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RESUME

La transmission des entreprises représente un erg@ur pour le développement
economique francais.

Les évolutions démographiques actuelles indiqueatapmpte tenu du nombre de dirigeants
d’entreprise qui atteignent I'age de la retraif®0 000 entreprises seront a transmettre dans
les deux prochaines décennies.

Maintien des emplois, préservation des territogtedes tissus économiques, sauvegarde des
compétences et des savoir-faire, dépendent du éraulément de ces transmissions.

Les Chambres de Commerce et d’Industrie, acteuts do développement des entreprises et
de la pérennisation des activités, ont pour misd@faire en sorte que ces transmissions se
passent dans les meilleures conditions possibleslaflimiter les échecs. Positionnées sur le
segment des TPE, entreprises de moins de 20 saleltes assurent la mise en relation des
cédants et des repreneurs potentiels. Mais le atela transmission des TPE est complexe
et I'offre ne rencontre pas systématiquement laadeta. L'objet de ce mémoire est de
proposer des solutions pour faciliter cette reneont

MOTS CLES : transmission, cession, reprise, marché de msmngsion, enjeux, CCI.

ABSTRACT

Businesses transfers represent a major challemgkedd-rench economy.

Considering the number of business executives wholrthe retirement age, current
demographic trends indicate that 700,000 compamikbe transmitted in the next two
decades. Maintaining employment, preserving tetesoand economic infrastructures, saving
skills and knowledge depend on the progress oktthasisfers.

The mission of Chambres de Commerce et d’Indystéch are strong actors in business
development and sustainability activities, is tewge that these transfers will succeed in good
conditions.

Therefore there business model is to provide imtarig between sellers and buyers mainly
for companies that employ less than 20 people. Wewehis market is complex and offer
does not systematically meet demand.

The purpose of this report is to propose solutiar@der to facilitate this meeting.

KEY WORDS: transfer, sale, restart, company trade marketesssu
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INTRODUCTION

Au sortir de la Seconde Guerre Mondiale, la Fracmenait le « baby-boom », & I'origine
d’'un nombre exponentiel de créations d’entrepri6@sans apres, ce phénomene se traduit par
un vieillissement de la population, et donc par laesse des départs a la retraite. Ces
évolutions démographiques placent la question deal@smission d’entreprise au cceur de
I'actualité, puisqu‘un tiers des dirigeants d’eptise atteindront I'age de partir a la retraite,
dans les 10 a 20 années a venir. Ainsi, 'INSEETes@& 700 000 le nhombre d’entreprises
potentiellement transmissibles dans les prochaidésennies. Chaque année, 60 000
transmissions d’entreprise sont recensées : 5@006ernent les entreprises de moins de 10
salariés, et 5000 les entreprises de 10 a 50 &lari

L’enjeu économique et social du bon déroulementegetransmissions est crucial, en termes
d’emplois, puisque ce sont 300 000 salariés qui soncernés chaque année, en termes de
maintien des tissus économiques locaux, mais égaleen termes de maintien des savoir-
faire. La vitalité et le dynamisme économiques eatsspar la création de nouvelles
entreprises, certes, mais aussi par le développgeshénreprise des anciennes. Les repreneurs
apportent en effet une nouvelle vigueur a l'affaieprise, un point de vue extérieur, une
vision objective et de nouvelles compétences. Aitei transmission, la reprise et la
pérennisation de ces milliers d’entreprises camstit une problématique de poids.

Les Chambres de commerce et d’industrie (CCI) deatacteurs majeurs sur le marché de la
transmission, et particulierement sur le segmerst TBE. Nous entendrons par TPE les
entreprises entre 0 et 20 salariés.

De par leur mission de pérennisation des activiiesle soutien au développement des
entreprises, elles ont pour objectifs de mettreetation des cédants et des repreneurs, de les
accompagner dans leur projet afin que la transonissiopere dans les meilleures conditions
possibles et de limiter le risque d’échec. Cependhan’est pas rare qu’'une entreprise soit
contrainte de fermer faute d’avoir trouvé un acquér Des milliers d’entreprises sont a
céder, et de nombreux repreneurs sont identifiégs heur mise en relation est difficile a
réaliser. Le marché de la transmission des TPHrgsoainsi d’une forte inadéquation entre
son offre et sa demande. Aujourd’hui, nombreuses &3 entreprises qui ferment faute de
trouver un repreneur, et nombreux sont les reprsngui laissent leur projet de reprise de
coté faute de trouver la cible adaptée. Dans utegten démographique qui indique que le
nombre d’entreprises a céder va augmenter, ilresbpdial que les CCI trouvent les moyens

de faciliter ces flux de transmission, et doncalgefse rencontrer 'offre et la demande.
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L’'objet de ce mémoire est de mettre en lumiéreecptbblématique d’inadéquation entre
offre et demande, et de rechercher des solutiansedasant sur I'expérience tirée du stage
effectué au sein du poéle transmission de la COBdmnoble. Compte tenu de la complexité
du sujet, ce rapport ne peut étre exhaustif. Satimt est de sensibiliser a I'importance des
transmissions d’entreprise et de présenter diveriséss de réflexion pour faciliter la mise en
relation des cédants et des repreneurs sur le tndecha transmission des TPE.

Nous allons ainsi tenter de répondre a la quest@uelles mesures peut-on mettre en place
pour aider les CCI a rapprocher I'offre et la ded®ur le marché de la transmission des
TPE ?

Dans une premiere partie, nous exposerons le ndée joue l'acteur CCIl en termes de
transmission, les difficultés du marché sur le segfnales petites entreprises, et les enjeux de
la transmission ; puis dans une seconde parties patsenterons des solutions pour favoriser

la rencontre entre I'offre et la demande sur lean@de la transmission des TPE.
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| LA TRANSMISSION DES TPE, UN MARCHE PARTICULIER

Les CCI ont pour mission de développer les terggid’accompagner les entreprises tout au
long de leur cycle de vie, de leur création a Il&@nsmission, en passant par leur
développement.

Dans le cadre de ces missions, elles ont créé utigg elédiée a la transmission des
entreprises de leur secteur. Sur un marché ou odbneoix acteurs interagissent, les CCl se
positionnent naturellement sur le segment des BREeprises de 0 a 20 salariés. Il arrive,
bien sur, que des entreprises de plus grande s&altlressent au pble transmission, mais dans
une bien moindre mesure. Le segment des TPE edtedrpeu attractif pour des cabinets ou
des spécialistes de transmission, en raison daggdiux financiers et de la difficulté de mise
en relation entre acheteur et vendeur.

Au sein de la CCI de Grenoble, c’est le pble tramssion, qui accompagne les cédants et les
repreneurs dans leurs projets et qui les met atioel Sur 28 000 entreprises ressortissantes
de sa zone d’activité, le sud-Isere, 20 000 sonfTdRE.

Dans cette partie, nous allons présenter le roke jque le pble transmission aupres des

cédants et des repreneurs, et les outils utilis@giatidien dans I'exercice de leurs missions.

| 1 Réle du pole transmission

La transmission est une étape clé de la vie d'megrise, et la CCI met tout en ceuvre pour
accompagner d’'une part, les cédants, d’autre leartepreneurs, dans une finalité de mise en

en relation et de transmission pérenne.

| 11 Accompagnement des cédants

| 111 Sensibilisation

Si certains dirigeants s'adressent directement@hkmbre de commerce, ce n’est pas le cas
pour la majorité d’entre eux. C’est pourquoi lesvees dédiés de la transmission menent des
campagnes de sensibilisation auprés des chefgepeise qui atteignent I'age de la retraite,
et qui sont donc susceptibles de transmettre letregrise a plus ou moins court terme. La
principale mission de mon stage au sein de la GClGdenoble est donc de mener une
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campagne d’appels téléphoniques personnalisés saugee dirigeants d’entreprise avec
'appui d’'un fichier répertoriant les entreprises decteur de la METRO (agglomération
grenobloise). La cible a été choisie en fonction'ége des dirigeants, plus de 60 ans. Les
appels consistent a les inciter a entamer une dfmale transmission, a les informer sur les
délais de transmission, I'importance de la prépamaties outils d’'accompagnement offerts
par la chambre de commerce, et a proposer deszeode aux cédants potentiels. Sur les
1500 dirigeants contactés jusqu’a présent, uneagteine a souhaité prendre rendez-vous

avec le péle transmission.

| 112 Entretien de transmissibilité

Un chef d’entreprise peut rencontrer un conseitl@nsmission lors d'un rendez-vous
confidentiel, au cours duquel la situation de Feptise et le degré de préparation a sa
transmission sont évoqués. Cette étape peut égeitka du premier contact téléphonique de
sensibilisation, ou venir de la volonté du cédartajconnaissance du service transmission.
Cet entretien vise a donner une vision objectivealant de la transmissibilité de I'entreprise
a céder, a le guider dans sa démarche, a émetpamnim’action. Le conseiller fait ressortir
les principaux atouts et faiblesses de I'entrep@geompagne le cédant dans sa réflexion et
dans ses prises de décisions. Les aspects fingngiatrimoniaux, juridigues, mais aussi
psychologiques peuvent étre abordés. Une réfleXmmgage sur le profil du repreneur, sera-
t-il un membre de la famille du cédant, un salauécollaborateur, un repreneur individuel
extérieur, une autre entreprise ? L'objectif esba cadrer le projet du cédant, de préparer
au mieux sa transmission pour que celle-ci réussisgférentes prestations sont proposées
au cédant, selon I'avancée de son projet. Un avigateur réalisé par un comité d’experts, si
le cédant a besoin de savoir combien vaut son miges s’il hésite entre la vente de son
fonds de commerce ou de la société. Une annoncesdton, s'il a besoin de faire connaitre
son intention de vendre. Un contact vers des experidiques, financiers, s’il a besoin de
conseil.

A chaque fois qu’un cédant potentiel est identifjgel que soit le degré d’avancement de sa
démarche de transmission, les informations conoés@n projet doivent étre reportées dans
la « CRM », base de données utilisée par la CCt géuver ses entreprises ressortissantes.
Cela permet de faire un suivi de projet et d’éforimé des agissements précédents des

dirigeants dans le passé.

10
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| 113 Evaluation de I'entreprise

La transmission d’'une entreprise, quel que soientaslle et son secteur d’activité, doit
toujours passer par une évaluation. La déternunadiu prix de vente est une étape tres
complexe. On peut distinguer trois valeurs difféesrde I'entreprise :

- celle du chef d’entreprise qui est souvent saliéde. Il a passé sa vie a travailler dans cette
entité, a envie de récolter les fruits de son labetlta une grande valeur affective.

-celle de I'expert-comptable qui suit le dirigedepuis des années, et qui conforte en général
I'avis de son client.

- celle du marché, la valeur a laquelle I'entrepasplus de chances d’étre reprise.

Il s’agit donc d’une opération tres complexe, @tipaider le cédant a évaluer la valeur de son
entreprise a un prix le plus neutre possible, ld &nis en place un comité d’experts. Ce
comité de valorisation, composé de cing expertspanquier, un notaire, un avocat, un
expert-comptable et un agent immobilier ont poussioin d’émettre un avis de valeur. lls
doivent évaluer I'entreprise «a son juste prixntérét de ce comité est qu’il réunit 5
compétences et cinq visions qui sont a la foidiffites et complémentaires, et qui agissent
dans la plus grande neutralité et la plus grangkecbbité possible. Cette interprofessionalité
apporte de la clairvoyance et permet d’analysetiéprise sous différents points de vue.

Le comité se réunit tous les deux mois. Dans leo@érqui précéde la réunion, une étude de
I'entreprise est faite. Les experts réalisent visgte de I'entreprise, étudient les trois derniers
bilans et comptes de résultat, recueillent une itndi d’informations, sur l'activité, la
clientéle, le potentiel de développement, tout weegt nécessaire a I'analyse de I'affaire. Un
dossier de présentation est établi en collaboratieec le conseiller CCl en charge de
I'affaire. Il comprend les points faibles et fortgnalyse interne et externe de l'affaire, une
analyse de la rentabilité, une estimation de lsewalde I'entreprise, et le potentiel de
développement de I'entreprise.

Suite au comité, le cédant regoit un avis de valeudocument de synthése de I'évaluation de
son entreprise et également des préconisationk it mettre en place pour optimiser sa
cession. Le dirigeant reste bien évidemment lidade facon et du prix auquel il vendra son
entreprise. Le dossier pourra, selon la volontédatigeant, étre utilisé pour faciliter les
négociations entre repreneur et cédant. C’est dih rieutre et crédible sur lequel les deux
parties pourront s’appuyer. Il peut également émis au repreneur afin qu’il ait en sa

possession un audit de I'entreprise, et qu’il ésablson plan de reprise.

11
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| 114 Communication de la cession

Une fois que le dirigeant a établi son plan dedmaigsion, et a déterminé la valeur de son
entreprise, il est a méme de trouver un repreri2gans cet objectif, la vente de I'entreprise
doit étre communiquée sur le marché. Cependanté@dants sont souvent réticents a l'idée
de diffuser leur intention de vente, par souci defidentialité, et recherchent des outils
fiables. Pour ce faire, les Chambre de commera#irdustrie ont mis en place un site

internet portail dédié www.transentreprisecom, qui est le site chapeau. Il se décompose en

deux sites www.transpme.fipour les secteurs des industries et du serviceeatrgprises, et

www.transcommerceom pour les commerces et le service aux paersulLes conseillers

CCl diffusent donc une annonce pour une durée dfusur le site adapté, et gerent la mise en
relation avec les repreneurs potentiels. Un esmmtedédié aux repreneurs pour qu’ils
puissent étre identifiés par les gestionnairesitéu Ainsi, I'outil regroupe a la fois des offres
de cession et des offres de reprise.

Par souci de confidentialité, 'annonce est todaif anonyme, elle comporte les éléments
suffisants pour intéresser un repreneur : secteaatidte, chiffre d’affaires, localisation
géographique, prix de vente, caractéristiques ddidatéle, spécifications du bail, mais qui
restent insuffisants pour détecter I'entreprisedre.

Le site est géré par les CCI de 10 régions (Auver@ourgogne, Centre, Limousin, Nord,
Pas de Calais, Basse et Haute Normandie, Payslaeréa Poitou-Charentes, Rhone-Alpes),
et recense actuellement 10 000 annonces de cessgiomww.transcommerce.com et 178 sur

www.transpme.fr.
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1 12 Accompagnement des repreneurs

La CCI propose, en parallele de 'accompagnementddants, de suivre les repreneurs dans
leur projet de reprise. Pour commencer, il est sgaiee de distinguer le repreneur qui
s’adresse a la chambre de commerce en ayant uaebidg précise de I'entreprise qu'il
souhaite reprendre, de celui qui est en recherelebie. Le premier sera en général accueilli
a I' « espace entreprendre », qui 'accompagners das démarches, et le second au péle

transmission.

| 121 Information

En premier lieu, il sera proposé au repreneur dcper a une réunion d’information, « les
10 clés pour entreprendre », qui dispense les lugskscréation et de la reprise d’entreprise.
Ensuite, le repreneur sera accueilli lors d'un edi@n diagnostic au sein du service
transmission ; I'objectif de cette rencontre estgdéder le repreneur dans sa réflexion, de
'amener a se poser les bonnes questions dang &&boir si son projet de reprise est bien en
adéequation avec sa stratégie personnelle. En &felynergie homme/projet est primordiale

pour que celui-ci aboutisse.

| 122 Entretien diagnostic

Cet entretien, mené par un conseiller transmissaopour but de définir les attentes et les
capacités du repreneur, et de le guider dans sgetpEn fonction de la motivation, des
désirs de reprise, du profil, de I'expérience pseiennelle, des savoir-faire, des
connaissances en gestion du repreneur, un plaremhtse est établi. L'objectif est de
déterminer une cible, quel secteur d'activité, qsekteur géographique, quelle taille
d’entreprise.

Le conseiller CCI donne des pistes de recherchetaren place pour trouver une entreprise.

| 123 Recherche de la cible

Différentes démarches s’offrent au repreneur :
-étre sans cesse en veille d’informations, sur siess internet dédiés, dans la presse

spécialisée, les revues...La CCl demande aux remerd s'identifier dans la base de
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données du sitevww.transentreprise.comL’espace repreneur permet de rassembler les

repreneurs, selon des criteres .Ainsi, les comssilpeuvent qualifier les repreneurs, et
identifier des entreprises qui pourraient leur espondre.

-activer ses réseaux : les réseaux familiaux, psid@nels, amicaux, sociaux, sont une
formidable ressource d’information.

- consulter des Cabinets de transmission : ce destcabinets spécialistes de la cession
reprise, situés dans des grandes villes comme Amihgon, Paris..

- faire de la démarche active : a partir d’'un préggmalisé uniquement, le repreneur peut
prospecter directement aupres des entreprisesrjue profil adapté. Il doit présenter un
projet sérieux et préparé pour étre crédible.

La recherche de la cible est une des étapes lssdffficiles. Une fois que I'entreprise est
trouvée, on enclenche un processus, loin détrglsinmais dans lequel des étapes bien
déterminées peuvent s’enchainer. Il est consailléepreneur de se faire accompagner dans
sa reprise, la CClI propose des prestations d’acagngment, des formations notamment, aux
porteurs de projets. En effet, une reprise d’emisepaccompagnée a deux fois plus de

chances de réussir qu’un repreneur qui se lande seu

| 124 Formation

Un repreneur bien accompagné est un repreneurugmente ses chances de réussite. Une
reprise sur cing échoue avant les six années duaanprise ; étre accompagné et conseillé
par des experts permet de limiter le risque. Dati® ©ptique, la CCI propose des prestations
d’accompagnement et de formation aux repreneurs.

La formation « 5 jours pour entreprendre » estagi tremplin pour un porteur de projet de
reprise. Elle lui permet d’acquérir une méthodatogt de structurer son projet. Différents
themes sont abordés; le marché (analyse de laugence, définition de la cible,
positionnement de I'entreprise), un approche firemec (calcul du besoin en fonds de
roulement, du besoin de financement, de la rert@biétablissement d’'un prévisionnel
d’activité), les aspects juridiques (choix du staientification de la forme juridique la plus
adaptée, statut fiscal), et la démarche commeraialgopter (choix des outils, utilisation des
réseaux..). La formation permet au repreneur deéflmder d’'un conseil personnalisé et de
rencontrer des experts.

Le stage « réussir sa reprise » prépare le fupreneur a tous les aspects de la reprise, et lui

permet d’élaborer sa proposition d’achat. De nondee autres prestations, accompagnement
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individuel, « élaborer son business plan », « gil&a croissance », I'intégration au réseau
«club des repreneurs »... sont ainsi mises a $podition des repreneurs pour les

accompagner tout au long du processus de reprsaiepérenniser les activités.

| 13 Mise en relation

L’objectif final de ce dispositif est de mettre sxlation cédants et repreneurs afin qu'une
transaction s’opeére, et ce, dans les meilleureditions possibles.

Quand un repreneur est intéressé par une annonograa de cession, il s’adresse toujours
au conseiller CCI en charge de l'annonce. En effet, chague annonce diffusée sur
www.transentreprise.com, il y a un lien vers lesmiter en charge du dossier de cession. Les
coordonnées du cédant ne doivent jamais étre comues au repreneur, et ce, jusqu’a la
décision de prise du contact émanant obligatoirémtemiquement du cédant.

Un CV et une lettre de motivation ou un projet pesionnel sont demandés au repreneur,
afin que le conseiller CCI puisse le qualifier.fdlit ensuite parvenir la candidature du
repreneur au cédant, qui prendra ou non la décagocontacter le repreneur. L'annonce doit
impérativement rester anonyme, c’est le dirigeamtgsse cet anonymat.

D’autre part, le conseiller CCl a pour mission tmmer les repreneurs des nouvelles
annonces de cession. Grace a la base de donnéegansdentrepriseles repreneurs se sont
identifiés. Le conseiller doit donc faire des reches en fonction de criteres qu’il aura
déterminés. S’il trouve un repreneur dont le prafirrespond a I'entreprise a céder, |l
contacte le repreneur, I'informe des caractérigtiqule I'entreprise a transmettre, et lui
demande un CV et une lettre de motivation si I'arusol’intéresse. Le conseiller qualifie le
repreneur, vérifie sa capacité de financement,sgoieux, et valide sa candidature. Dans ce
cas la également, le conseiller fera parvenir lésénts concernant le repreneur potentiel au
cédant et c’est lui qui prendra la décision du aont

Le conseiller doit donc bien veiller, tout au lodg processus, a conserver I'anonymat du

cédant. L'engagement de confidentialité, et doreolafiance des cédants, est primordiale.
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| 2 Difficultés

| 21 Inadéquation entre offre et demande

Certes, de nombreuses entreprises sont ou sernolet siarché de la cession, et de nombreux
repreneurs potentiels sont a la recherche d'unke.c®n pourrait ainsi penser que sur le
marché de la transmission, lieu de rencontre dhifffe et la demande, de nombreuses
transactions s’opérent. Hélas, c’est loin d’étrecds. Le constat est sévere mais bien réel,
beaucoup d’entreprises sont contraintes de feraute fde retrouver un repreneur.

Le marché, que ce soit & I'échelle nationale, ma® ou locale, souffre d'une forte
inadéquation entre ses vendeurs et ses acheteles,mnseillers transmission de la CCl ont
beaucoup de difficultés a mettre en relation cedagit repreneurs potentiels. Différents

critéres peuvent expliquer ce décalage.

| 211 L’effectif de I'entreprise

89% des entreprises francaises comportent moind0Odsalariés (2009), logiquement, la
grande majorité des entreprises a transmettredsord cette tranche d'effectif. Aujourd’hui,
63,2% des entreprises dont le dirigeant a pluscdans n’emploient personne, et 25,8% ont
un effectif compris entre 1 et 5 salariés. Or, optdes affaires de plus de 10 salariés qui
intéressent les repreneurs. Globalement, on peuptdbiliser une société a céder pour 4
repreneurs pour les entreprises qui emploient ekiret 20 salariés, et 5 affaires a céder
pour un repreneur dans la fourchette des moindealariés. Ainsi, le marché de la
transmission peut presque étre considéré en pépote des repreneurs qui recherchent
majoritairement de grosses cibles. Selon les seuitg a en effet seulement entre 500 et

1500 entreprises de plus de 5 salariés a reprehdigue année !
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Pour illustrer notre propos, le tableau suivantarBples offres d’entreprises a céder en

fonction de leur effectif, répertoriées par le simasscommercen 2012 :

Effectif Entreprise
1 emploi 30,0 %

2 emplois 30,7 %

3 a 4 emplois 24,2 %
5 a 10 emplois 12,2 %
+ de 10 emplois 2,3%

Les chiffres sont révélateurs, les entreprises @ercéépertoriées par les chambres de
commerce de 10 régions emploient pour 97,7% d’ealies moins de 10 salariés. Les
entreprises a reprendre répertoriees sansentrepriseont un effectif moyen de 2,9

personnes.

| 122 Le secteur d’activité

Actuellement, le secteur B to C, c'est-a-dire devités du commerce et du service a la
personne, représente 80% des entreprises francaidesB to B, c’est-a-dire l'industrie et le
service aux entreprises, en représente 20%. Capenkks attentes des repreneurs ne
correspondent pas a la réalité du marché. Pour@refe portefeuille de la CCl de Grenoble
est constitué de 129 cédants, dont 80% dépendesgaeaur B to C et 20% du B to B, et de
234 repreneurs, dont 80% recherchent une cible dn B et 20% en B to C. Le site
transcommercedédié au B to C, recense plus de 10 000 annaategllement, alors que
transpme dédié au B to B, n’en compte que 178 ! Et cep@nions se retrouvent a I'échelle
nationale.

Plus de 90% des entreprises francaises dont lgedmi atteint I'age de retraite, donc
potentiellement transmissibles, ont été créés pdnldapériode des trente glorieuses. Elles
relevent des meétiers de [lindustrie, la métallurgla construction, les métiers dits
traditionnels, et du commerce. Or, aujourd’hui, legreneurs souhaitent s’orienter vers des

secteurs plus « modernes », les nouvelles techieslogptamment. De plus, par leur petite
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taille et leur métier, ces entreprises a cédergs#temt une forte connaissance du secteur de la
part du repreneur.

Ainsi, pour le B to B, on recense peu d’entrepré@gndre, qui nécessitent une connaissance
du métier, avec en face de nombreux repreneursalexiés tres expérimentés qui ont une
expertise « fonction » et non « métier », et unoapfnancier important. Et pour le B to C, un
nombre important d’entreprises, généralement dedsfale commerce, sont sur le marché,
avec peu de repreneurs en face. Une reprise ds ttlmdommerce ne représente pas le méme
ticket d’entrée qu’une création, notamment d’unnpaie vue financier, ce qui constitue un

frein a la reprise.

| 123 Le chiffre d’affaire

Ce décalage se retrouve avec le chiffre d’affarees2010, la CCI de Paris a publié une étude
qui affirmait que 26% des repreneurs visaient un &#&érieur & 600 000€ alors que
seulement 16% des entreprises a céder atteigreaienontant.

| 124 Le secteur géographique

La majorité des repreneurs habitent dans les gsaratgglomérations. Or, beaucoup
d’entreprises a céder se situent dans le milieal.rires repreneurs, concentrés dans les

grandes villes, cantonnent leurs recherches awewgectrbain et manquent de mobilité

géographique.
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Le tableau suivant donne une image représentatised@hlités du marché de la transmission
des TPE :

Secteur / Acteur Cessions Repreneurs

B to B Métiers « traditionnels » Profil « fonction »

Ticket d’entrée de la création

BtoC

plus attractif que la reprise

| 22 Des profils incompatibles ?

| 221 Les entreprises a céder

Changement d’activité, départ du dirigeant (maladietraite, incapacité...) difficultés
financiéres, opportunité de vente, sont des fasteler cession d’'une entreprise. Sur dix
cessions enregistrées, six sont induites par uartlép retraite du dirigeant.

Les transmissions familiales suivent de plus ers ptuement le départ en retraite du patron,
elles concernent moins de 1 transmission sur 18 l#snsecteurs de I'industrie, le service aux
entreprises, le BTP, le commerce de gros, et &sports, et moins de 1 transmission sur 20
dans le secteur commerce. Aujourd’hui, la majal#é entreprises a céder sont « anciennes »
et relevent des métiers dits « traditionnels » éhéigie, industrie de production, textile..) et

du commerce.

19



BOUVIER Laure — IAE Grenoble —Stage a la CCIG -201

Les TPE, par définition, emploient peu de salaribe. ce fait, il y en général une
imprégnation tres importante du dirigeant dans tieprise. Les TPE sont en effet
caractérisées par untuitu personaetrés fort du dirigeant, qui assure toutes les tions,
gestionnaire, technicien, commercial, manager... 8agétences et ses connaissances sont
garantes de la pérennité de I'entreprise. De glkisj-ci a un investissement affectif tres fort,

il a passé sa vie a travailler dans cette entijeest tres attaché.

-Le probleme de la confidentialité: de nombreux cédants, bloqués par des aspects
psychologiques, attachement a I'entreprise, pesrréactions de I'entourage, inquiétude des
rumeurs, crainte de perte de confiance des clmnides fournisseurs.., n’anticipent pas et ne
communiquent pas leur cession. lls ne souhaitesnigpa leur projet soit connu. C’est moins
le cas pour les secteurs du commerce ou de I'matisMais pour le B to B, l'industrie en
particulier, de nombreux projets de transmissiont $atents ou non déclarés ; il est donc
difficile de détecter les entreprises a vendreteCebnfidentialité recherchée par les cédants
rend le marché difficile d’acces, surtout pour degreneurs attirés par du B to B.

| 222 Les repreneurs potentiels

Le repreneur d’aujourd’hui est d’age mar, doté @'dorte expérience professionnelle, habite
en agglomération et posséde des moyens financiers.

Selon OSEO, la tendance de ces dernieres annéas egeunissement des repreneurs. Dans
les secteurs de l'industrie, des transports, du@eaux entreprises, du commerce de gros, et
du BTP, ils ont en moyenne 41 ans, et 37 ans @acemhmerce de détail (OSEO).

Ainsi, de plus en plus de repreneurs qui se maeifiésont des ex-cadres ou ex-salariés, qui
sont « grillés » sur le marché de I'emploi et gberchent a se réorienter, ou qui tres
simplement souhaitent devenir leur propre patrbeur niveau de formation est en général
élevé et ils jouissent d’'une grande expérienceegsibnnelle. lls disposent d’'un capital
important, et souhaitent reprendre des entrepdseslus de 10 salariés. 80% d’entre eux se
positionnent dans le secteur B to B.

Cette description reflete la majorité des repremendpertoriés, il y a évidemment bien
d’autres types de repreneurs, de tout age, in&neas des secteurs variés, des personnes

morales...
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- Le probléme de la connaissance du secteutes repreneurs ont un profil « fonction », ex-
salariés, ils sont dotés d’'une solide expériencdeetompétences en marketing, production,
management... mais n’'ont pas de profil « métier ». [®rconnaissance du métier est un
facteur indéniable de succes dans la reprise dlifte D’aprés une étude émise par OSEO,
une transmission familiale présente un niveau dque quasiment nul d’échec, et une
transmission interne (reprise par un ancien satarié@n associ€) a deux fois moins de risque
d’échec qu’une transmission externe.

Ainsi, quand on regarde le profil des repreneurs,ne peut que penser qu'une TPE ne
correspond pas vraiment a leurs attentes et gtefit. La connaissance du métier exerceé par
I'entreprise prévaut largement sur des compétenm@amgement par exemple. Cela nécessite
un changement de vie important pour un reprenewg,acquisition de connaissances en lien
avec l'activité de I'entreprise or, une formatiom ck type est difficile et peut étre mal vécue a
40 ans. D’autant plus que certaines activitéssgdmmnt des diplomes spécifiques.

Lors des entretiens avec des repreneurs, au cawstagde, j'ai plusieurs fois été confrontée a
des cadres, qui ont fait carriere dans des grarmggs, et qui comptaient sur leurs fonctions
de direction pour reprendre une entreprise. Mastain univers qui sépare le fonctionnement
d’'un grand groupe de celui d’'une TPE, a commeneerlg taille de I'entreprise, et par la
place du dirigeant.

A la complexité de ce processus de transmissioajoigent diverses difficultés. Le
financement de la reprise, par exemple. La conjoaactuelle rend les banques frileuses aux
préts bancaires. Le ratio apport personnel/ prétdiee est passé a 30%/70%. Au-dela des
difficultés de mise en relation, la transmissioendieprise revét de nombreuses difficultés

gue nous ne développerons pas dans ce mémoire.

| 3 Enjeux

| 31 Un enjeu économique et social crucial

La transmission des entreprises représente un égenomique et social de poids pour
I'économie francaise et ses régions. Elle est aur d®s développements et des maintiens des
tissus économiques des territoires.

Diverses études annoncent qu’en raison du vieslient démographique, un nombre

important de dirigeants d’entreprise francais attent 'age de la retraite dans les 10 années
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a venir. Selon 'APCE, ce n’est pas moins d’ungtiges chefs d’entreprise actuels qui seraient
dans ce cas ; ce qui représente 700 000 entreprisesptibles d’étre mises en vente. Méme
si ces estimations sont approximatives, et divdrgelon les sources, elles donnent une idée
de I'importance du phénoméne.

Il est fondamental que ces transmissions se dérodéns les meilleures conditions possibles

afin de préserver le tissu économique francgais.

| 311 Maintien des emplois

En termes d’emploi, les 700 000 entreprises comesrnpar une cession potentielle
représentent 300 000 emplois par an. OSEO a puhkéestimation du nombre d’emplois
concernés selon la taille de I'entreprise. Aing5 D00 emplois seraient en jeu par an pour les
entreprises de moins de 10 salariés, 105 000 esnptair les entreprises de 10 a 50 salariés et
51 000 emplois pour les autres. Actuellement, II0y000 offres de cession diffusées sur le
site www.transommerce.com, dont 60% emploient 1 getsonnes et environ 10 % qui
emploient plus de 5 personnes, ce qui représentgoanl8 000 emplois .L’'emploi est
aujourd’hui au cceur des problématiques sociétadegdises, le taux de chémage officiel est
de 12,8% et progresse encore, les emplois exis@witeent donc impérativement étre
préservés. Les entreprises, quel que soit leuctdffeoivent étre cédées dans les meilleures
conditions possibles pour éviter I'échec et sawsas emplois. Assurer les passations de

pouvoirs entre dirigeants revient a assurer dedasip

| 312 Sauvegarde des activités et des savoir-faire

L’enjeu ne se limite pas a maintenir les emplo@sggalement a préserver les savoir-faire.
Tous les secteurs et tous les territoires sontaroés par la transmission, le commerce,
'industrie, le négoce... méme si la problématiquée mas forte pour certaines activités,

l'artisanat et I'industrie notamment. Faute deaeter un repreneur, la menace de disparition
de certaines activités est réelle, entrainant alleda disparition des savoir-faire ! Pour citer

un exemple, lors de la campagne de phoning queffactuée, j'ai été en contact avec une
dirigeante d’'une petite activité artisanale de ot affaire qui marche bien et qui permet
d’employer une personne. Cette gérant est en agetiddte et cherche a vendre son affaire
depuis déja quelques années, mais aucun reprepesiest manifesté. Elle a donc pris la

décision de cesser son activité. Cet exemple eefétcas de beaucoup d’autres activités
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artisanales et traditionnelles. Les repreneursam gas intéresses par ce genre d’activité,

mais I'ennui, c’est que ce sont les savoirs queselent.

| 313 Préservation des territoires

Les entreprises d’un territoire ont une formidabfuence sur 'aménagement du territoire et
sur la dynamique locale. Emploi, dynamique, ativéét.. Les entreprises sont un formidable
levier de développement d’un territoire local. Blai I'entreprise disparait, il y a un risque de
désertification du territoire. Beaucoup de régienat délaissées et meurent en méme temps

gue les entreprises qui la composaient.

1 314 Préservation des partenaires

Si la disparition d’'une petite entreprise suiterg wransmission qui a échoué entraine une
perte d’emploi et d’activité, elle n’est pas an@lpour ses partenaires. Ceux-Ci qui peuvent
étre largement fragilisés. Le dépot de bilan @atfeprise peut entrainer des réactions en
chaine auprés de ses fournisseurs et de ses cligntsmanque a gagner touche les
fournisseurs directs, qui automatiquement peuvamther les partenaires de ce fournisseur.
Ainsi, peut s’enclencher une cascade d’entrepresedifficulté. C'est I'effet « boule de
neige ». L'état, quand a lui, ne percoit plus lesettes fiscales liées aux activités, le client ne

retrouve plus son produit ou service.

Ainsi, I'échec d’'une cession d’entreprise a dességunences qu’il faut bien mesurer. Il ne
faut pas s’arréter aux conséquences a I'échelledi@eprise, mais bien avoir conscience que
de multiples acteurs peuvent étre impactés négatug que le maintien des savoir-faire, des
territoires, et 'emploi du pays sont en jeu.

Il est impératif d’anticiper les transmissions prés dans les prochaines décennies et de
mettre des moyens en place pour que ces transa&igperent de la fagon la plus saine et la
plus solide possible.

Dailleurs, la transmission est au coeur des dépalisiques actuels. Le gouvernement en
place semble avoir bien saisi I'enjeu des trandonssd’entreprise, et cherche a faciliter les
opérations de transmission. En effet, lors desntéseAssises de I'entrepreneuriat, Francgois
Hollande, président de la république, a annoncsiglus mesures simplifiant la fiscalité des

plus-values de cession.
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| 32 Un enjeu de taille pour les CCI

Dans un contexte ou le changement est permansen€d¢ se doivent de rester des acteurs
forts et reconnus du développement économiquerdtotee. Li€ées a un contrat de mandature
défini par les élus, il est nécessaire que les bin@snconsulaires apportent un service efficace
aux entreprises.

Les CCI, de par leurs missions de préservationadtigités et de service aux entreprises, se
doivent d’anticiper et d’accompagner ces opératipaoar qu’elles se déroulent dans des
conditions optimales et limiter le risque d’échec.

La CCI se positionne en tant qu’acteur majeur ddaggagnement et du bon déroulement des
transmissions.

Il en va de la crédibilité de la Chambre de commede la réussite de ses objectifs, du
respect de ses engagements aupres des entrepssestissantes. Sa mission est en effet
mandatée par I'état.

Les chambres de commerce et dans notre cas, lalthala commerce de Grenoble, ont ce
grand défi a relever, permettre aux entreprisegdercde trouver un repreneur et de se
développer avec cette nouvelle direction. En Rh8lpes, 23% des chefs d’entreprise ont
plus de 55 ans, et le nombre d’entreprise qui &dransmettre dans les 10 prochaines années
est évalué a 100 000. Cela représente un nombreégoent d’entreprises, d’emplois,
d’activités a préserver, et un fort enjeu socias Ichambres consulaires du territoire seront
obligatoirement confrontées a des vagues de cesAiosi, la bonne transmission de ces
entreprises, et donc le maintien des emplois @msaiffrent et des activités qu’elles exercent,
des savoirs qu’elles possedent, est un enjeu édquerat social pour le territoire.

Pour donner un exemple, en Rhéne-Alpes, I'indugtsieun secteur majeur, qui génere de la
richesse et des emplois. En 2011, les activitéssimiglles employaient 413 000 salariés et le
chiffre d'affaire généré par l'industrie en 2012#' élevé a 90 Milliards d’euros. Ces
activités permettent une croissance durable dédem, d’autant qu’elle entraine une bonne
part des activités de services et de commerce®iriteprises. Il est donc fondamental pour la
préservation du tissu économique que les savae-fadustriels (fabrication d’équipements
meécanique, métallurgie, textile, etc...) soient traissors des départs des chefs d’entreprise.
La CCI doit faire face aux difficultés qu’elle reamire dans la mise en relation du cédant et
du repreneur, et des moyens doivent étre mis 2ositspn pour rapprocher l'offre et la
demande, pour rendre plus fluide ce marché dealssmnission. Il est fondamental que les

chambres de commerce pérennisent les activitésude territoires.
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I PRECONISATIONS

Au regard de ces constats, il est plus facile djimer que les chambres de commerce, qui ont
pour mission de faire se rencontrer les cédanissaepreneurs avec une transaction a la clé,
ont du mal a agir dans ce sens. Les services tiasiom font face a la réalité du marché, les
affaires a vendre ne correspondent pas aux attel@esrepreneurs. Or, il est primordial

d’assurer la pérennité du tissu économique des @REMIique de la croissance, de I'emploi,

et des territoires. Dans la seconde partie de gaainé, nous allons tenter de proposer des
solutions a mettre en place pour préparer cetteevalg transmissions qui s’annonce, pour

veiller & leurs bonnes conditions et donc a leacéas.

Il 1 Sensibiliser les dirigeants d’entreprise

Il 11 Une préparation et une anticipation nécessa@s

La transmission est un tournant délicat de la lue& entreprise, car elle releve d'un contexte
tres complexe. C’est un acte de gestion imporsot,anticipation et sa préparation sont des
facteurs essentiels de sa réussite. En effet, snegaéme d'incapacité subite du chef
d'entreprise a assurer la direction, la disparitieri'entreprise est quasiment certaine. D'apres
une étude d'OSEOQO, en cas de déces ou de d'uneiendilaal dirigeant qui n'avait pas du tout
anticipé sa transmission, le risque d'échec degdease double.

La difficulté de cette opération vient du fait di¢erevét plusieurs dimensions et qu'elle
suscite de profondes réflexions de la part du eldnng. "A qui vais-je transmettre? Que vais-je
céder, le fonds de commerce ou les titres de siti&tquel prix? .." sont tant de questions
qui traversent I'esprit d'un dirigeant. A celaai la prise en considération de divers aspects,
patrimonial, social, économique, financier, culturpsychologique. lls s'entremélent et
rendent la transmission difficile. L'aspect psydgidue n'est pas a négliger, la transmission
n'est finalement pas qu’un simple acte de geslierdirigeant a passé sa vie a travailler dans
I'entreprise, a sacrifier sa vie personnelle, etdparation peut étre vécue comme un deulil,
rendant la prise de décision de la vente difficile.

De plus, le dirigeant tient tres souvent a garderet son intention de vente et est attaché a la
notion de confidentialité.

Or, d'une bonne transmission dépendent non seutdmere future du dirigeant, mais aussi
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la réussite de la reprise et donc la pérennit€ederéprise. Le seul moyen de réaliser une

transmission pérenne est de la préparer, de réaligglan de transmission. Divers points sont

a mettre en lumiére:

-préparation de la vie post-transmission: le daigedoit préparer sa retraite, s'assurer que
tout est en regle. Il doit aussi s'imaginer sa s&s, activités, faire des choix et des projets, des
investissements pour la vie future. Le regard déees, la reconnaissance sociale apres la

vente, sont des inquiétudes qui doivent étre q#es pour étre affrontées.

-analyse de l'entreprise: il est nécessaire d'appder les difféerentes dimensions de
I'entreprise, économiques, humaines, organisatiesedans le cadre d'une transmission.
Diagnostiquer sa capacité financiére, son envinoram, ses ressources, son fonctionnement,
identifier ses partenaires, permettront de facilitére d'optimiser sa transmission.

Le degré de dépendance de I'entreprise a son dirig#oit également étre appréhendé. Les
TPE sont généralement caractérisés paiintmitu personaetres fort. Il faut analyser la
capacité de survie de l'entreprise en l'absence cmspétences de son dirigeant, et
eventuellement adapter I'organisation et le managenEn fait, la préparation permet tout

simplement de savoir si I'entreprise est reprenabbBagir si ce n’est pas le cas.

-valorisation de l'entreprise: il est normal qeelirigeant récolte les fruits de son travail, lqu'i
souhaite rentabiliser ce qu'il a réalisé au cotugedvie. La période d'anticipation permet
d'optimiser la vente, de moderniser I'entreprisarpgu’'elle ne devienne pas obsoléete, de
modifier et mettre a jour les différents contradtayx, assurances, travail..), éventuellement

les procédés...

-mise en conformité: les installations, les équipeta doivent étre aux normes de la

|égislation pour faciliter la transmission.

-la recherche du repreneur: le profil recherchéeddpa de la volonté du dirigeant, est-ce qu'il
cherche une personne qui pérennisera l'activit@ééigeloppera? Ou est-ce qu'il cherche a
récupérer un maximum d'argent? Le repreneur pealedgnt faire partie du cercle familial

ou des salariés. Trouver un repreneur adapté pesssimple, c'est pour cela qu'il faut s'y
prendre a l'avance. De plus, il faudra anticiperriégociations, souvent rudes, puisque les
deux parties ont en général un objectif différémt.dirigeant surévalue souvent la valeur de

son entreprise, et le repreneur se projette echbbex rentabiliser son investissement, donc a
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faire baisser le prix de vente.

-la préparation du repreneur: un repreneur formé&aunait I'entreprise et le secteur d'activité
a beaucoup plus de chances de réussir qu'un repréammbda. Ainsi, la période de

préparation peut étre allouée a lintégration dpreeeur dans l'entreprise et a un

accompagnement par le cédant, ce qui sécurisarantission.

-Le frein lié a la confidentialité

La recherche de confidentialité est un véritablstatie a la transmission. Le dirigeant peut
avoir honte, étre trop attaché a l'entreprise peumaginer la quitter. Il veut préserver
'entreprise des rumeurs, éviter de susciter daéfiance aupreés de ses clients, fournisseurs
ou salariés, ou redoute les réactions de son exgeuet aspect est particulierement présent
dans le secteur B to B. J'ai en effet remarqué aenkd stage que les cédants dépendant des
secteurs du commerce et de l'artisanat tenaiemsrani secret de leur cession. Le cédant doit
dépasser cette volonté de garder secrete sa tissiemiet la communiquer pour avoir une

chance de trouver un repreneur.

-Un accompagnement nécessaire

Bien préparer sa transmission, c'est assurer samrav

Et le meilleur moyen de préparer cette transmissitast de s’entourer d'experts compétents
qui sauront conseiller et guider. Les conseilleaagmission de la CCl sont la pour aider les
cédants a préparer au mieux leur transmissione@ngdroposant des outils fiables et en les
mettant en relation avec des experts, et ce, etaghla confidentialité. Les transmissions qui

ont fait I'objet d’'un accompagnement affichent &etedes taux de réussite plus élevés.

Il 12 L'opération de sensibilisation menée dans leadre du stage

Comme indiqué précédemment, la mission principgleambn stage est de sensibiliser les
dirigeants d’entreprise a la transmission de |etreprise.

L'objectif étant de faire prendre conscience auigeants de I'importance de la préparation
de leur transmission, de détecter des cédants tmd$enet de leur proposer un

accompagnement.
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-Déroulement : L’ensemble des dirigeants d’entreprise de la « RBT», c'est-a-dire
Grenoble et son agglomération, ayant plus de 60camsété répertoriés dans un fichier
consulaire, que jai utilisé comme support poucdapagne de phoning.

Lors des appels teléphoniques, il faut demandetirggeant s’il envisage de vendre, a quelle
échéance, pour quelles raisons, s'il a commencépaper sa transmission, s'il a des pistes de
repreneurs... Les prestations d’accompagnement diépsnpar la CCl sont toujours
proposeées au cédant, un rendez-vous pour un diggdedransmissibilité, une évaluation de
'entreprise, une communication de la vente et omge en relation avec des repreneurs
potentiels. Le point essentiel & aborder est lgpgwiion de la cession, il faut donc
recommander au dirigeant de préparer cette oparatin3 ans avant I'échéance.

A la fin de l'appel, une plaquette d’'informationiodétaille les aides de la CCI, et qui
comporte les coordonnées du service transmissibrera®yée a linterlocuteur afin gqu'il
puisse facilement nous recontacter, puis les indtions sont reportée dans la base de

données "CRM" afin de garder une trace du parawisdant.

-Résultats: ils sont sans appel, la sensibilisation répondnaréel besoin d’information,
d’accompagnement et de confiance des dirigeantdrdjgrise. J'ai pu identifier de multiples
profils de dirigeant :

- Le dirigeant qui songe a la transmission de esttneprise mais qui ne sait ni comment s’y
prendre, ni a qui demander conseil. Nombre d’eetre ont été surpris d’apprendre que la
CCI proposait un accompagnement en matiere dentias®n. lIs souhaitent vendre depuis
un certain temps, mais ne savent pas a qui s'alreSsertains attendent simplement qu’un
repreneur se manifeste, d’autres ont publié desrar@s auprés d’agences immobilieres ou
sur des sites publics non spécialisés. Malheuresisgroes interlocuteurs n'apportent pas de
conseil au cédant, ne donnent pas d'informatioraptéegs, et peuvent renvoyer une image
décrédibilisant.

- le dirigeant qui attend de quitter I'entrepripeur vendre. Il ne prépare rien, fait la
« politique de l'autruche » pense qu’il pourra tgritla direction et trouver un repreneur
immédiatement.

- le dirigeant qui ne souhaite pas parler de stention de vendre : ceux la sont difficiles a
convaincre et accompagner, certains n’ont pas seymalonger I'entretien téléphonique, ont

simplement dit que ce sujet ne regardait persohga’#s se débrouillaient seuls.
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- le dirigeant qui souhaite continuer son actieté’envisage pas de vendre avant 5 ans : en
général ils ont été réceptifs a l'information geut a été donnée, sensibles au fait que leur
transmission devait étre anticipée. lls ont, enégé@inabouti sur I'envoi de plaquettes
d’'information et ont souhaité garder le contactagte appel au pole transmission lors de la
future vente.

Cette liste n'est pas exhaustive, chaque cas dagueiret nécessite une prise en main
personnalisée.

Dans la grande majorité des cas, 'opération dsikiisation a été bien recue et appréciee de
la part des dirigeants. La campagne a débouchéngutrentaine de rendez-vous, une dizaine

de diffusion d’annonces et deux évaluations paphaité d’experts.

Il 13 Une sensibilisation indispensable

Un peu de théorie permettra de mettre en lumiénmpbrtance de I'opération de
sensibilisation. Herbert Simon a fait des étudedesaomportement humain, sur la rationalité
de lindividu et notamment lors du processus deisign. Il suppose que l'individu a un
comportement rationnel, mais que sa rationalitéligstée a la qualité et a la quantité des
informations qu'’il recoit. Or, l'individu n’a pascaes a toutes les informations, et celles qu'il
a peuvent étre imparfaites et incomplétes. De phssdécisions dépendent de sa perception
propre de la réalité, qui est forcément biaiséeerebnée, et elles sont affectées par la
dimension psychologique. Ainsi, le comportement’demme est induit par l'information
gu’il recoit, il réagit aux stimuli informationneldl faut organiser lI'information car son acces
est limité I'individu doit étre aidé et soutenu dares choix.

Si on se base sur ce postulat, les dirigeants réjgn$e n’ont pas un acces systématique a
linformation sur la transmission, qui n'est pasjturs fiable, et ne la recherchent pas
spontanément. De plus, la transmission revét umertgsion psychologique trés forte, qui
rend l'individu irrationnel, le dirigeant n'entre@as spontanément dans un processus de
transmission pourtant logique. Il faut de ce fadea le dirigeant a prendre la décision
d’anticiper la transmission de son entreprise £st®itenir dans cette démarche.

En ce sens, les campagnes de sensibilisation éelément indispensables et utiles, elles

peuvent jouer un réle de déclencheur et d’'inforamatiupres des cédants.

Pour conclure sur cette partie, la sensibilisaties dirigeants d’entreprises a I'anticipation et
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a la communication de leur transmission est indispble. Dans une optique de résolution de
notre problématique, elle permet de limiter lesggiants qui gardent secréte leur vente et de
préparer les entreprises a une cession futurenet@ode meilleurs perspectives de reprise.

Il 2 Guider les repreneurs vers les opportunités dumarché

Il 21 Des repreneurs a informer et a accompagner

[1 211 Une mission informationnelle et de sensib#iation

La reprise présente des avantages indéniablegrod’pne activité existante et d’acquis. Elle
permet de bénéficier de la clientéle en placeadeputation, des compétences des salariés,
de l'organisation de I'entreprise. Reprendre unieepnise est également moins risqué qu’en
créer ; selon OSEO, trois reprises sur quatre soobre en activité au bout de 6 ans contre
seulement deux sur trois pour une création simple.

Cependant, il y a des contraintes auxquelles opewt pas échapper ; I'entreprise a son
activité, sa propre culture, sa fagcon de fonctionses salarié avec leurs compétences, son
secteur géographique. Trouver une entrepriseaaestgui corresponde aux critéres désirés
par le repreneur n'est pas simple. Ainsi, il fauede repreneur soit prét a un minimum de
souplesse dans sa recherche de cible s'il veuvdroune affaire a reprendre. L’entreprise
existante « parfaite », qui regroupe tous sesregtg’existe, d'une maniere générale, pas.

Le repreneur doit ainsi s’ouvrir, élargir son seactgéographique, I'activité de I'entreprise.
Nous sommes sur un marché, le repreneur doit ciekeroffres. Et donc s’adapter un
minimum.

Les conseillers CCI qui recoivent les repreneunst ane importante mission
informationnelle, et doivent faire prendre conace aux porteurs de projet de reprise des
réalités du marché, de ses opportunités et deasssbgités réelles. Les pousser a étre plus
souple, a baisser leurs exigences, en termes diitth\gbographique, de secteur d’activité, et
de taille d’entreprise est primordial pour gu’iler une chance de trouver une cible.

Reste encore le probleme de la connaissance deusedt est indispensable que les
repreneurs fassent preuve de plus de souplessé guasecteur d'activité, puisque 80%
d’entre eux visent 20% des entreprises appartenal to B, mais cela reste délicat puisque

ces secteurs nécessitent de connaitre le métier.
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Il 212 Un accompagnement indispensable

Un repreneur qui se fait accompagner pendant sgpetpde reprise a indéniablement plus de
chances de réussite qu’'un repreneur qui agit §ses. grands réseaux d’accompagnement
comme France Active ou réseau entreprendre, méilseseht plus axés sur les créations
indiquent que les taux de survie des entreprisesnagagnées est de 80% contre 50% au
niveau national. Ces chiffres illustrent bien lestabat « pour réussir sa reprise, un repreneur
doit se faire accompagner de conseillers compétents

La Chambre de commerce, dans ce cadre, se dagdlirdepfendre conscience aux repreneurs
des risques liés a leur projet, de les inciter dage accompagner et a se former, et leur
donner les outils adaptés. La notion de prudentceéssimportante, il faut étre armé et forme
pour un tel projet.

L'orientation, la sensibilisation, la prise de coesce des perspectives du marché par les
repreneurs doivent impérativement faire partieede &ccompagnement.

A titre d’exemple, grace a la campagne de phoniagpris contact avec un cédant qui avait
entamé une démarche de transmission depuis enviams. Il a agit et pris ses décisions
seul. Ainsi, il a arrété son activité de productiarlicencié ses salariés au fur et a mesure. Il
s’est concentré sur une activité de service apedsgey qu'il assurait seul. Aujourd’hui, ce
dirigeant a une réelle volonté de transmettre aesisfaire et que son entreprise soit reprise
de maniere pérenne. Mais il est trop tard, le daig a anticipé sa transmission d’une telle
facon qu’il a rendu son entreprise « non reprenablgactivité actuelle ne dépend que des
compétences de son dirigeant, et les experts egeclue I'évaluation ont émis un avis trés

défavorable a la reprise de cette entreprise.

Accompagnement par le cédant Comme nous l'avons dit, la connaissance du seetstur
un facteur indéniable de succés. Ainsi, un accomgagnt du cédant, qui connait
'entreprise par cceur, lors de la transmission ghiteiit son sens. Cet accompagnement peut
prendre la forme d’un tutorat, pour une durée plusgnoins longue, et permettra au repreneur
de bien s'imprégner du fonctionnement de I'entiggrde se faire connaitre des partenaires de

I'entreprise, que ce soit ses clients, ses foueniss ses salariés.

Le contrat de génération: le contrat de génération, mis en place par levgmement

récemment, pourrait étre une solution au probleméachécessaire connaissance du secteur
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lors d’'une reprise de TPE. Il a été présenté commmmstrument de lutte contre le chbmage,
ayant pour but de modifier le marché du travaihfas qui exclut jeunes et seniors. Ce
contrat institue la transmission des savoir-famgeele chef d’entreprise et le jeune qui est
embauché. Intégré dans le cadre d'une reprisepulrrpit étre un formidable outil de

transmission des compétences du cédant au reprepeas une periode de travail commun,
le repreneur formé est bien plus a méme de rélsgeprise. C’est en pratique un outil

d’anticipation de la transmission. Ainsi, a I'heuhe départ en retraite de la génération baby-
boom, un systeme de tutorat semble étre une solutiéressante pour répondre au probleme
essentiel de la transmission des savoir-faire,eemettant un rapprochement de l'offre et de

la demande.

-Limites : ces dispositifs, tutorat, transfert des compésnsemblent effectivement étre de
formidables outils d’aide a la reprise d’entrepri€ependant, ni le repreneur potentiel, ni le
chef d’entreprise, ne peuvent étre « enchainéBmeffet, aucun contrat, aucun engagement
n'est certifié, et assure que la fin de la péridddransmission des savoir-faire débouchera sur
une cession d’entreprise du dirigeant formatewnetreprise de la personne formée.

Le contrat de génération n’est pas vraiment unevgauié. Ce type de dispositif a déja été
testé sous d'autres formes mais n'a pas eu le suatténdu. Dans beaucoup de cas, le
repreneur s’engage a reprendre I'entreprise auetelensa formation ; mais cela reléve d’'un
accord tacite et il n’est pas rare de voir le «gapur » se défiler au dernier moment. Il en est
de méme du coté du cédant, qui au moment de vehdregent d’avis et ne souhaitent plus
céder. Ce genre de scénario est malheureusemefiténgient et cette absence d’engagement
certifié constitue un réel frein a ce genre de m&int

[l 22 Attirer I'attention sur la croissance externe

On entend habituellement parler d’opérations déssamce externe par des grands groupes
d’entreprises. Mais ce processus n’est par résame grandes entités, méme les petites
entreprises peuvent faire de la croissance ext@mge stratégie de développement nécessite
un arbitrage entre deux modéles de croissanceanmyge ou externe. La croissance
organique est un processus plus long, qui nécesktedévelopper des compétences
(formations) ou d’en intégrer de nouvelles. Selendbmaine d’activité, I'acquisition des

savoir-faire peut s’avérer laborieuse.
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La croissance externe, quant a elle, est bien nalpisle. Les compétences sont intégrées au

travers de la cible, elles sont maitrisées et djpénaelles.

Il 221 Les repreneurs physiques et le build-out

Comme nous l'avons constaté, pour les entreprigeplas de 10 salariés, le marché est
restreint face a un nombre excessif de reprenaentels, qui disposent de compétences et
d’apports financiers importants. Le marché estéorent en pénurie pour ces repreneurs,
étant donné que la grande majorité des entregaiséder emploient moins de salariés.

Le « build-out », qui consiste en I'achat succedsipetites entreprises, donc a des opérations
de croissance externe, semble étre une alterragiyp®ids pour contrer cette inadéquation.

En France, les TPE de moins de 10 salariés refedded% des entreprises, il parait donc
plus logique de cibler I'une d’entre elles, et diiater successivement des entreprises de cette
taille.

Lors de la campagne de phoning menées dans le dadmon stage, j'ai a plusieurs reprises
été en contact avec des chefs d’entreprises dedUiPEffirmaient diriger une entreprise en
bonne santé avec un fort potentiel de développenmeais qu’'eux-mémes n’avaient pas
I'énergie de développer. Un nouveau repreneur aragngn second souffle a I'entreprise,
avec une vision et des compétences nouvelles, garderitique, une prise de recul et des
perspectives de développement. Le repreneur, dansobjectif de gérer une grande
entreprise, aura ensuite la possibilité de poursute développement par des opérations de
croissance externe. Il sera ainsi a la téte d’'UMME mée de la fusion de plusieurs TPE.

En effet plutét que les repreneurs potentiels nettemt désespérément une belle affaire de
plus de 10 ou 20 salariés, avec un chiffre d’aé&iéleve, pourquoi ne commenceraient-ils
pas par reprendre une TPE, pour la développer, nstite racheter d'autres petites
entreprises ? Il faudrait, pour que de telles aj@ms se généralisent, faire une
communication spécifique aupres des repreneurs fmur faire prendre conscience de
l'inaccessibilité des reprises de grandes entrepred des opportunités offertes par le « build-
up ».

Ainsi, les conseillers transmission des CCI, lags dntretiens avec les repreneurs qui visent
une «grosse » cible, se doivent de les informercetée option. Inciter ces personnes a
commencer par une cible plus petite, a la développis a faire éventuellement des achats
successifs de petites structures, c’est la quiil &gir pour fluidifier le marché. Les repreneurs

doivent bien intégrer que les TPE représentengros potentiel d’entreprises a reprendre,
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mais qu’il faut s’adapter aux conditions du mardb&@utant que si le repreneur se rend plus
souple dans son critéere d'effectif, il aura un plasgge choix de secteurs d’activité, et de
localisation géographique, l'investissement finande départ sera moins lourd, et il pourra
donc jouir d’'une trésorerie plus importante au désul’activité, ce qui n’est pas a négliger.

Cependant, I'obstacle de la connaissance du nedteioujours présent. Dans le cadre d’'une
reprise de TPE, le dirigeant est au cceur de I'prite et la connaissance du métier est

fondamentale.

[ 222 Les PME et la croissance externe

Innovation permanente, marché trés concurrent@isgectives de croissance faibles... les
PME sont sans cesse en recherche d’opportunitésaiesance et dépensent énormément
d’énergie pour la maximiser. Or, une stratégie méssance externe est un moyen de croitre
rapidement.

Elle peut s’inscrire dans le cadre de différenfedifs stratégiques :

-Une stratégie de différenciation : exclusivité distribution, innovation des produits ou de
services, marketing agressif.

-une stratégie de niche de marché : obtention depétences par rapport a des produits
adaptés a un secteur spécifique peu concurreatiel; peu de possibilité d’extension de
volumes mais des marges importantes.

-une stratégie de diversification : recherche daigale croissance sur un marché en déclin,
étoffement de l'offre de produits ou services, répan des risques par l'acces a d’autres
marchés.

-une stratégie d’adaptation : adaptation aux éwmistdu marché, recherche de synergies
industrielles, commerciales et techniques, hadsseompétitivité, réduction des colts par
économie d’échelle.

Les PME, dans leur objectif de croissance perpétueeprésentent un formidable levier pour
doper la transmission des fonds de commerce. Ugeatipn de croissance externe par le
rachat d’'un fonds de commerce permet a la fois pauPME acheteuse de saisir une
opportunité de croissance, et a la fois le maintier’activité et de I'emploi de I'entreprise
cédée.

La reprise d’'un fonds de commerce est une solutioms onéreuse que le rachat de parts

sociales ou d’actions, qui comprennent les degd&dtreprise, puisque le fonds ne concerne
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gue l'actif de I'entreprise, c’est-a-dire la clield, la marque, le matériel,... Le processus
juridique est, de plus, simplifié.

Selon le barométre BODDACC, qui a publié une ésutdes cessions de fonds de commerce
depuis 2008, le marché de la reprise des fondsodemerce est en expansion, et ce,
notamment grace aux acquisitions faites par des BMHEO a 249 salariés. En 2012, sur les
48 600 cessions de fonds de commerce enregist®@s) ont concerné des PME, ce qui
représente une hausse de 53,7% par rapport a R84 $ecteurs privilégiés de la reprise sont
le HCR (hébergement restauration débit de boissbm@, secteur de la restauration représente
plus d’'une entreprise cédée sur cing.

De plus, le BODDACC a constaté une certaine pétéraes reprises, 90% des entreprises
créés en 2009 dans le cadre d’'une reprise étaigjoiirs en activité en 2012.

Les PME représentent donc une dynamique puissanteadché de la transmission. Le regain
actuel d’achats de fonds de commerce par des PMHve@rbien que c’est une réelle
opportunité de développement. Acquérir de nouvefests de marché, éliminer une
concurrent, réaliser des économies d’échelle, éxagqule nouveaux savoir-faire et de
nouvelles compétences, se positionner sur un nouwsteur d’activité ou secteur
géographique, sont tant d’avantages que reprékergprise d’une petite entreprise.

La Chambre de commerce de Grenoble a réecemmerdaensne matinée a la sensibilisation
de la transmission par le biais de la croissanterms, destinée aux dirigeants de PME. Les
chefs d’entreprise qui ont participé a cette matirmdt montré un fort intérét a cette
perspective, a laquelle ils n'avaient pas forcenpemise.

On comprend donc bien qu’il y a une nécessité ffasibn de cette information aux PME,
gue des campagnes de communication doivent étesrais place pour les inciter a racheter
des petites entreprises par le biais de la cratgeserterne. Une bonne communication aupres
des PME permettrait ainsi de dynamiser le marchia deinsmission des TPE, de pérenniser
et développer les activités.

Pour conclure sur ce sujet, il faut attirer I'atten des repreneurs physiques ou moraux sur
les opportunités offertes par ces opérations, éoutlonnant des conseils pour les optimiser.

En effet, ce processus comporte des risques quenibiétre bien appréhendés pour aboutir.
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Il 3 Valoriser les secteurs porteurs et le reprengriat aupres des jeunes

Cette partie du rapport traite tres en amont |®lgroatique de l'inadéquation entre I'offre et
la demande sur le marché de la transmission. A sanrs, il faut aller trés loin dans la
réflexion et avoir une vision globale de la socigtéir comprendre I'origine du probleme, le
régler en profondeur et trouver des solutions adepet durables. Méme si cette partie peut
paraitre éloignée du sujet, je pense qu’elle pppbeer des pistes de réflexion pertinentes

pour la transmission d’entreprise et plus largememir la pérennité des activités.

[l 31 Valoriser les métiers

-Une société qui privilégie les longues études

Aujourd’hui, beaucoup de jeunes font des étudegues. C’est une voie largement valorisée
par 'ensemble des acteurs économiques, parentslldaréseau social, médias, systeme
éducatif. .. C’est bien souvent que I'on ententl R'as pas d’avenir professionnel si tu n'as
pas ton bac ». La chasse au dipldme est inscriie @& moeurs, c'est la clé de la réussite
professionnelle. Le systeme éducatif francais &atoeduit 80% de la jeune génération

jusqu’au bac, et diffuse un savoir essentiellena@aidémique au détriment du pratique. Les
formations courtes et rapidement professionnaksasbnt fortement dévalorisées et méme
considérées comme un échec.

Un constat maintenant, le taux de chdmage franqaidfait actuellement polémique, est tres

élevé. Mais celui des jeunes I'est encore plu2%6des moins de 25 ans sont sans emploi !
Méme en ayant fait des études supérieures, leggepinent a trouver du travail. Ainsi, les

jeunes d'aujourd’hui s’orientent vers des étudemagles qui ne présentent pas des

perspectives d’emploi importantes.

-Des secteurs porteurs menaceés d’extinction

D’'un autre coté, de nombreuses entreprises viablequi présentent des potentiels de
développement sont menacees de fermer faute deetran repreneur adapté. Les secteurs de

l'industrie traditionnelle, de I'artisanat, du coraroe cherchent désespérément des salariés, et
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donc des repreneurs lorsque la problématique trahamission se pose. En plus de la perte
d’emploi et des savoir-faire que cela entrainefelaneture de ces entreprises fragilise ses
partenaires (effet boule de neige) et appauvritidsu économique et son territoire. Le
probleme c’est que ces activités ne sont pas asdersées et n'attirent pas assez de jeunes
qui ne se forment pas a ces métiers.

Lors d’'un échange avec un expert de la Chambreodenerce, un exemple marquant a été
cité : une petite industrie de la métallurgie véalinais qui n'arrive pas a embaucher car
personne n'est assez formé ou intéressé par saermét dirigeant est tres inquiet pour
'avenir de son entreprise et la perte des sawaiefqu’il détient. En effet, sa transmission a
toutes les chances de finir en liquidation.

Quand on regarde sur pOle emploi les offres qui sopourvoir, beaucoup relévent des
meétiers artisanaux et industriels. Combien de bmdees, charcuteries, merceries sont mises
en vente et ferment faute de trouver un reprend8% des sociétés artisanales ne trouvent
pas de repreneur aprés le départ a la retraitdinifjeant. Toutes ces activités, tous les
dirigeants de ces entreprises regorgent de sasioir-6t de compétences, mais le départ en

retraite du patron les menace de disparition.

-Orienter les jeunes vers les opportunités du maraeh

Il y a des mentalités a changer. Il faut aller cher les perspectives de développement la ou
ily en a, revaloriser les métiers traditionnélseiter les jeunes a s’orienter dans ces filieres
Plusieurs actions vont dans ce sens.

C’est un changement profond du systéme qu'il &fectuer. Continuer ces sensibilisations,
montrer les métiers qui existent et qui présentest perspectives des le plus jeune age pour
gue les activités perdurent. Mettre en place dsgaoditifs de sensibilisation dans les écoles,
campagnes de communication sur ces métiers, manieece sont de « beaux métiers ». |l
faut pousser des vocations de repreneurs auprgeudess, par la valorisation de ces métiers
en voie d’extinction.

Certaines opérations de ce type vont dans ce sens.

Le «plan d’action pour le commerce et les commessa récemment présenté par le
gouvernement, prévoit un levier pour favoriserémsmission des commerces. De nombreux
commergants rencontrent en effet des difficulté®cuter et a trouver des repreneurs. Le

pacte prévoit d'attirer les jeunes vers le sectemmmercial grace a des opérations de
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sensibilisation et de communication. Il prévoit désmules de pré-orientation et
d’évaluations préalables des jeunes pour évitegdbscs.

Le pacte de l'artisanat a une vocation et préved dispositifs similaires pour rendre attractif
le secteur artisanal, « premiere entreprise de cEran La Chambre des Métiers et de
I'Artisanat de I'lsere réalise tous les ans de@d82 I'opération « Bravo les Artisans », qui
permet a des collégiens de découvrir les métigtssanaux. La rencontre avec des artisans
passionnés et soucieux de transmettre leurs stamgr-permet de donner aux collégiens une
vision concréte du monde professionnel dans desgewsc présentant un réel potentiel
d’employabilité. Cette expérience valorise les safaire artisanaux aupres des jeunes, mais
aussi de leur entourage.

Les CCI organisent régulierement des nuits dedidgtion, qui convient parents et enfants a
linitiation des métiers des secteurs porteurs.

Ainsi, le gouvernement cherche actuellement destisok rapides pour contrer la hausse du
chémage. Miser sur I'adéquation entre les jeunds ietprise des métiers en voie d’extinction
faute de successeurs semble une piste intéresgaettes, enclencher un processus de
valorisation de ces meétiers, et faire en sorte lggejeunes s’orientent dans ces voies et
reprennent les activités est long et difficile, sn@ourrait permettre de créer des emplois, et de
sauvegarder les savoir-faire et les activités. dlkectivité commence a prendre conscience de
cet enjeu et entame des actions dans ce sensoit’dfiit étre maintenu, méme si I'objectif

est difficile a réaliser. C’est en effet d’'un changent de culture qu’il s’agit.

Il 32 Valoriser I'entrepreneuriat et le repreneuriat

Les jeunes présentent des atouts nombreux a laocré@a a la reprise d’entreprise. Ils n’ont
pas encore de charges familiales, n'ont pas d’emrersonnel a rembourser, ont du temps
pour préparer leur projet, ont un esprit vif etamant, et ont des capacités pour assimiler de
nouvelles compétences. Mais selon une étude deCEAR’intention entrepreneuriale est
fortement impactée par la connaissance ou l'expéeiede la création d’entreprise. Ainsi,
'idée de reprise d’'une entreprise ne vient pangpement a I'esprit d’'une personne non
initiée. En ce sens, les jeunes doivent étre siiss a cette notion, et ce, des I'école.
Expliquer les opportunités offertes par la créatainla reprise d’entreprise, présenter les
secteurs qui offrent des perspectives de développenpourraient étre des pistes de

résolution de notre problématique.
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Lors des récentes Assises de I'entrepreneuriadhdme de I'entrepreneuriat a I'école a été
largement abordé. Le gouvernement souhaite enléffedoduire dans le systeme éducatif. |l
S’agirait de faire « aimer » I'entrepreneuriat fgadispense d’'un cours « esprit d'initiative et
d’'innovation ». Largement critiqué par les professe qui souhaitent «revenir aux
fondamentaux », ce dispositif serait pourtant wrenidable facon d’inciter les jeunes a créer
et reprendre des entreprises. Doublé d’'une vatmisales métiers porteurs, les activités
menacées de disparition faute d’étre transmisesenirune chance de pérenniser.

Les Assises de I'Entrepreneuriat ont également uld®d sur la création d’un dispositif
entrepreneur-étudiant, qui permet aux étudiants sguient de leurs études de créer ou
reprendre une entreprise tout en conservant l@tutst’étudiant. Ayant la possibilité de
profiter des avantages du statut d’étudiant, lesge ont plus de facilités a monter des projets
de reprise ou de création.

Le programmeThiel Fellowssort quelque peu de ce cadre mais est fort irdénesPeter
THIEL, le fondateur de Paypal, finance et accompagimaque année des porteurs de projet
agés de moins de 20 ans qui souhaitent créer mixapeise. Mais a une seule condition,
gu’ils arrétent leurs études. Ce programme a voca demontrer qu’il n’est pas nécessaire
de faire de longues études pour se lancer, etuguroie les jeunes ont leur place dans

I'entrepreneuriat.

Il 33 Le probleme du financement

Le financement constitue un obstacle majeur agese d’entreprise par un jeune. Par nature,
ils ne sont pas ou sont depuis peu dans la vieeadt n’ont pas ou peu d’apport financier a
investir. Les parents et I'entourage du jeune ne/@et pas forcément soutenir financierement
le projet. De plus, une reprise d’entreprise, mé&melle comporte des avantages, représente
un investissement de départ plus important qu’'uéation pure.

Ainsi, pour que notre démarche d’orientation fooietie, elle doit étre suivie d’'un effort en
termes de financement. Divers dispositifs finarecwont déja mis en place pour soutenir les
jeunes entrepreneurs, concours, préts d’honnedes aociales...mais d’autres fonds doivent
étre débloqués et dédiés a la reprise par lesgeune

Faciliter I'accés au crédit bancaire pour la repridentreprise par un jeune, offrir des
garanties élevées, développer des préts d’honmservyés aux jeunes, sont des actions a

renforcer.

39



BOUVIER Laure — IAE Grenoble —Stage a la CCIG -201

[l 4 Harmoniser les acteurs

De multiples acteurs interviennent sur le marchkélal transmission ; ils fonctionnent et
travaillent differemment et ne mettent pas systéuament en commun leurs informations.
Il n'existe ainsi pas d’outil partagé répertoriiehsemble des offres de vente et de reprise au

niveau national, ce qui constitue un frein a l@ise en relation.

Il 41 Un marché a organiser

Il 411 Une régulation du marché

I 'y a pas de cadre institutionnel qui gere laramé de la transmission. Ainsi, des
intervenants de toute sorte et de toute pratiquegre diffuser des informations et des offres
de cession ou de reprise. De ce fait, les infonatidivulguées ne sont ni certifiées ni
garanties. Cet éclatement de l'information inspieela méfiance aux cédants, qui plus est
sont souvent réticents a lidée de communiquer lewr transmission par souci de
confidentialité, ainsi qu’aux repreneurs qui natspas sdrs des informations qui leur sont
données. A titre d’exemple, lors de plusieurs appiEEphoniques, le dirigeant a confié s'étre
adressé a des intervenants « spécialistes » esntission pour diffuser une annonce de
cession. Or, il s’est avéré que ces agents n’'dtpen réellement sérieux, ils ont simplement
demandé une commission et n'ont jamais donné switeédant. De ce fait, ces cédants se
sont montrés frileux a I'idée de rediffuser une @moe, méme par le biais d’un acteur sérieux
gu’est la CCI, qui qualifie les repreneurs, diadimpe les entreprises a vendre, et respecte
'anonymat du cédant. Ainsi, ce marché atomiséspire confiance ni aux cédants ni aux
repreneurs et empéche une lisibilité du marchéffigoen cession ou en reprise est tres
disparate et peu lisible, 'ensemble des acteuée ain environnement déstructuré et
hétérogene, qui rend difficile la rencontre entadfrie et la demande. Instituer un cadre
permettrait de garantir les informations, d’inspicenfiance aux personnes concernées par la
transmission, et donc de fluidifier le marché. HamMBOUCHIKHI, professeur en
management et en entrepreneuriat a 'lESSEC dérmmaganque de cadre et d’harmonie. |l
constate que les cédants sont dans un état dencgfith propose « l'institution d'un cadre
institutionnel susceptible de leur inspirer confiaret par conséquent de faciliter leur entrée

sur le marché et la conclusion de transactionsemtteurs n’appartenant pas aux mémes
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réseaux sociaux ». Ainsi, une solution pour flugtifce marché et faciliter les transactions
serait de le rendre plus transparent en le cadrant.
Il faut que les acteurs de la transmission se gantales enjeux de la transmission et de la

reprise et envisagent collectivement des mesupesrdalre.

Il 412 Une bourse d’opportunité nationale

Chaque intervenant gere ses propres annonces giercet de reprise, diversifiant ainsi

linformation. Or, pour que l'offre et la demande sencontrent, il semble judicieux que les
informations qui les concernent soient rassemidées une bourse d’opportunité commune.
Créer une plateforme, qui certifierait les inforroas, rassemblerait toutes les offres de
cession et de reprise a I'échelle nationale, pdraietine meilleure transparence du marche,
et de plus, offrirait une plus grande garantie digmat au cédant. En effet, plusily a
d’offres, plus il est difficile de détecter I'ennése a vendre.

Plusieurs organismes, comme OSEO, gerent des IBogrgerassemblent la plupart des
annonceurs connus au niveau national. Les CCI, Usadf, des sites régionaux

(reprendreenrhonealpes.com par exemple), le sitgonah des CMA, des agences

immobilieres...sont autant d’organismes qui adhér@ntette bourse. Cela permet une

meilleure visibilité du marché, mais qui demeurganfaite et incompléte.

Il 42 Des pratiques au sein des CCI a fédérer

Au sein des CCI, le fonctionnement de base est aommnais de nombreuses pratiques
divergent et constituent des freins a la fluidité rdarché de la transmission. Le fait que la
CCI de Paris rassemble les différentes boursasags par les CCl de France révele qu’elles

ne travaillent pas de fagon commune.

A la Chambre de commerce de Grenoble, le pble miimsson accueille a la fois cédants et
repreneurs. Ainsi, le conseiller transmission @eutir une vision globale et peut conseiller en
fonction des réalités du marché. La base de dornrgesentreprisdui permet de mettre en

relation un profil d’entreprise a vendre et unfiprde repreneur potentiel qui correspond.
Cette gestion qui met donc en lien l'offre de caisst I'offre de reprise parait logique, dans

un objectif de rencontre. Ainsi, lors de l'entretipré-diagnostic avec le repreneur, le
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conseiller peut I'orienter dans sa recherche eplaposer des entreprises réellement en vente
sur le marché.

Cependant, certaines CCI organisent leur servarestnission en séparant le coté cession du
coté repreneur. Un conseiller est dédié a l'accgmpment des cédants et a la
communication de la vente, et un conseiller s’oecdfaccompagner les repreneurs. Cette
distinction ne permet pas au conseiller d’avoir wgon globale du marché, d'étre au
courant de ses évolutions, et met en péril la raiseelation de ces personnes. Ainsi, sur le
site transcommercel0 000 annonces de cessions sont recenséesga®rseulement 500
repreneurs sont enregistrés. Cela vient du faitlgquste transentrepriseest utilisé comme

outil de diffusion d’annonce, et non comme uneaida mise en relation.

Il faut harmoniser les fonctionnements, I'outil stgpas actuellement pas utilisé dans son
ensemble par certaines CCI, qui communiquent umeme sur les cessions et ne recensent
pas les repreneurs. C’est un frein indiscutabke @ike en relation, puisque pour que celle-ci
se passe, il faut certes des entreprises a vamdie,aussi des personnes susceptibles de les
acheter !

La commission des é€lus régionaux des différentes a&C@our but de fédérer les pratiques.
Lors des réunions, certains collaborateurs int@emettre fin & ces disparités de pratiques et
a collaborer, a utiliser un outil commun de misergation. Des décisions sont prises en ce
sens, de plus en plus de chambres ont intégngentrepriseCependant, certaines chambres
persistent a faire bande a part, font preuve dstaéEe au changement et n’alignent pas leur
pratiques. La qualité des échanges entre les Qleantle commerce est primordiale. Elles
doivent continuer a collaborer et poursuivre ujectif commun. La prise de conscience de
limportance du déploiement d’outils communs poptimiser la qualité des services dédiés
aux petites entreprises est en effet primordialer ptavoriser la réussite des opérations de

transmission.
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CONCLUSION

La phase de transmission d’une entreprise est tape érés importante et tres difficile. C’est
un processus complexe et risqué, qui peut conduieefermeture de I'entreprise, avec les
conséquences qui s’ensuivent: hausse du chomaggilishtion des partenaires,
appauvrissement des tissus économiques, perte alasr-faire et des compétences.
L’annonce d’'un nombre important d’arrivées d’entregs sur le marché de la transmission
ces prochaines années place ce theme sous lesdésuxprojecteurs, et les CCIl sont
particulierement concernées par ces enjeux. Notdg@lgmatique était de trouver des solutions
pour aider les CCIl & mettre en relation cédantemteneurs. Information, sensibilisation,
orientation, initiation, accompagnement, valorisattdles secteurs porteurs, harmonisation des
pratiqgues d’accompagnement, sont les meilleurs noyent elles disposent pour agir sur ce
marché complexe. |l faut inciter les cédants amaomquer leur cession, ce qui passe par
une politiqgue de sensibilisation offensive maissapar une mise a disposition d’outils
fiables. Parallelement, les repreneurs, et plugetaent la jeune génération, doivent étre
informés et guidés vers les opportunités que ptédermarché de la transmission. Pour que
I'offre et la demande se rencontrent, il faut umimium de compatibilité. L'offre restant
statique, les actuels et futurs repreneurs n'oatitte choix que de s’adapter aux réalités du
terrain. D’autre part, une meilleure visibilité deffres de cession et des demandes de reprise
doit étre recherchée, afin que les conseillersstragsion aient acces a I'ensemble des

informations du marché.
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APPORTS ET PERSPECTIVES DU STAGE

Le stage au sein du péle transmission de la COBmoble a été une formidable source
d’apprentissage et d’ouverture d’esprit. J'ai étésibilisée a un sujet que je ne connaissais
gue tres peu, et qui s’est révélé fort intéressantm’a tout de suite donné de lI'autonomie et
des responsabilités, tout en me transmettant leseds et les informations dont javais
besoin, ce qui m'a permis d’évoluer rapidement.d&part, la mission du stage consistait a
sensibiliser des dirigeants potentiels par phoniregs des rendez-vous avec des cédants et
des repreneurs, j'étais simplement observatrica. @etit a petit appris les aspects de la
transmission d’entreprise, les outils utilisés lear conseillers transmission, les méthodes de
conduite d’entretien... Aujourd’hui, on me laisse nee seule des entretiens avec des
cédants, ce qui est a la fois tres gratifiant etnépissant. C’est un réel plaisir pour moi
d’accompagner ces personnes et de les suivre. fllsedides annonces de cession sur
transentreprisget jessaie de trouver des repreneurs qui cooredgnt a I'entreprise. Il faut
avouer que la tache n’est pas simple, la probléueatprésentée dans ce rapport se présente
au quotidien dans le cadre de mon stage.

J'ai eu la chance d’assister et de participer aamité de valorisation. Il a été tres intéressant
de voir la facon dont ces experts, dotés de compésedifférents mais complémentaires,
échangent pour émettre une évaluation communepud’apprehender I'importance d’'un avis
collégial, objectif, et complet dans la valorisatiune entreprise.

Méme si aujourd’hui je ne peux pas prétendre éteeaxperte en transmission d’entreprise,
j'ai acquis des connaissances a la fois théoriguds terrain sur ce sujet, qui m’a passionné.
Pour la suite de mon stage, je vais poursuivre dessions de sensibilisation et
d’accompagnement. Campagne de phoning, réponsedeatandes d’'information, entretiens
de transmissibilité, pré-diagnostic, diffusion diances, établissement des dossiers pour les
comités de valorisation, organisation des comitéfes.taches seront riches et variées. Jai
egalement des dossiers d’évaluation en cours,auai$ traiter avec un expert. Je ne pourrais
malheureusement pas présenter ces dossiers awapracmité, qui est prévu en septembre.
Ce stage s’est révélé réellement passionnant, eheagl est unique, et a son propre intérét.
Cependant, je reste tres axée sur le c6té accormpagn du cédant, et je regrette de ne pas
développer le coté reprise. Je souhaite me formmat aaspect et acquérir les compétences

requises pour 'accompagnement des repreneurs.
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GLOSSAIRE

APCE : Agence pour la Création d’Entreprise. Assocratm 1901, elle a pour vocation

d’intervenir dans le processus de création daggrises.

BODACC : Bulletin officiel des annonces civiles et comniales.

Build-out : Opération qui consiste au rachat successif iprises.

Cession :Acte de vente de I'entreprise.

CCI : Chambres de Commerce et D’industrie, égalemareléps chambres consulaires. Les
CClI sont des établissements publics d’Etat mislaceppar la loi de 1898. Elles sont
organisées en réseau, avec des antennes au rocaguégional, et national. Leur mission est
de développer, pérenniser, et représenter le€tstdes entreprises de leur zone

géographique.

CCIG : Chambre de Commerce et d’Industrie de Grenolille.dst territorialement

compétente pour le sud de I'lsére ce qui représsh@0 entreprises.

CMA : Chambres des Métiers et de I'artisanat. Chamdwesulaires, elles ont pour mission
de représenter, d’'accompagner, et d’assurer uiceguublic aupres des entreprises relevant

des activités artisanales.

Croissance externe opération qui consiste en I'acquisition d’entrepsi€oncurrentes ou

complémentaires.

Fusacq :éditeur de sites et de services internet destiiedsemble des acteurs de la
transmission des entreprises.
OSEO: Organisme public de service aux entreprises, @aie mission de financer

innovation, de garantir les préts bancaires atideestisseurs, et de financer les partenariats.

Transmission: Opération qui consiste au transfert des pouvoas)pétences, de

I'exploitation dans son ensemble de I'entreprise.
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www.observatoire.bpce.fr
www.transentreprise.com
www.rhone-alpes.cci.fr
www.service-public.gouv.fr
www.entrepreneuriat.auf.org
www.gouvernement.fr
www.cra.asso.fr
http://portail-des-pme.fr
www.challenges.fr
WWW.cession-commerce.com
http://www.cci.fr

Www.0seo.fr
www.e-orientations.com
www.crm-rhonealpes.fr
www.netpme.fr
www.lentreprise.com
http://lentreprise.lexpress.fr
www.reprisedentreprise.com
www.cra.asso.fr

Autres :

-Conférence « comment préparer la transmissiomdestreprise » — CCIl de Grenoble, juin 2013
-Conférence « Les opportunités offertes par lassance externe »- CCIl de Grenoble, juin 2013
-Cours de management des organisations — Thengeisiah — Emmanuel Abord de Chatillon, année
scolaire 2012-2013
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ANNEXES

Plaquette transmission

Statistiques sur I'age des dirigeants d’entrepeséa METRO

Questionnaire de la campagne de sensibilisatio-P6127

Plaquette comité d’évaluation

Plaquette reprise

Liste intégrale de sites d’annonce sur la reprisatteprise
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Plaquette transmission

@ CCI GREDEILE

O11

Vous étes chef d’'entreprise, commergant, prestataire de services et vous vous posez

des questions sur la vente de votre entreprise.

VOS QUESTIONS

NOS REPONSES l

= Mon entreprise est-elle transmissible en I'état 7
= Estelle a tout moment transmissible 7
= [Esi-elle facilement iransmissible 7

Un entretien « pré diagnostic » réalise par un
conseiller-transmission afin de définir un plan d'action
pour la transmission de votre entreprise.

Un avis de valeur realise par un Comite d'evaluation
composé  de  professionnels  (experts-comptables,
avocats, notaires, banquiers, agents immaobiliers)
donne un avis de valeur et des préconisations aprés
analyse de votre activité.

= Qe dois-je préparer ?
= Comment présenter mon entreprise a la vente ?

Dies éléments a fournir pour Fanalyse du dossier.

Un dossier de présentation,
Ce dossier situe votre entreprise dans  son

-environnement économique et financier en wvue

d'intéresser un reprerieur.

Une annonce diffusee sur le site portail
www.transentreprise.com qui relie 2 sites dédiés :
www.transpme.fr pour 'industrie et les senvices aux
entreprises, www.iranscommerce.com pour le
commerce et les services aux  particuliers.
Ce dispositif est géré par les CCI, en lien direct avec le
site www.grenoble.cci.fr [j 3

= (O puis-je trouver des repreneurs 7

Une hase de données www.iransentreprise.com ou
les repreneurs s'identifient pour faciliter la mise en
relation avec les cédants par l2 biais de la CCl en
charge de l'annonce.

Une analyse de projet, une validation et une
qgualification des repreneurs reéalisées par un
conseiller-transmission afin d'assurer les demandes de
mise en relation.

= Ajdez-vous les repreneurs 7

Des prestations d'accompagnement et de
formation & la reprise sont proposées aux
repreneurs - o Se former pour entreprendre» ou
« ReUssir 5a reprise »

En partenariat avec :

Prenez contact avec votre CCl:

‘@' v IE ) T g i France Revol 04 76 28 29 10
fel=c - R "‘-...;} m france.revolfgrenoble.cci.fr
D s evan e omrem RS NOAIE g feare fr Patrick Smyl 04 76 28 27 &1
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Statistiques sur I'age des dirigeants d’entreprisee la METRO
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QUESTIONNAIRE- Campagne de sensibilisation 2013

Ce contact s’inscrit dans le cadre d’'une opératitensensibilisation, menée auprés des
dirigeants d’entreprise de plus de 60 ans. La Gtdpose des prestations

d’accompagnement aupres des personnes qui souhéitentuellement céder leur entreprise.

1) Etes-vous actuellement dans une démarche de transsion ?

SI NON question 2
SI OUI Avez-vous déja une idée d'un repreneur ?

= quelgu’un de votre famille, un salarié, une autrEaprise, un tiers, autre.

2) A quelle échéance pensez-vous realiser ce projet ?

= Ne sait pas, - 6 mois, 6-12 mois, 1/ 2 ans, ais3 3/4 ans, 5/ 6 ans, + 6 ans.

3) Pour quelles raisons envisagez-vous de vendre ?

Pour prendre votre retraite, faire face a certaarsas actuels de I'entreprise, donner un
second souffle a I'entreprise et lui permettre eleévelopper, faire autre chose (changer

d’activité, créer ou reprendre une autre entreprestevenir salarié).

4) Avez-vous déja commenceé a préparer votre transmissi ?

SINON Pourquoi ?
= ne sait pas, trop tot, retraite, autre

Préciser que la durée moyenne d’'une opération dsior est de 6 a 12 mois. C’est pourquoi
il est recommandé a tous les dirigeants de prépesette opération 3 a 5 ans avant
I'échéance pour une PME/PMI et 1 a 3 ans pour ummerce.

51



BOUVIER Laure — IAE Grenoble —Stage a la CCIG -201

5) A votre avis, quelles sont les principales diffictiés liées a la transmission ?

Ne pas trouver le bon repreneur qui va pérennistee entreprise, maintenir votre niveau de
revenu, évaluer la valeur de votre entreprise,asesavoir ou trouver les repreneurs
d’entreprise, trouver les bons interlocuteurs paws renseigner, vous informer, vous

conseliller, les questions d’ordre juridique et Iégacune difficulté.

Proposer les prestations offertes par la CCI :
- valoriser I'entreprise lors d’'un comité d’expedsi évalue de fagcon neutre et
professionnelle.

- diffuser une annonce anonyme de cession sur levgite.transentreprisequi

permettra la mise en relation avec des repreneotsrgiels.

Proposer I'envoi d’'une plaquette information, etn@mdez-vous avec un conseiller

transmission.

6) Souhaitez-vous rencontrer un conseiller de la CCbks d’'un RDV ?

SI OUI : prendre le RDV et le noter dans le calesrdr

SI NON Souhaitez-vous que I'on vous rappelle dans quelquesois ?

7) Est-ce que je peux vous aider sur autre sujet ? (ficultés financieres, conflits,

financement, aides diverses...)
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Plaguette comité d’évaluation

CRENOBLE

T MR FUE
OB CORARAE P
BE CrinoUETRIE [

Comité d’évaluation

Fonctionnement du comité
Entreprises et Fonds de commerce

Objectif : optimiser la transmission des entreprises en offrant au cédant un avis de valeur de son entreprise ou
de son fonds de commerce

Art. 1: Le comité est composé des professionnels suivants : agents immobiliers, avocats, expert-comptable,

notaires, banguiers.

Art. 2 : Devient membre, toute personne représentant les partenaires du service « Transmission » et agréé par la
CCl, et lui permettant de participer aux comités d'évaluation (8 & 10 par an).

Art. 2 : Chague membre accepte les engagements imposés par une charte de déontologie (ci-jointe).

Art. 3: Lors d'un comité, la CCl présente I'entreprise & céder: un membre de la commission doit instruire le

dossier, soit sur la base du volontariat, soit sur décision du responsable du service « Transmission ».
Ce porteur a les obligations suivantes :

- Visiter I'entreprise,

- Préparer un dossier complet sur Pentreprise |situation géographique, comptable, environnementale,
économigue, les perspectives...) selon le modéle « Avis de valeur » procuré par la CCl,

- Présenter le dossier a la commission o chague membre apporte son expertise,

- Un avis de valeur est donné & Funanimité des membres,

- Restituer & "entreprise, en présence d'un conseiller CCI, la décision rendue par le comité,

- Diffuser, si le cédant le souhaite, une annonce de cession sur la base d"annonces Ceible.

Art. 4 : chaque instruction de dossier par I'un des membres du comité fait 'objet d'une rémunération de la part
de la CCl.

53



BOUVIER Laure — IAE Grenoble —Stage a la CCIG -201

Plaquette reprise

@i CCl GRENOBLE

AREPTISE;

|_Mun projet est-il en adéquation avec ce gue je suls ¥ ]

¥ Pourvous aider, la CC1 vous propase plusieurs prestotions !
% Réunion d'information « 10 clés pour entreprendre »
% Stage « 5Se former pour entreprendre » ; formation pour I'acquisition des fondamentaux (analyse du projet)
+ Stage o Réussir sa reprise » ; formation spécifique (analyse des tableaux comptables)

[ Cuuelle cible rechercher ? |
¥ BtoC:commerces, services i |a personne, pas de porte, drolts au ball, sur Wiviw. Lranscom merce.com
¥ BtoB:industries, services aux entreprises, rachat de parts sociales, sur www.transpme.fr

|_ Quelles démarches de recherche mettre en place ¢ I

# Veille dinformations : sites intemet [www.transcommerce.com et www. transpme.fr, www.aseg, fr,
www.grenoble.cci.fr, etc), presse spécialisée, revues...

¥ Réseaux : professionnel, familial, amical, réseaux sociaux (facebook et twitter).

# Cabinets de transmission : Lyon, Annecy, Paris..

¥ Démarche active i partir d'un projet formalisé : cibler une entreprise particuligre,

[ Comment ma faire connaitre 7 I
¥ M'Inscrire dans la base de repreneurs et diffuser une annonce anonyme dans ' « ESPACE REPRENEURS o sur es
sites www. LranscOmmerce.com et www.transpme.fr

] Comment prendre contact avec le cédant ¥ J
¥ Faire une demande de contact accompagnée d'un C ou d'un projet professionnel de reprise auprés du
conseiller 001,
La demande de contact est validée et gualifiée par le conseiller CCL
L eovnsetller CC1 Infoeme le cédant de la demande de contact du repreneur,
Le cédant prend la décision du contact.

Lo

| Comment me faire accompagner pour mon projet de reprise 7 1
% La CCl propose un accompagnement (entretien disgnostic, formations) pour construire votre projet de reprise :
avis sur F'affaire & reprendre, élaboration du dossler prévisionnel, aldes envisageables, relals auprés des bangues.

En partenariat avec ;

2 S .  FranceRevol :0476282910
. - ﬂ s oo R Wiy isére france.revolfgrencble.cclir

frp it SRS . Ve T ey iy Patrick Smyl : 04 76 28 27 81

patrick.smylf@grenoble.ccl.fr
A

CHAMEBRE DE COMMERCE ET D'INOUSTRIE DE GRENOBLE
1 place Andréddelaur - BF 207 - 3A016 Granoble Cedax 7 - Frence

Tel.  +3310W 76 28 58 28 -Fax <33 (04 7T& 28 27 27
contactinde .coi@grenobla. oci. fr - weww. grenohis.coi. fr
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Liste intégrale des sites d’annonce sur la reprisg’entreprise — Le portail national de la
reprise d’entreprise.

Site Annonces
BNOA (Ass Perm. Chbres de Métiers... 4761
Cession PME 105106
Fusacq 1650
Michel Simond 14357
OSEO - Bourse Nationale Transmissi... 46211
Place des Commerces 30000
Reprendre en Bretagne 3151
Transcommerce 10134
Transmission.cci.fr 6066
Vente Fonds de Commerce 1700
Achatpme.com 10267
Act Contact 1469
C. Cible - Les CCI de Rhone-Alpes 1872
Cession commerce 2954
Cession entreprise 258
Chaine Demain 455
CRA 519
Go between In Provence 160
Opportunet.net 440
Passer le relais 476
Pic international 6077
Reprendre-en-rhonealpes.fr 2062
Reprendre.midipyrenees.fr 1934
Transmission Entreprise 3700
Accedirect 2500
Achatcommerce 2100
Ad Res Conseil 54
APCE 61
APEC 10111
Artisan Comtois 320
Batiportalil 199
Business acquisition 77
CNASEA 2053
CRM Rhone-Alpes 906
Entreprises en ligne 61
Eurallia 59
PMI Contact 466
3vconsell 56
Action Reprise 50
Alliances et affaires 50
Bce-associes.com 6
CCl de I'Oise 94
Chambre de métiers - Basse-Norman... 299
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Chambre de métiers - Eure
Chambre de métiers d'Alsace
CMA 94

Hoceane

Lyon entreprises

Métiers d'Art & Artisanat
Stevimmac

Chambre de métiers - Meuse
Services Entreprises

62
103
40
121
22

31
40
72
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Autorisation de diffusion :

Je, soussignée Laure BOUVIER/JTORISE la diffusion de mon mémoire en texte intégral
sur la base DUMAS.

Je certifie que :

- mon mémoire est exempte d’éléments non libres dé& dou qui pourraient porter
atteinte au respect de la vie privée.

- conformément a la loi "Informatique et libertés" @yanvier 1978 modifiée en 2004,
je pourrai a tout moment demander modifier I'asggtion de diffusion que j'ai donnée
par I'envoi d'une simple lettre ou un courriel atvice documentaire de I'lAE.

- je renonce a toute rémunération pour la diffusidfectuée dans les conditions
précisées eflessus.

- Jagis en I'absence de toute contrainte.
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