec divers spécialistes. «Mon travail
setermine quand le client le consideére»,
conclut-il.




