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Comment trouver une entreprise à reprendre ?
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Tout comprendre du marché de la reprise d’entreprise
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Le marché de la reprise d’entreprise

Le nombre d’or 

700.000 entreprises à vendre les 10 prochaines années ! 

▪ Insee : 2,8M entreprises

▪ 25% des dirigeants ont plus de 55 ans

▪ Dans 10 ans, ils auront plus de 65 ans et auront vendu.

Attention avec ce raisonnement : 

- Chiffre très surestimé (53% sans salarié)

- Chiffre très sous-estimé (42% départ en retraite)
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La cession d’entreprise, 2 marchés très différents

700.000 « structures » pourraient changer de mains d’ici 10 ans

TPE / PME
Commerces / 

Locaux commerciaux

- 70.000 entreprises

- Plus de repreneurs que de cédants

- 630.000 commerces

- Plus de cédants que de repreneurs

Opération confidentielle !

TROUVER LA BONNE CIBLE
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Le marché de la reprise d’entreprise

En retranchant les cessions à des tiers identifiés 

(salariés, proches, confrères,… )

➢ Marché potentiel réel : 6.000 à 9.000 cessions d’entreprise

Indicateur BODACC 2016 : 39.835 fonds ont changé de main

L’Observatoire BPCE 2019 (hors transmission) pour l’année 2016  

▪ 8.700 cessions de plus de 10 salariés

▪ 12.288 cessions de plus de 5 salariés

https://www.dila.premier-ministre.gouv.fr/publications/lettres-d-information-dila/les-articles-de-la-lettre-dila/barometre-bodacc-edition-2016
https://groupebpce.com/etudes-economiques/les-carnets-de-bpce-l-observatoire-2019
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Sociétés à vendre par région

▪ La localisation suit la répartition de la population

▪ Les repreneurs sont à Paris, les cibles sont en province

Plus de 80% des sociétés à vendre se trouvent en région ! 
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Sociétés à vendre par secteur d’activité

▪ Globalement tous les secteurs d’activité sont représentés

▪ Mais différentiel secteur recherché / à vendre
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Sociétés à vendre par effectif

▪ Plus de 60% des sociétés à reprendre ont moins de 10 salariés

▪ Seules 4% affichent un effectif supérieur à 50 personnes
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Sociétés à vendre par chiffre d’affaires

▪ La majeure partie des sociétés à reprendre se situe entre 300 k€ et 3.000 k€ de CA

▪ Le CA moyen est de 2.000 k€
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Les acquéreurs

▪ 8M€ de CA pour 50 personnes

70% personnes physiques

▪ Ile de France et vient d’un grand groupe

▪ 48 ans, vit en couple avec des enfants à charge

▪ Etudes supérieures, souvent bac +5

▪ Dispose de 340 k€ d’apport (< en province)

▪ Médiane : 300 k€

30% personnes morales

➢ Environ 100 nouveaux repreneurs par semaine
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Définir son projet de reprise ! 

50 cessions par semaine vs 100 repreneurs  

Un marché favorable aux vendeurs ! 

Définir son projet, étape indispensable pour 

➢ Trouver les dossiers adaptés

➢ Accéder réellement aux dossiers

➢ Ne pas perdre (et faire perdre) du temps 



Se préparer à prospecter le marché de la reprise d’entreprise



©
 B

p
if
ra

n
c
e

 C
ré

a
ti
o

n
 2

0
2

1

Se préparer à prospecter le marché de la reprise d’entreprise

1 - Bien préparer son projet de reprise d’entreprise
• Pour les repreneurs personnes physiques 

• Pour les repreneurs personnes morales / Croissance externe

2- Le conseil en cession
• Comprendre son rôle

• Comment s’en-faire un allié?

• Le processus de reprise : un vrai parcours d’obstacles
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1 - Bien préparer son projet de reprise d’entreprise

• Pour les repreneurs personnes physiques

• Pour les repreneurs personnes morales en phase de croissance externe

Se préparer à prospecter le marché de la reprise d’entreprise
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Préparation du projet de reprise d’entreprise par une personne physique

Une reprise réussie s’anticipe.

Pour bien commencer, il faut murir son projet

Analyser vos motivations, vos objectifs, vos forces et vos 

faiblesses, vos moyens financiers, votre statut de repreneur...

Cibler  un type d’entreprise à reprendre cohérent avec votre 

projet personnel

Se faire accompagner en choisissant des conseils adaptés 

à votre projet

Suivre une formation pour conforter ses connaissances et 

échanger sur votre projet

Plus vous soignerez cette phase, plus vous serez en mesure, face à vos interlocuteurs, 

de donner une image de candidat à la reprise motivé, fiable, qui sait où il va !
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Les outils Bpifrance création
Qui peut m’accompagner ?

Le carnet d’adresses 

des réseaux d’accompagnement
publics, parapublics ou sans but lucratif

Trouver le bon interlocuteur près de chez vous

bpifrance-creation.fr

https://bpifrance-creation.fr/accompagnement-creation-entreprise
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Définissez l’entreprise à reprendre

Toute la difficulté à ce niveau est de trouver 

un juste milieu entre une cible trop large et la quête du « mouton à cinq pattes »

Les critères concernant l'entreprise à rechercher

L'activité souhaitée Sa taille (chiffre d’affaires et effectifs)

La fourchette de prix de cessionLa localisation de l'entreprise

Ses potentialités Les modalités de la reprise
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Téléchargez  votre

Fiche de cadrage 

sur 

bpifrance-creation.fr

Les outils Bpifrance création
Fiche de cadrage

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

Fiche de cadrage 

sur 

bpifrance-creation.fr

Les outils Bpifrance création
Fiche de cadrage

https://bpifrance-creation.fr/boiteaoutils/trouver-entreprise-a-reprendre-modele-fiche-cadrage-projet-reprise-dentreprise
https://bpifrance-creation.fr/
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Préparation du projet de croissance externe d’une personne morale

Le succès d’une croissance externe c’est  :
• une entreprise achetée cohérente avec  votre stratégie de développement,

• des conditions d’acquisition (juridiques et financières) satisfaisantes, 

• une intégration réussie .

=> Un projet stratégique qui nécessite du temps, des moyens et de la persévérance

Validez votre détermination  à conduire ce projet 

stratégique 

▪ Un bouleversement dans la vie de l’entreprise

▪ Une charge de travail supplémentaire

▪ Une part d’inconnu auquel se confronter 

▪ …Mais aussi de belles histoires à écrire ! 

Validez la pertinence de votre stratégie de croissance 

externe 

▪ Les opportunités recherchées (synergies commerciales ou 

de moyens)

▪ Les risques à maitriser

▪ Vos forces et vos faiblesses 

▪ Vos moyens financiers en fonds propres et dette mobilisable
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Préparation du projet de croissance externe d’une personne morale

Définir le profil de l’entreprise recherchée 
en cohérence avant tout avec les objectifs recherchés, précis 

mais pas trop, pour rester ouvert aux opportunités.

Enfin anticipez les enjeux d’intégration : c’est là que tout se gagne ! 

Mais c’est un sujet de webinaire à part entière  ! 

Constituer la bonne équipe avant de démarrer la compétition

▪ Un conseil en cession/acquisition 

▪ Un avocat d’affaires

▪ Votre expert-comptable

▪ Vos banquiers

▪ Vos collaborateurs clés : tous ont un rôle à jouer pour le succès 

du projet, et ils doivent travailler ENSEMBLE !

Préparez-vous à devoir séduire et convaincre 

C’est le cédant qui choisit avec son conseil M&A
▪ Une présentation claire de soi, de son entreprise et de son projet de croissance externe 

▪ Une forte motivation   

▪ Une attention particulière sur l’avenir post-cession du cédant 
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• 2 – Le conseil en cession

• Comprendre son rôle

• Comment s’en-faire un allié?

• Le processus de reprise : un vrai parcours d’obstacles

Se préparer à prospecter le marché de la reprise d’entreprise
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Comprendre le rôle du conseil en cession

Sa raison d’être 

Trouver un repreneur pertinent et faire réussir la cession dans des conditions satisfaisantes, en déchargeant le 

cédant d’un travail et d’un stress important.

Ce métier est assuré par des banques d’affaires pour les ETI et les grands groupes; on parle plutôt de conseil en 

cession/acquisition  ou en M&A sur le secteur des PME.
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Comprendre le rôle du conseil en cession

▪ Organiser et piloter le processus de cession jusqu’au closing

▪ Préparer les documents de présentation 

▪ Trouver des contreparties acquéreurs pertinentes et acceptables

▪ Réussir les rdv de présentation  cédant/acquéreurs

▪ Coordonner  les différents acteurs

▪ Négocier une lettre d’intention équilibrée 

▪ Trouver des solutions et convaincre

Il faut s’en faire un allié… car le 1er à convaincre, c’est lui !
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Comment s’en-faire un allié ?

▪ Argumenter sur ses motivations à reprendre l’entreprise

▪ Montrer son professionnalisme comme manager / dirigeant

▪ Démontrer une capacité technique / Processus de reprise

▪ Démontrer la réalité de sa capacité de financement

➢ Une seule occasion de faire une bonne 1ère impression

➢ Conforter le conseil cédant sur votre capacité à aller jusqu’au closing
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Le processus de reprise côté repreneur : un vrai parcours d’obstacles

1 - Se présenter efficacement pour convaincre le conseil cédant
➢ Fiche de cadrage 

➢ CV de présentation du repreneur (et de l’entreprise)

2 - Assimiler le dossier de présentation / Info mémorendum

3 - Préparer ses rendez-vous avec le cédant : séduire et convaincre

4 - Préparer un business plan pour convaincre les investisseurs et les prêteurs

5 - Négocier les conditions d’acquisition…
Sans oublier que c’est le cédant qui est en position forte.

Garder la main sur les négociations financières et contractuelles



Les solutions pour trouver la bonne cible
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Les solutions pour trouver une entreprise

▪ Comment trouver des entreprises à reprendre ?

▪ Le marché caché : les sociétés qui ne sont pas à vendre

▪ Le mandat acheteur 

▪ Le marché visible : les sociétés à vendre
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Comment trouver des entreprises à reprendre ?

2 possibilités

On vous propose des sociétés à reprendre
- Fréquent pour les entreprises

- Plus rare pour les repreneurs personnes physiques (CV 

acheteur ou annonce d’acquisition)

Vous recherchez vous-même des sociétés 

2 façons de rechercher

Consulter les bases de sociétés à reprendre 

(marché visible)

Cibler des entreprises (pas forcément à vendre) 

et les contacter directement (marché caché)



©
 B

p
if
ra

n
c
e

 C
ré

a
ti
o

n
 2

0
2

1

Le marché caché / Les sociétés qui ne sont pas à vendre

Motiver un dirigeant à céder son entreprise

Avantages 
▪ Plus de choix au départ : recherche plus ciblée

▪ Moins de concurrence : un prix plus raisonnable

▪ Une confiance renforcée

Inconvénients 
▪ Le chef d’entreprise est-il vendeur ?

▪ Rapport de force défavorable

▪ Un choix plus large pour la croissance externe
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Le marché caché : méthodologie

Contacter directement le chef d’entreprise

➢Accompagnement conseillé : chronophage pour trouver les cibles

Cibler des sociétés en fonction de vos critères 

➢Base de données type Diane, Kompass, Prisme…
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Le mandat acheteur

Définition : il consiste à confier à un conseil en cession –acquisition la mission de 

piloter l’opération d’acquisition

▪ Assistance à la préparation

▪ Recherche et qualification de cibles

▪ Préparation et négociation de la lettre d’intention (LOI)

▪ trouver des solutions et convaincre

▪ Coordination jusqu’au closing

Un vrai métier de « faiseur », et pas juste de conseil ! 
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Le marché visible : les sociétés à vendre

▪ Attention : peu de dossiers chez les avocats, les experts-comptables et les notaires

▪ Variable en fonction des banques : 

Crédit Agricole : e-RIS

Banque Populaire / « Ingénierie Financière »

▪ Associations : APERE / CRA

✓ Chambres consulaires (CCI – CMA ) :Transentreprise

www.transentreprise.com

✓ Fédérations professionnelles

FFB : Fédération française du bâtiment

www.transmibat.fr

✓ Cabinets spécialisés en transmission d’entreprise

http://www.transentreprise.com/
http://www.transmibat.fr/
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FUSACQ et Place des Commerces

FUSACQ : www.fusacq.com

▪ 200 dossiers / mois soit 2400 / an

▪ 1.600 annonces en ligne

▪ 3 Md€ de CA pour 24.000 personnes concernées

▪ CA moyen : 2 M€

▪ Effectif moyen : 15 personnes

PLACE DES COMMERCES : www.placedescommerces.com

▪ 200 dossiers / jour

▪ 44.000 annonces en ligne

http://www.fusacq.com/
http://www.placedescommerces.com/


©
 B

p
if
ra

n
c
e

 C
ré

a
ti
o

n
 2

0
2

1

Les outils Bpifrance création
Bourse de la transmission Bpifrance

Bourse de la transmission

+ de 49 000 
annonces d’entreprise à reprendre

https://reprise-entreprise.bpifrance.fr/

https://reprise-entreprise.bpifrance.fr/


Questions - Réponses
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Le site de Bpifrance création
Contenus experts, actualités, outils, guides, annonces de cession

Toutes les réponses à vos questions

Je prépare ma reprise

Je transmets

bpifrance-creation.fr

https://bpifrance-creation.fr/


Conclusion

Retrouvez le replay ainsi que le support de présentation
de ce webinaire sur

bpifrance-création.fr/webinaires

https://bpifrance-creation.fr/webinaires


Pour en savoir plus, rendez-vous sur :

bpifrance-creation.fr

https://bpifrance-creation.fr/





