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le bail commercial

Acquérir une PME implique souvent de reprendre les lieux

de son activité. La location commerciale ne va pas sans
quelques risques. Trés technique, le bail nécessite une étude
fine pour l'adapter a la nature de la reprise. _Syrine Dupassieux

e bail commercial est
. uncontrat immobilier,
0 soumis aun statut par-
ticulier. Il a l'avantage d'étre stable.
Clest un élément fondamental de
la reprise, a ne pas négliger et a
mettre de coté. La poursuite de
Lactivité en dépend”, affirme Marie-
Odile Vaissié, avocate responsable
du département immobilier au
Cabinet Lefevre et
Pelletier associés.
Précisément, c’est
un contrat de loca-
tion auquel les par-
ties (commercants,
personnes physiques
ou morales imma-
triculées au registre
du commerce et des sociétés) don-
nent une destination commercia-
le, industrielle ou artisanale.
Si la reprise concerne un fonds de
commerce (FDC) avec un droit au
bail, le repreneur I'acquiert auto-
matiquement. Il va succéder au
locataire dans les mémes droits
que celui-ci : droit au renouvel-
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Si la reprise
concerne un fonds
de commerce

avec un droit au
bail, le repreneur
l'acquiert
automatiquement.

lement du bail ou a I'indemnité
d’éviction, durée du bail, fixa-
tion des loyers. En cas d’acqui-
sition par achat de titres sociaux,
seul le détenteur de capital
change.

Parfois des clauses stipulent qu’en
cas de modification du capital,
une ou les deux parties se réservent
le droit de résilier. Il est prévu de
ne pas accepter un
nouveau détenteur
de capital, ou de
soumettre la trans-
mission du contrat
2 une autorisation
préalable. Informé,
le bailleur prendra
en compte les garan-
ties du repreneur, son activité et
I’existence d’'un risque d’absorp-
tion par un concurrent.

Le local devra étre conforme a
I'usage prévu pour l'activité,
comme les contraintes liées aux
locaux recevant du public (ERP).
La destination des lieux doit étre
large, une clause “tous commerces”
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s’avere nécessaire pour laisser
une marge de manceuvre au loca-
taire.

Une stabilité
précieuse

La stahilité du contrat de bail est bien
réelle : sa durée initiale est obliga-
toirement de 9 ans. Cette disposi-
tion est d’ordre public (articles
L..145-9 et suivants du Code de com-
merce), les dérogations sont irre-
cevables. Toutefois, la loi donne une
flexibilité au locataire : résilier son
bail tous les 3 ans. On parle d'un bail
3/6/9 ans.

A ne pas confondre : bail commer-
cial et convention d’occupation pré-
caire. Rédigée lors de circonstances
exceptionnelles, celle-ci ne dure
que 24 mois au maximum. Le loca-
taire bénéficie d'un droit fragilisé,
car la convention est résiliable a
tout moment. “Elle est fréquem-
ment utilisée pour les bureaux de
représentation de sociétés étran-
geres. Mais il y a un piége ! En effet,
si le locataire est maintenu dans
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les lieux a la fin du contrat et que
les parties n'ont rien convenu, il
Ss'opere de fait un bail commercial’,
précise Sandrine Cahn, avocate spé-
cialiste des baux commerciaux, du
cabinet Kahn et associés.

Congu pour protéger I'activité com-
merciale, le bail commercial offre un
droit au renouvellement, au terme
des 9 ans. Mais ce n’est pas auto-
matique. A défaut, le bailleur devra
verser une “indemnité d’éviction”.
Celle-ci vise a réparer la perte de la
clientele, les indemnités de licen-
ciement et les frais de déménage-
ment etc. En cas de non renouvel-
lement sans motifs, 'indemnité doit
permettre au locataire de retrouver
un fonds équivalent. Autant dire
que par sa nature dissuasive, I'in-
demnité d’éviction constitue une
garantie pour le locataire.

Bien négocier

le loyer

“Avant la reprise de Uentreprise, il
est impératif d’identifier les
contraintes du bail et de faire la
connaissance personnelle du
bailleur. Sinon, les négociations ou
plus grave encore, les évolutions
apres la reprise peuvent rapidement
se tendre”, conseille Marie-Odile
Vaissié. Le prix du bail est fixé libre-
ment par le bailleur et le locataire
lors de la conclusion du contrat. La
valeur locative dépend d’éléments
multiples, dont les caractéristiques
du local, la destination des lieux, les
obligations respectives des parties au
contrat, les facteurs locaux de com-
mercialité, les prix couramment
pratiqués dans le voisinage. Le prix
du bail correspond en général au
prix du marché, c’est-a-dire au prix
qu'il est habituel de demander pour
une surface analogue a celle du local,
située a proximité sur un emplace-
ment comparable.

Lévolution du loyer est strictement

encadrée ; le loyer sera révisé de
facon triennale dans les limites de
la variation de I'indice ICC (Indice
du cofit de la construction). Une
clause d’échelle mobile peut étre
insérée si l'indice choisi est en “rap-
port avec I'objet du contrat”. Ainsi,
la clause recettes fait varier le mon-
tant du loyer en fonction du chiffre
d’affaires.

Le bailleur peut aussi demander
une somme au locataire pour entrer
dans les lieux : c’est le pas-de-porte,
somme dont le montant se négo-
cie librement, en fonction de I'at-
tractivité du lieu. De nombreux
conflits surviennent. Le contexte
actuel de hausse des prix de I'im-
mobilier ne facilite pas les choses.
“Pour déplafonner le loyer, la modi-
fication des “facteurs locaux de
commercialité” devra étre prou-
vée, comme l'ouverture d'une nou-
velle station de métro. Celle-ci doit
atteindre au moins 10 % de la
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valeur locative des lieux”, pour-
suit Sandrine Cahn. Le plus souvent,
les parties essaient de s’arranger a
'amiable, au vu du coiit de la pro-
cédure judiciaire, devant le Tribu-
nal de grande instance.

Attention

a la résiliation

En outre, la résiliation du bail
n’est jamais automatique : le
bailleur ou le locataire devront le
demander formellement. “Le loca-
taire donnera congé par acte extra-
Judiciaire, par le biais d’'un huis-
sier et au moins six mois a l'avance.
Aussi, une simple lettre recom-
mandée avec accusé de réception
sera considérée comme nulle par
les juges et cela méme si les parties
l'avaient prévu expressément”,
précise Sandrine Cahn.

Un manquement grave du locatai-
re est nécessaire. Pourtant, un loyer
non payé peut suffire. “Des clauses
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resolutoires permettent la résilia-
tion automatique. Je me souviens
d'un cas d'absence d’entretien des
serrures ou des portes vitrées. La,
la sanction de la résiliation était
disproportionnée”, soutient San-
drine Cahn. D’autres motifs sont
recevables : la cessation de I'ex-
ploitation, le caractere insalubre de
I'immeuble, le fait qu’il menace
ruine ou la reprise des locaux par
le bailleur aux fins d’habitation.

De nombreuses charges peuvent
étre transférées au locataire. En
effet, la liberté contractuelle est la
regle. Les parties peuvent convenir
d'introduire dans le bail une clau-
se aménageant la charge des grosses

réparations. Dans ce cadre, une
diminution du montant du loyer
peut étre envisagée. “Pour les
charges, ce sont les regles du Code
civil et du contrat qui s appliquent.
Le bailleur peut
transférer  les
charges financieres
de la copropriété au
locataire de méme
que les impéts et
les primes d’assu-
rances. Rester vigi-
lant. On n'a dans le contrat ce que
l'ony amis!”, prévient Marie-Odile
Vaissié. D’autres difficultés sur-
viennent. La cession du bail liée a
celle du FDC ou de I'entreprise est

Veiller aux
conditions
de la cession du
bail et notamment

a Uobligation
de remise en état
des locaux.

permise. Veiller aux conditions de
la cession et notamment a I'obli-
gation de remise en état des locaux.
La sous-location présente aussi un
danger, notamment si le repreneur
n’acquiert qu'une activité de I'en-
treprise pour laquelle il n’existe pas
de bail particulier. Il peut sous-louer
la portion de locaux correspondant
a cette activité. Mais le bailleur doit
donner son accord formel. En effet,
l'autorisation de principe d'une sous-
location et la simple connaissance
de celle-ci par le bailleur ont été
jugés insuffisants.

Adapter le bail commercial aux
évolutions de I'activité de 'entre-
prise est nécessaire. Lexercice est
délicat mais incontournable. Une
réforme du statut des baux com-
merciaux avait été envisagée cou-
rant 2005. Un rapport remis par
Philippe Pelletier,
président de la Com-
mission de réformes
des baux commer-
ciaux, avait préconi-
sé la simplification
des regles appli-
cables: clarifier les
dispositifs impératifs et aménager
la liberté contractuelle. Cela aurait
fait du bail commercial, un contrat
au maniement simple. Affaire a
suivre | l

Répartir les charges

L a loi ne contient pas de disposition
relative a la répartition des charges
entre le locataire et le bailleur. “Il faut
étre prudent, recueillir 'avis de spécialistes
et analyser le bail. Ne pas sous-estimer les
risques liés a la location commerciale si elle
conditionne la pérénnité de l'activité repn-
se”, affirme Marie-Odile Vaissié.

Généralement, les charges supportées
par le locataire comprennent les taxes de
voirie, d’enlévement des ordures ména-
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géres, d‘assainissement, d’égout et de
police, les dépenses de consommation
(eau, gaz, électricité), les taxes affé-
rentes a l'activité, les charges néces-
saires a l'exploitation du commerce et les
honoraires de rédaction d'actes et les
droits d’enregistrement. Et la quote-part
des charges relatives aux éléments d'équi-
pements utilisés et aux services com-
muns, en cas de copropriété.

Quant au propriétaire, il doit supporter

l'impot foncier, l'assurance de limmeuble,
les frais de gestion et les honoraires du
syndic, la taxe annuelle sur les bureaux
en Ile-de-France. Et les charges de conser-
vation et d’administration des parties
communes proportionnellement aux tan-
tiémes de copropriété attachés au lot. Fac-
turées en principe au coit réel, une éva-
luation forfaitaire correspondant a un
pourcentage du loyer principal peut étre
envisagée (10 ou 15%).
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