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LES CHIFFRES CLÉS DU 
MARCHÉ DE LA REPRISE



LES ÉLÉMENTS CLÉS

55 %
des dirigeants souhaitent 
transmettre leur entreprise pour 
prendre leur retraite (stable depuis 
30 ans : 54% en 1993 / 59% en 2003)

La retraite n’est pas le seul objectif de 
la transmission, c’est un objectif et non 
un déclencheur ! 

44%
des dirigeants interrogés considèrent 
que leur crainte principale est de ne 

pas trouver le bon repreneur 

Plus de 4 200 000 
entreprises en France 

en 2022

Entre 
50 000 et 60 000 
cessions par an en 

fonction des années 

- 75 % sans salarié
- 21 % avec 1 à 9 salariés
- 3,5 % avec 10 à 249 salariés

57% des cédants attachent une importance primordiale 
à la qualité de la relation avec le repreneur potentiel, 
aux valeurs qu’il véhicule ainsi qu’au comportement qu’il 
adoptera vis-à-vis de la clientèle, des collaborateurs et 
de la réputation de l’entreprise 

Au moment de faire un choix, 
les cédants cherchent à être 
rassurés sur le comportement 
du repreneur

Sources : Panoramas BPCE / INSEE / Etude CCI 2023 



8 ÉTAPES CLÉS
LE PARCOURS DU REPRENEUR PERSONNE PHYSIQUE



8 ÉTAPES CLÉS
Préparation 

du projet  

Recherche 
d’une entreprise 

Sélection de la cible
et rencontre du cédant 

Evaluation, 
montage financier 

et juridique

Négociation et  
financement

Audits d’acquisition et 
négociation protocole 

d’accord

Acte de cession et 
formalités 

administratives

Prise en main de 
l’affaire
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8
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ETAPE 1
PRÉPARATION DU PROJET



1 - PRÉPARATION DU PROJET

Découvrir le marché et le processus 
de la reprise d’entreprise

Qui peut vous accompagner 
à réaliser ces tâches ?

Réseaux d’accompagnement et conseils en fusions et acquisitions

- Les chambres de commerce et d’industrie
- Les chambres de métiers et de l’artisanat
- L’association CRA (Cédants et Repreneurs d’Affaires)
- Cap Créa : 27 réseaux d’accompagnement à vos côtés
- Cabinets de conseils en fusions-acquisitions

Faire le point sur les avantages et les 
inconvénients de la reprise 

d’entreprise par rapport à une 
création d’entreprise Analyser mes motivations, mes 

objectifs, mes forces et faiblesses

Définir le(s) types d’entreprise à 
reprendre

Vérifier la cohérence de mon projet

Consulter les réseaux 
d’accompagnement et commencer à 

constituer son équipe de conseils
Enrichir ses compétences en 

suivant une formation

Rédiger de façon structurée et 
cohérente votre projet en une seule 

page

S’informer sur les étapes côté 
cédant pour mieux appréhender la 

négociation avec lui

9 tâches 
à réaliser

1

2

3

456
7

8

9



1 - PRÉPARATION DU PROJET
ZOOM SUR L’ACCOMPAGNEMENT

Réseaux d’accompagnement

- Les chambres de commerce et d’industrie
- Les chambres de métiers et de l’artisanat
- L’association CRA (Cédants et Repreneurs d’Affaires)
- Cap Créa : 27 réseaux à vos côtés

Les experts et conseils indépendants de ceux du cédant

- L’expert-comptable
- L’avocat
- Le notaire
- Le cabinet de fusions-acquisitions
- Les acteurs du financement : banques, Bpifrance, Réseau Entreprendre, Réseau Initiative France, France Active etc.
- Les acteurs de l’investissement : sociétés d’investissement, capital-risqueurs, business angels, Bpifrance, etc.



1 - PRÉPARATION DU PROJET

➢ Présenter de façon structurée et 
cohérente votre projet de recherche 
d'entreprise en une seule page.

➢ Outil commercial de communication 
à faire parvenir à vos interlocuteurs 
à l'issue d'une rencontre, ou en 
prospection.

ZOOM SUR LA FICHE DE CADRAGE

https://bpifrance-creation.fr/boiteaoutils/trouver-entreprise-a-reprendre-modele-fiche-cadrage-projet-reprise-dentreprise


1 - PRÉPARATION DU PROJET
ZOOM SUR LA FICHE DE CADRAGE

Exemple de fiche de cadrage complétée 

transmission de Bpifrance
prêt



ETAPE 2
RECHERCHE 
D’UNE ENTREPRISE



2 – RECHERCHE D’UNE ENTREPRISE

Consulter 
les bourses d’opportunités

Qui peut vous accompagner 
à réaliser ces tâches ?

Réseaux d’accompagnement et conseils en fusions acquisitions

- Les chambres de commerce et d’industrie
- Les chambres de métiers et de l’artisanat
- L’association CRA (Cédants et Repreneurs d’Affaires)
- Cap Créa : 27 réseaux d’accompagnement à vos côtés

- Cabinets de conseils en fusions-acquisitions

Prospecter efficacement 

Rencontrer les intermédiaires 
en cession et acquisition

Tenter l’approche directe 
et travailler son réseau

4 tâches 
à réaliser
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ETAPE 3
SÉLECTION DE LA CIBLE 
ET RENCONTRE DU CÉDANT



3 – SÉLECTION DE LA CIBLE ET RENCONTRE DU CÉDANT

Réaliser un prédiagnostic
pour faire une première sélection des 

entreprises à reprendre

Qui peut vous accompagner 
à réaliser ces tâches ?

Réseaux d’accompagnement et conseils en fusions acquisitions

- Les chambres de commerce et d’industrie
- Les chambres de métiers et de l’artisanat
- L’association CRA (Cédants et Repreneurs d’Affaires)
- Cap Créa : 27 réseaux d’accompagnement à vos côtés

- Cabinets de conseils en fusions-acquisitions

Prendre connaissance 
des dossiers de présentation 

des entreprises sélectionnées 

Comprendre ce que l’on peut racheter 
: actifs, fonds de commerce 

ou titres de société

Collecter le maximum d’informations 
sur l’entreprise sélectionnée auprès 

du cédant et de ses conseils
4 tâches 
à réaliser
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3 – SÉLECTION DE LA CIBLE ET RENCONTRE DU CÉDANT
ZOOM SUR LE PREDIAGNOSTIC

Analyse rapide des documents de présentation de la cible 

- Mémorandum (dossier de présentation de la cible) 
- Tableaux financiers
- etc. 

Quelles informations avez-vous pu obtenir à ce stade ?



3 – SÉLECTION DE LA CIBLE ET RENCONTRE DU CÉDANT
ZOOM SUR LE PREDIAGNOSTIC SUR LA BASE DU DOSSIER DE PRÉSENTATION DE LA CIBLE

➢ L’activité de l’entreprise et son marché

➢ Ses ressources

➢ Ses performances

➢ Son environnement juridique et 
réglementaire

Eléments du prédiagnostic

➢ Validation de la cohérence de la valeur de 
la cible avec le projet de reprise

➢ Etat des lieux financier  
- CA
- Marge
- EBE
- Rentabilité de l’exploitation
- Délais crédits clients / fournisseurs
- etc.



3 – SÉLECTION DE LA CIBLE ET RENCONTRE DU CÉDANT
ZOOM : SAVOIR CE QUE L’ON RACHÈTE (FONDS DE COMMERCE OU TITRE DE SOCIÉTÉ ?)

Éléments incorporels 

▪ Le droit au bail

▪ La clientèle 

▪ Le nom commercial

Éléments corporels 

▪ Le matériel, outillage, mobilier…

▪ Le(s) véhicule(s)

Les stocks

La trésorerie

Le Capital (pour une société)

L’argent apporté par le cédant

Les dettes :

▪ Financières

▪ Fournisseurs

▪ Fiscales et sociales

Le fonds de 

commerce

Les créances

ACTIF PASSIF

Transfert automatique des contrats de travail 



3 – SÉLECTION DE LA CIBLE ET RENCONTRE DU CÉDANT
ZOOM : LA RENCONTRE DU CÉDANT

Moment clé pour vérifier l’état d’esprit du cédant : 

est-il réellement prêt à transmettre son entreprise ?

Les signaux à observer

L’ambiance des échanges La facilité d’accès à l’information L’implication dans le projet de cession



ETAPE 4
EVALUATION, MONTAGE 
FINANCIER ET JURIDIQUE



4 – EVALUATION, MONTAGE FINANCIER ET JURIDIQUE

Diagnostic financier

Diagnostic de l’activité 

Diagnostic des moyens

Diagnostic juridique

Diagnostic humain

Estimer la valeur de l’entreprise
Analyser les résultats des 

diagnostics et bâtir le plan d’actions 
: poursuite ou abandon du projet ?

Identifier les différentes solutions 
de financement et 

de garantie bancaire

Elaborer le montage financier pour 
vérifier la viabilité du projet

11 tâches 
à réaliser
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Définir le montage juridique et son
statut social

Proposer au cédant une fourchette 
de prix qui constitue une première 

base de négociation

10
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4 – EVALUATION, MONTAGE FINANCIER ET JURIDIQUE 

Qui peut vous accompagner 
à réaliser ces tâches ?

Réseaux d’accompagnement

- Les chambres de commerce et d’industrie
- Les chambres de métiers et de l’artisanat
- L’association CRA (Cédants et Repreneurs d’Affaires)
- Cap Créa : 27 réseaux d’accompagnement à vos côtés

Experts et conseils indépendants de ceux du cédant

- Expert-comptable
- Avocat
- Conseil en fusion-acquisition 



4 – EVALUATION, MONTAGE FINANCIER ET JURIDIQUE 
ZOOM SUR L’ÉVALUATION

Les 4 phases de l’évaluation

La collecte des 
informations

Les diagnostics 
préalables à 
l’évaluation

Les retraitements 
économiques des 

informations 
recueillies

Le choix et 
l’application des 

méthodes 
d’évaluation

Phases 1 + 2 + 3 =  70 % du temps



4 – EVALUATION, MONTAGE FINANCIER ET JURIDIQUE 
ZOOM SUR L’ÉVALUATION

Les méthodes basées sur 
l’outil de travail

L’entreprise
vaut ce qu’elle possède

Les méthodes basées sur la 
situation présente

L’entreprise
vaut ce qu’elle rapporte

Les méthodes basées sur 
les prévisions futures

L’entreprise
vaut ce qu’elle rapportera

4 grandes méthodes d’évaluation 

Il n’existe pas de formule d’évaluation qui aurait la capacité de modéliser :

✓tous les métiers que peuvent exercer les entreprises,
✓toutes les situations économiques dans lesquelles peuvent évoluer ces entreprises,
✓toutes les spécificités dans les modes de gestion et de management.

Les méthodes des 
comparables

L’entreprise
vaut ce que valent les autres



ETAPE 5 
NÉGOCIATION ET 
FINANCEMENT



5 – NÉGOCIATION ET FINANCEMENT

Définir le cadre et les limites de la 
négociation avec la lettre d’intention

Rédiger 
le business plan complet

Pitcher son projet 
devant les partenaires financiers

Si besoin : 
compléter votre emprunt bancaire

5 tâches 
à réaliser
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Si besoin : 
compléter votre apport personnel

4

Qui peut vous accompagner 
à réaliser ces tâches ?

Réseaux d’accompagnement
- Les chambres de commerce et d’industrie
- Les chambres de métiers et de l’artisanat
- L’association CRA (Cédants et Repreneurs d’Affaires)
- Cap Créa : 24 réseaux d’accompagnement à vos côtés

Experts, conseils et acteurs du financement et de l’investissement
- Expert-comptable
- Avocat
- Conseil en fusion-acquisition
- Les acteurs du financement : banque, Bpifrance, Réseaux 
Entreprendre, Réseau Initiative France, France Active etc.
- Les acteurs de l’investissement : sociétés d’investissement, 
capital-risqueurs, business angels, Bpifrance, etc.



5 – NÉGOCIATION ET FINANCEMENT
ZOOM SUR LES SOLUTIONS DE FINANCEMENTS

➢ Apports personnels 

o Epargne, love Money

➢ Investisseurs : business angels, partenaires financiers (fonds 

d’investissements)

➢ Prêts d’honneur

o Réseau Entreprendre + Initiative France

o + PHCR de Bpifrance

➢ Crédit Vendeur 
o Conditions à déterminer avec le cédant

➢ Dette bancaire

o Majoritairement sur 7 ans

➢ Bpifrance
Prêt Transmission de 40 000 € à 1 500 000 €

o Prêts sans garantie avec différé d’amortissement jusqu’à 2 ans

o Durée de 5 à 7 ans

EndettementFonds propres



5 – NÉGOCIATION ET FINANCEMENT
ZOOM SUR LES SOLUTIONS DE FINANCEMENTS

Exemple de plan de financement de la Holding

D’autres possibilités: crédit vendeur, love money, capital investissement…

Attention, la dette est liée à la capacité bénéficiaire de l’entreprise. 
Pour bénéficier des effets de levier de dette, il faut se positionner sur des entreprises rentables. 



ETAPE 6
AUDIT D’ACQUISITION ET NÉGOCIATION 
DU PROTOCOLE D’ACCORD



5 – AUDIT D’ACQUISITION ET 
NÉGOCIATION DU PROTOCOLE D’ACCORD 

Analyser les résultats du rapport de 
l’audit d’acquisition : 

poursuite ou non des négociations

Préparer, lancer et suivre 
l’audit d’acquisition

Valider le projet de protocole d’accord 
rédiger par ses conseils

Réaliser les conditions suspensives 
du protocole d’accord

6 tâches 
à réaliser
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2

4

6

Négocier et signer 
le protocole d’accord

5

Qui peut vous accompagner 
à réaliser ces tâches ?

Réseaux d’accompagnement
- Les chambres de commerce et d’industrie
- Les chambres de métiers et de l’artisanat
- L’association CRA (Cédants et Repreneurs d’Affaires)
- Cap Créa : 27 réseaux d’accompagnement à vos côtés

Experts et conseils
- Expert-comptable
- Avocat
- Conseil en fusion-acquisition
- Les acteurs du financement : banque, Bpifrance, Réseaux 
Entreprendre, Réseau Initiative France, etc.
- Les acteurs de l’investissement : sociétés d’investissement, 
capital-risqueurs, business angels, Bpifrance, etc.

3

Ajuster 
le business plan final de reprise



ETAPE 7
ACTE DE CESSION ET 
FORMALITÉS ADMINISTRATIVES



Accomplir les démarches 
administratives dans le cas d’un 

rachat de titres de société

Signer l’acte de cession définitif 

Accomplir les démarches 
administratives dans le cas d’un 

rachat de fonds de commerce

3 tâches 
à réaliser

1

2

3

7 – ACTE DE CESSION ET FORMALITÉS ADMINISTRATIVES

Qui peut vous accompagner 
à réaliser ces tâches ?

Réseaux d’accompagnement
- Les chambres de commerce et d’industrie
- Les chambres de métiers et de l’artisanat
- L’association CRA (Cédants et Repreneurs d’Affaires)
- Cap Créa : 27 réseaux d’accompagnement à vos côtés

Experts et conseils
- Expert-comptable
- Avocat
- Conseil en fusion-acquisition



ETAPE 8
PRISE EN MAIN DE L’AFFAIRE



Appliquer le plan de reprise

Prendre le leadership 
les 100 premiers jours 

2 tâches 
à réaliser

1

2

8 – PRISE EN MAIN DE L’AFFAIRE

Qui peut vous accompagner 
à réaliser ces tâches ?

Réseaux d’accompagnement
- Les chambres de commerce et d’industrie
- Les chambres de métiers et de l’artisanat
- L’association CRA (Cédants et Repreneurs d’Affaires)
- Cap Créa : 27 réseaux d’accompagnement à vos côtés

Experts et conseils
- Expert-comptable
- Avocat
- Conseil en fusion-acquisition
- Les acteurs du financement : banque, Bpifrance, Réseaux 
Entreprendre, Réseau Initiative France, etc.
- Les acteurs de l’investissement : sociétés d’investissement, 
capital-risqueurs, business angels, Bpifrance, etc.



MON PASS CREA
REPRENEUR SUR 
BPIFRANCE-CREATION.FR



LE PASS CREA C’EST QUOI ?

Mon parcours en 8 étapesMon Tableau de bord Mon carnet d’adresses

Mon Coffre-fortMes outils

Accès à + de 45 000 
entreprises à vendre

Mon prédiagnostic reprise



Pour en savoir plus, rendez-vous sur

bpifrance-creation.fr
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