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UN RESEAU CREATEUR DE SYNERGIE ET EN PLEINE EVOLUTION

DE TRANSCOMMERCE-TRANSARTISANAT....

¢ une démarche collective pour favoriser la reprise d’entreprises, fondée sur des compétences
individuelles et complémentaires

® un réseau de proximité réunissant les Conseillers en transmission/reprise des CCI et CMA et les professionnels
Notaires, Agents Immobiliers et Experts-Comptables...

Les CCI et la CMA apportent un soutien détermi-

nant a la transmission/reprise des entreprises, en

partenariat avec les professionnels de la transmission.

jusqu’a

présent limité a la transmission/reprise des TPE (artisanat, commerce, ) o )

hotellerie-restauration, services a la personne), * Détecter et sensibiliser les cédants
e Qualifier les offres de vente

* Promouvoir les offres d’entreprises a reprendre

Les points forts de leur démarche :

e Conseiller et accompagner les repreneurs

e Faciliter le rapprochement entre cédants et
repreneurs

e Observer le marché de la transmission

ACCOMPAGNER CEDANTS ET REPRENEURS e Travailler en partenariat avec des experts et des

- . - . . collectivités territoriales
nécessite pédagogie, diplomatie,

pragmatisme et humilité. g,
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SITES INTERNET

BOURSE D’OPPORTUNITES EN LIGNE : DONNER UNE VISIBILITE MAXIMALE
AUX OFFRES D’ENTREPRISES A REPRENDRE

TRANSPME . 0
- pour les offres de TPE a reprendre (artisanat, commerce,

hotellerie-restauration, services a la personne),
- pour les offres de PME-PMI a reprendre (industrie, négoce,
services aux entreprises)

recensées par le réseau des Chambres de Commerce et d'Industrie
(CCI) et des Chambres de Métiers et de ['Artisanat (CMA), et leurs partenaires
Notaires et Agents Immobiliers, sont actualisées quotidiennement. Validées
par un pré-diagnostic, elles peuvent étre illustrées par des photos ou des
vidéos et complétées par une présentation de leur environnement.

propose de nombreux critéres de sélection (zone
géographique, prix de vente, activité, mot clé, référence, CA, effectif...).

Egalement sur le site :

e Les coordonnées des Conseillers des CCI-CMA, et des experts partenaires,
pouvant accompagner cédants et repreneurs dans leur projet.

e Des témoignages de repreneurs ayant mené a bien leur projet.

¢ Un agenda et des actualités juridiques, fiscales et sociales.

e |es guides pratiques de la Transmission et de la Reprise en téléchargement.

e 12 vidéos présentant “Les conseils de Charlotte pour reprendre une entreprise”.

® 12 vidéos en langue anglaise “Taking over a business in France : Andrew’s top 12 tips”.
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SITES INTERNET

. BOURSE D'OPPORTUNITES EN LIGNE : DONNER UNE VISIBILITE MAXIMALE
AUX OFFRES D'ENTREPRISES A REPRENDRE

e Plus de 1.100 visites par jour.

® Plus de 4 millions de pages vues (en moyenne, 10 pages/visite)

® Des internautes de 140 territoires différents ont consulté le site. Hormis ceux pré-
sents sur le territoire francais, ils résidaient principalement en Belgique, au Brésil,
au Royaume-Uni, aux Etats-Unis, en Suisse, au Maroc, en Allemagne, en Algérie et
Canada mais aussi en Pologne, Chine, Australie, au Liban, au Mexique, au Japon...

® 58,8 % des internautes ayant consulté le site en 2012 sont de nouveaux visiteurs.

PAROLE D'EXPERT :

Faire savoir que l'on est vendeur est une étape
importante. C'est le point de départ du
processus transmission de votre entreprise. J§
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SITES INTERNET

. UN ESPACE AU SERVICE DES REPRENEURS

ESPACE
REPRENEURS

Soyez averti directement des nouvelles offres correspondant a vos critéres de recherche
Diffusez vos coordonnées et votre projet de reprise auprés des
partenaires du réseau (CCI, CMA, notaires, agents immobiliers...) afin quils vous proposent directement des
entreprises a reprendre adaptées a vos attentes.




LE RESEAU SITE INTERNET COM VIRTUELLE QUALIFIER OUTILS DE CONSEIL PORTRAIT CHIFFRES CLES
MEDIAS SOCIAUX OBSERVER DU REPRENEUR

SITES INTERNET

B UESPACE RESEAU DES SITES INTERNET

— | ESbCE RESER) - RECHERTHE LS HEFASRENKS

® un formulaire pour déposer des offres de vente,

e un fichier de potentiels identifiés par le réseau,

e un pour connaitre le marché de la transmission et
trouver les indicateurs nécessaires a 'évaluation des affaires,

® des d’entreprises a céder,

*un avec des documents en — - R
téléchargement : statistiques, compte-rendus, appety: ' mEm——
bonnes pratiques, modes opératoires... s ‘

8 800 500

. références repreneurs
en portefeuille dans l'observatoire
des prix de vente




QUALIFIER PORTRAIT CHIFFRES CLES
OBSERVER DU REPRENEUR

COMMUNAUTE VIRTUELLE — MEDIAS SOCIAUX

Suivez l'actualité de la transmission/reprise d’entreprise sur les pages Transcommerce-Transartisanat et partagez les annonces d'entreprises a
reprendre ou nos vidéos conseils avec vos amis :

VIARERETIERSE
—

viodeo
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v

Reprendre oo ceder une entreprise

Transcommerce - Transartisanat o Y| | Mg 8 -

S Bl X

http://www.facebook.com/transcommerce

https://twitter.com/TranscommerceFR

https://plus.google.com/+transcommerce/posts = s
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QUALIFIER, OBSERVER

LE DIAGNOSTIC DE L'AFFAIRE A CEDER _ “VPAROLE D'EXPERT :
Un outil pour une évaluation objective : Pour faciliter les négociations,
¢ la transparence absolue est
requise. Faire réaliser
car sa valeur dépend ' : un diagnostic complet
de son présent, de son environnement mais aussi de ses performances -4 est une nécessité

potentielles dont la réalisation n’est pas assurée. c
pour bien transmettre. ”

Les Chambres Consulaires, en partenariat avec les experts partenaires,

réalisent des diagnostics et des évaluations d’entreprises permettant

aux cédants et aux repreneurs de

Le diagnostic/évaluation réalisé dans le cadre de Transcommerce-
Transartisanat a pour objectifs de :

e Qualifier les offres de cession.

e Mettre a la disposition du cédant une évaluation argumentée et
réaliste, en adéquation avec le marché.

 Apporter au repreneur des éléments chiffrés et objectifs utiles au montage
de son projet et a la recherche de financements aupres des organismes bancaires.

L'étude réalisée permet de dégager et d’analyser les points forts et les points
faibles de l'affaire et de mettre en lumiére ses potentialités de développement
en prenant notamment en compte : l'équipe en place, l'outil de travail, I'évolution
du marché, les caractéristiques financieres et l'environnement de 'entreprise.
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QUALIFIER, OBSERVER

QUALIFIER
OBSERVER

. L'OBSERVATOIRE DES PRIX DE VENTE

Une base de données de plus de 8 800 références pour connaitre le marché de la transmission

Prix
moyen(€)

112 700

CA moyen
(€)

100 400

Ratio prix de
vente/CA

117 300

162 000

156 400

223 800

50 200

79 400

170 900

274 100

77 900

146 700

42 300

90 800

60 000

179 800

89 300

287 500

145 400

8 800

références

678 600

Cet

OUTILS DE CONSEIL PORTRAIT CHIFFRES CLES

DU REPRENEUR

s'enrichit quotidiennement des ventes enregistrées

dans chacune des régions, par le réseau TRANSCOMMERCE-TRANSARTISANAT.

Consultable sur 'Espace Réseau du site www.transcommerce.com, il fournit des
en fonction de critéres clés : implantation géographique, taille de la com-
mune, type d'activité, chiffre d'affaires, rentabilité, équipements...

Il permet de :

Zoom sur lactivité Boulangerie-Patisserie

REG_ION Prix vente [ CA moyen | Ratio prix Type de commune [RSCn N Rl LECTY
(période 2011/2012) EulNYELIES) G) de vente/CA (ensemble du réseau) [RUNEIC) G) vente/CA

140 000
149 000
174 000
179 000

Evolution des prix

201 000
219 000
223 000
246 000

70 %
68 %
78 %
73 %

143 000 199 000 72 %

171000 249 000 69 %

(ensemble du réseau) Prix moyen (€ CA moyen (€ Ratio prix de vente/CA

80 000
138 000
127 000
129 000

116 000 69 %
179 000 77 %
184 000 69 %
202 000 65 %




LE RESEAU SITE INTERNET QUALIFIER OUTILS DE CONSEIL PORTRAIT CHIFFRES CLES
OBSERVER DU REPRENEUR

OUTILS DE CONSEIL

GUIDE PRATIQUE DE LA TRANSMISSION

un manuel rassurant pour une étape décisive !

Pour le cédant, comme pour le repreneur, la transmission exige

tout cela avec lappui de
professionnels qualifiés, aptes a mettre le doigt sur les risques actuels ou futurs liés
a l'exploitation de lentreprise et a détecter les opportunités de développement.

N\ PAROLE D'EXPERT :

Anticiper son départ, c'est aussi
construire l'avenir de l'entreprise
que Uon va céder. 77 50 PAGES DE CONSEILS POUR AIDER LE CHEF D'ENTREPRISE A REUSSIR SA
TRANSMISSION.

Ce guide propose une véritable méthode pour passer le relais dans les meilleures conditions.

Clair et trés documenté, il invite aussi le chef d’entreprise a étre prévoyant :

"Une transmission se prépare au moins cinq ans a l'avance".

_ Véritable vademecum, ce guide aborde les différents modes juridiques de transmission, les

Gognerdycempss ) aspects sociaux et fiscaux, les méthodes d'évaluation. Sil n'a pas vocation a remplacer le conseil d'un

- 5 professionnel de la transmission, il permet un gain de temps appréciable : le cédant est mieux
armé pour engager un dialogue réaliste avec son conseiller et les experts.

Retrouvez le guide sur www.transcommerce.com/outils/guidetransmission
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OUTILS DE CONSEIL

GUIDE PRATIQUE DE LA REPRISE :

pour passer du projet a l'entreprise

50 PAGES DE CONSEILS POUR APPREHENDER TOUTES LES ETAPES DE
LA REPRISE ET CONCRETISER AU MIEUX SON PROJET.

Guide pratique de la reprise 1
Un réseau pour vous accompagner :

Votre évaluation personnelle 11 . . . O . .
Ce guide a pour objectif d’apporter des réponses, mais surtout une

méthodologie, et de faciliter 'ouverture du repreneur vers 'extérieur.
Il est destiné a tous les candidats a la reprise qui peuvent se sentir déroutés par
les arcanes administratives ou juridiques.

Les thémes s’enchainent selon la chronologie des opérations de reprise, mais la

Les étapes de la reprise u

TROUVER VRS ENTREFRISE u

itsalontion e entreprie

I ronsnus e v s e——— rédaction des rubriques autorise une lecture pratique et rapide au gré des préoccu-
: ) pations du moment.

L'ouvrage rassemble toutes les informations utiles, commente les
procédures conseillées dans de nombreux domaines, comme le diagnostic
de l'affaire, la formalisation du projet ou sa concrétisation, sans toutefois se
substituer aux professionnels dont la consultation s'avére judicieuse pour
analyser finement chaque cas particulier.

W PAROLE D'EXPERT &

S'interroger sur ses motivations et ses compétences,
évaluer l'adéquation entre 'homme et le projet
sont des étapes que le repreneur ne doit pas

el o Retrouvez le guide sur www.transcommerce.com/outils/guidereprise




LE RESEAU SITE INTERNET COM VIRTUELLE QUALIFIER OUTILS DE CONSEIL PORTRAIT CHIFFRES CLES
MEDIAS SOCIAUX OBSERVER DU REPRENEUR

OUTILS DE CONSEIL

LES CONSEILS DE CHARLOTTE

Reprendre une entreprise nécessite information et méthode

LES CONSEILS DE CHARLOTTE ACCESSIBLES

SUR www.transcommerce.com,
You Tube et Dailymotion

12 séquences

® Pourquoi devenir chef d’entreprise ?

® Pourquoi reprendre une entreprise ?

e Comment définir mon projet de reprise ?

® Qui peut m'accompagner dans mon projet ?
® Quelles informations recueillir ? Ton léger, réalisation pédagogique, ces programmes courts visent a vulgariser le jargon des professionnels,

* Comment prendre en main mon entreprise ? a4 humaniser des points techniques, a rassurer le repreneur, en somme... & dédramatiser la reprise.
e Comment évaluer l'entreprise ?

e Comment financer mon projet ?

e Comment négocier ?

e Comment concrétiser ma reprise ?

* Mon entreprise et moi. 12 vidéos pour les aider dans leurs démarches : “Taking over a

oS ,
* A quoi ressemble un repreneur ? - business in France : Andrew’s top 12 tips”.

Réalisé avec la chaine 1 11" , “les conseils de Charlotte

pour reprendre une entreprise” sont des séquences vidéo courtes

(1'30) apportant une premiéreinformation, sensibilisant le futur repreneur sur un théme et l'incitant a prendre
contact avec des experts pour approfondir la question.

Ces vidéos ont été réalisées avec lappui financier du Conseil
Régional d’Auvergne et du FEDER. - v ‘\ Ces vidéos ont été réalisées avec le soutien financier du Conseil Régional d’Auvergne.

~AUVERGNE

la région juste et grande
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LE PORTRAIT DU REPRENEUR

QUI SONT LES REPRENEURS

identifiés par le réseau ?

« 23 % des repreneurs souhaitent
reprendre une activité alimentaire
® 42 % des repreneurs souhaitent reprendre une affaire sur leur département de résidence. (alimentation générale, boucherie, boulangerie), 23 %
e Prés d’un repreneur sur deux (49 %) limite ses recherches & 1 département et 28 % a 2, une affaire dans le secteur des bars-hétels-restaurants-
3 ou 4 départements. hébergements touristiques, 11 % une entreprise de
e Les départements les plus plébiscités en 2012 : Isére, Charente-Maritime, Drome, production, 10 % une entreprise du secteur du BTP.

Ardeche, Savoie, Loire, Puy-de-Dome, Sadne-et-Loire, Eure-et-Loir et Loire-Atlantique. e 47 % envisagent un investissement de plus de

90 000 € et 35 % une acquisition entre 30 000
et 90 000 €

T Département e pus eprésenté A \ 38 % sont des salariés, 38 % des demandeurs d'emploi
e Eneaean : et 16 % des chefs d'entreprise.
Rhone-Alpes Isére ' | * 74 % sont des hommes.
Nord - Pas de Calais Nord b
Bourgogne Sadne-et-Loire W A\l e 65 % ont entre 30 et 49 ans, 22 % ont 50 ans
Pays de la Loire Loire Atlantique .. . : et plus et 13 % moins de 30 ans.
Poitou-Charentes Charente-Maritime . ALY, 0 . .. .
Tle-de-France Paris e 43 % ont un niveau d’études supérieur ou
Auvergne Puy-de-Dome ) égal a Bac + 2.
Haute-Normandie Seine-Maritime
Basse-Normandie Calvados
Limousin Haute-Vienne
PACA Bouches-du-Rhéne
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TRANSMISSION : CHIFFRES CLES

CESSION DES TRES PETITES ENTREPRISES
8 456 entreprises a céder en 2012

® Pres de 4 entreprises sur 5 (78 %) se situent dans une commune de plus de 2 000 habitants.

® 20 % sont basées dans une ville de plus de 50 000 habitants.
année 2011  année 2012

AUVERGNE
BASSE-NORMANDIE
BOURGOGNE
CENTRE 123
HAUTE-NORMANDIE
LIMOUSIN
NORD-PAS DE CALAIS 121
PAYS DE LA LOIRE
POITOU-CHARENTES 1314
RHONE-ALPES

® 35 % sont des établissements du secteur des bars-hétels-
407 \ restaurants-hébergements touristiques.
615 \! ® 12 % des offres concernent des activités alimentaires.

1 087 S - N ® 10 % sont des entreprises de services.
318 - \ ® 23 % concernent des droits au bail et locaux commerciaux.

w| N ~ D
= Ol ,
Ul Ol N[ | N ©

1 080 "™ * 60 % des entreprises mises en vente emploient 1 &
“ ’ ~ 2 personnes.
PARQLE D EXPEBT_ > ® 15 % ont un effectif supérieur ou égal a 5.
En ma‘t:lfare de transmission, e Leffectif moyen est de 2,9 personnes.
anticiper c'est gagner ! "

1320

il—\ ()
o (=)
o

) &S &

(o]
IR
N
(=)}

Parmi les cédants ayant précisé leur age au moment de
leur inscription (soit 54 %) :

® 43 % ont moins de 49 ans

® 29 % ont de 50 a 59 ans

® 28 % ont 60 ans et plus.
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REPRISE : CHIFFRES CLES

TRANSCOMMERCE-TRANSARTISANAT :

* est un “accélérateur” de transactions : prés d'1 entreprise sur 2 se transmet dans un délai inférieur a un an (48 %)
e facilite la reprise d'activités aussi bien en zone urbaine qu’en milieu rural

RESTAURANTS, BARS, HOTELS, HEBERGEMENTS TOURISTIQUES

ACTIVITE ALIMENTAIRES SPECIALISEES

COIFFURE, PARFUMERIE, ESTHETIQUE

EQUIPEMENT DE LA PERSONNE

TABAC, PRESSE

SERVICES A LA PERSONNE ET AUX PARTICULIERS

BATIMENT, SECOND (EUVRE, TRAVAUX PUBLICS

ALIMENTATIONS GENERALES, SUPERETTES

GARAGE, AUTOS, CYCLES, MOTOS, NAUTISME

EQUIPEMENT DE LA MAISON, BRICOLAGE...

LIBRAIRIE, CULTURE, LOISIRS

JARDIN, FLEURS, ANIMAUX

ENTREPRISES DE PRODUCTION

DRoIT AU BAIL, LOCAUX

OOV SO20SO

Sur les

sont situées dans
des communes de plus
de 2 000 habitants.
des cessions concernent
des affaires implantées dans
des communes de plus
de 50 000 habitants.

Le taux de reprise moyen
s'éléve a 39,5 %.

NORD-PAS
DE CALAIS
234-

" ] HAUTE-
- IORMANDIE

BASSE- K

NORMANDIE lzn

PAYS DE

LA LOIRE CENTRE

. o941 395- BOURGOGNE

211-

POITOU-
% CHARENTES
' 481- LIMOUSIN

AUVERGNE RHONE-ALPES

210- 321-

Répartition des reprises par région
TOTAL 2011 2743
TOTAL 2012 2 290*
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