Etude sur les causes de transmission
et de non transmission des
entreprises artisanales
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&) Objectifs et cadre
methodologique



- Evaluer I’offre des entreprises RAPPEL
artisanales a transmettre DES

v la part de cessations d’activité avec projet de transmission

v {(ﬁgncsar;?gsti%?tiques des entreprises mises sur le marché de la OB JE CTIFS

v les caracteristiques des entreprises pour lesquelles un
repreneur n’a pas été cherche

= Analyser le processus de transmission

v les motivations des cédants, les profils de repreneurs
recherchés

v la démarche de recherche du repreneur, les appuis sollicités
v les causes de succés ou d’échec

= Proposer des pistes d’action pour
développer les transmissions
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Travaux conduits

1) ENQUETE QUANTITATIVE 2) ENQUETE QUALITATIVE

= Cible : dirigeants ayant cessé leur activité entre = Cible : dirigeants ayant essayé de transmettre
mai 2015 et octobre 2017 (et ayant donné autorisation ) .
de diffusion de leurs coordonnées) = Fichier source : dirigeants ayant repondu a

_ , l’enquéte quantitative et ayant accepté un

= Entreprises artisanales de plus de 5 ans au complément d‘enquéte)
moment de la radiation au Répertoire des
Métiers (quel que soit le statut juridique, hors micro- = Mode d’interrogation : entretien semi-guidé
entrepreneurs) par voie téléphonique

= Fichier source : Répertoire National des Métiers - Echantillon : 25 dirigeants dont 13 ayant
(APCMA) (base : 33000 anciens dirigeants) échoué.

= Mode d’interrogation : téléphonique

= Echantillon : 1100 anciens dirigeants lﬁ]]




Méthodologie de enquéte quantitative

Secteur Objectif Er’1qt.1e’t € Echantlllgn
réalisées redressé
Sa_ns Avc_ac Saps Avgc
projet. | projet | rop | PrOJEE | projet | qop Total
cession cession cession cession
Alimentation 75 200 275 66 136 202 11,5%
BTP 75 200 275 84 266 350 42,7%
Fabrication 75 200 275 76 132 208 12,8%
Services 75 200 275 80 260 340 33,0%
Total 300 800 1100 306 794 1100 100%

v Les deux-tiers des dirigeants interrogés avaient cessé leur activité dans les 18
derniers mois.

v Les quotas envisagés (275 par secteurs) n’ont pu étre respectés, s’agissant des
secteurs de ’alimentation et de la fabrication, en raison de leur moindre poids
dans la population mere (fichier RMN de APCMA).

v L’échantillon a été construit en vue de sur-représenter les cas de cessation avec
projet de transmission (794 dirigeants ayant un projet de cession ont été
interrogés, une question filtre permettant de les identifier). L’ensemble des appels
aboutis ont toutefois été répertoriés (soit 1682), afin de mesurer le taux de projet
de transmission par secteur.

ECHANTILLON

Modalités de redressement

L’échantillon et les résultats
ont été redressés pour étre
représentatifs du fichier
source en termes de :

secteurs (alimentation, BTP,
fabrication, services)

taille : O salarié / avec
salariés

lﬁ]] ,"_‘f\
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Meéthodologie de Penqueéte
quantitative

1) Age des dirigeants enquéteés

= Les plus jeunes des dirigeants ayant cessé leur

activité ont été plus difficiles a contacter

.... Ils sont en conséquence sous-représentés dans
l’echantillon final.

Tranche d’age des dirigeants au Part dans
. _ Part dans

moment de la radiation de leur le fichier )a .

. I’échantillon
entreprise source
Total des enquétes 100% 1100 100%
Moins de 35 ans 6% 29 3%
Entre 35 et 44 ans 16% 87 8%
Entre 45 et 54 ans 24% 185 17%
Entre 55 et 64 ans 42% 612 55%
65 ans &+ 13% 187 17%

72% des dirigeants enquétés avaient 55 ans et plus quand
ils ont radié leur entreprise (contre 55% dans le fichier
source RNM/APCMA).

2) Statut juridique des entreprises
ayant cessé leur activité

Moins de répondants parmi les anciens dirigeants de
société dans |’échantillon

.... Ils sont également sous-représentés dans
I’échantillon final.

80%
60%
40%
20%

0%

REPARTITION PAR STATUTS
JURIDIQUES

Fichier source (RNM/APCMA) Echantillon

50% =
= 41%
29% 9% 10%
Entreprise Société Non renseigné
Individuelle




Meéthodologie de 'enquete quantitative

Retour sur les cas d’abandon

TOTAL Adresses Adresses Motifs d'abandon des entretiens
Fiables plausibles . Faux
numéro
Adresses renseignées 21800 100,0% 8364 11271 o Napas 14%
arrété son
Adresses contactées 9974 46% 8364 1610 activité .. refus de
6% participer
Réalisé 1100 11% 1088 12 30%
Non réponse 4145 42% 3296 849 Soordonnees
) entreprise
Occupé 9 - 6 3 8%
Répondeur 1634 16% 1467 167 _ Abandon
apres filtrage
RDV 125 1% 106 19 (absence.de e v
projet de Changemen
i 2961 30% 2401 560 transmission) de statut
andon 0 19% juridique
13%




Meéthodologie de ’enquéte qualitative |ﬁn
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Questionnement

explorer en profondeur les parcours

appréhender la situation de Uentreprise et de son dirigeant/sa dirigeante dans toutes ses dimensions, avant le projet de
cession, dans le moment de la décision, et enfin dans celui du processus de transmission tel qu’il a été engagé et vécu,
jusqu’a son issue positive ou négative.

25 entretiens téléphoniques de 30 a 40 minutes
aupres de personnes ayant répondu a l’enquéte quantitative et donné leur accord de principe pour participer

12 transmissions abouties / 13 non abouties

Répartition sur les 4 secteurs d’activité (8 batiment, 5 alimentation, 6 production, 6 serv1ces)
avec une variété de métiers - Equilibrage selon le critére effectif )




ALIMENTATION
ALIMENTATION
ALIMENTATION
BATIMENT

BATIMENT

BATIMENT
BATIMENT
BATIMENT
BATIMENT
BATIMENT
PRODUCTION
PRODUCTION
PRODUCTION

7
8
18

+20 ans

40

3

26
+20 ans

31

27

19
20

72 (Sarthe)
53 (Mayenne)
39 (Jura)

59 (Nord)

17 (Charente-
Maritime)

81 (Tarn)

56 (Morbihan)

48 (Lozere)

78 (Yvelines)

47 (Lot-et-Garonne)
59 (Nord)

47 (Lot-et-Garonne)
39 (Jura)

51
34
49
56

66
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Méthodologie de ’enqueéte qualitative

échec
réussite
réussite

échec
échec

échec
réussite
réussite
échec
réussite
réussite
réussite

échec
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PRODUCTION
SERVICES
SERVICES
SERVICES
ALIMENTATION
PRODUCTION
SERVICES
ALIMENTATION
PRODUCTION
SERVICES
BATIMENT
SERVICES

10
15
22
27

18
34

84
25
10
26

13 (Bouches-du-Rhone) 51

82 (Tarn-et-Garonne)
14 (Calvados)

74 (Haute-Savoie)

35 (llle-et-Vilaine)
35 (llle-et-Vilaine)

59 (Nord)

06 (Alpes Maritimes)
60 (Oise)

28 (Eure-et-Loir)

06 (Alpes Maritimes)
06 (Alpes Maritimes)

60
61
62
64
62
58
50
65
58
53
63
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Méthodologie de ’enqueéte qualitative

échec
réussi
réussi
réussi
réussi
réussi
échec
échec
échec
échec
échec

échec




7 ATorigine des
cessations d’activite



L.es motifs de cessation d‘activite

Pour quelle raison avez-vous cessé
votre activité ?

Part des répondants

J’ai pris ma retraite

J’ai eu un probléme de santé, usure
au travail

Difficultés économiques : I’activité
était insuffisante et non rentable

Autre : précisez

Je voulais reprendre un emploi
salarié

Je voulais créer ou reprendre une
autre entreprise

L’entreprise a fait I’objet d’une
liquidation judiciaire

J’ai eu un probléme familial
(divorce, séparation, désaccord avec
le conjoint....)

J’ai eu un désaccord avec un associé

Les locaux n’étaient pas adaptés
(emplacement, probléme de mise
aux normes...)

12,6%

11,7%

9,5%

6,1%

3,2%

2,2%

1,4%

1,0

0,3%

58,3%

A 22% < 55 ans
V9% >55ans

A 24% < 55 ans
A 17% 0 salarié
V7% >55ans

A 23% < 55 ans
V 4% >55ans

A 17% < 55 ans
V¥ 2% >55ans

A 8% <55 ans
V¥ 1% >55ans

Base répondants : 1111

Les trois principaux motifs de cessation d ‘activité sont :

« le départ en retraite,

« les problemes de santé et d’usure au travail et les difficultés
économiques (principaux motifs de cessation des moins de 55 ans).

Les cas de difficultés économiques sont plus évoqués par ceux qui n’avaient
pas de salarié.

Jm
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QUANTI

Diriez-vous que vous avez cessé votre
activité volontairement ou que vous y
avez été contraint ?

Cessation
contrainte —

44% sation

ntaire

6%

ISM, 2018

Base : 458 - Hors cessations pour cause de départ a la retraite

Les motifs de cessation d‘activite

Les cessations hors départs a la retraite sont
contraintes dans 44% des cas.

Les cessations pour problémes de santé/usure au
travail sont aussi nombreux que ceux pour raisons
économiques.

Jm
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Les motifs de cessation d‘activite

Autres motifs de cessation d'activité, hors Hors cas de départ a la retraite :
départs a la retraite 10% des dirigeants expriment également un

« ras-le-bol » vis-a-vis des charges, de la

T de ch 6% . . .
rop ce charees charge administrative, du stress et des
Autre 5% problemes de gestion du personnel.
Lassitude, envie de changement 3% , , ,
Plus rarement, sont egalement evoques des
Problémes avec le personnel 2% problemes plus factuels (bail non
Raisons personnelles % renouvele, démeénagements) ou une
opportunite de vente.
Bail non renouvelé 1%
Opportunité de vente 1%
Lourdeur administrative 1%
Déménagement 1% lﬁ]]
Baisse d'activité 1% ;%SPTelRTluETU R DES

METIERS



Les motifs de cessation d’activité |ﬁn
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« Ras-le-bol » du dirigeant : verbatim

Lassitude, besoin de 3Y
changement 0
Trop de charges 6%

Lourdeur administrative 1%

Gestion du personnel 2%

« Marre et j'avais les moyens de le faire. »

« J'en avais marre, je faisais trop d'heures. »

« J'ai arréte parce que c'était trop prenant avoir une entreprise en France c'est trop de stress
pourtant I'entreprise était en bonne santé économique. »

« Pour passer a autre chose. » - « Envie de profiter de la vie. »

« Fatigué d’'étre a mon compte avec les charges, le RSI : il y a trop de pression. »

« Trop de charges et trop de stress. »

« Un ras le bol suscité par le trop plein de charges ».

« Trop de charges, je ne m'en sortais plus. Et trop de concurrence déloyale et illégale. »
« Le RSI me tombait dessus beaucoup trop ! »

« Ras-le-bol administratif ». « Trop de contraintes, trop d'administration ».

« Je ne voulais pas gérer les jeunes salariés qui vont arriver sur le marché. »

« Ras le bol du personnel, je faisais du social avec le personnel et trop de charges.

« Ras le bol de la gestion du personnel : trop d'arréts maladie, difficulté pour embaucher ... »
« Les salariés trop exigeants et trop d'arréts maladie. »

« Je ne trouvais pas d'employé. »



En resume 'fm

LE MARCHE D’ENTREPRISES DE LA TRANSMISSION-REPRISE EST ALIMENTE
PAR DIFFERENTS TYPES D’ENTREPRISES :

Les départs a la < > Les ventes contraintes pour

raisons de santé ou de situation
retraite économique
Les ventes volontaires

Pour rebondir sur un autre projet
Par besoin de changement (ras-le-bol)

L’enquéte témoigne d’un tissu d’entreprises souvent en difficulté ou
d’une « usure » importante des anciens dirigeants.

L’objectif premier de la cessation d ‘activité est plus souvent

d’ « arréter » que de rebondir sur de nouveaux projets.




Caractéristiques des
entreprises ayant cesseé
leur activité



Un monde d’entreprises cédantes |ﬁn

v" Une combinaison de composantes économiques (métier, CA, bénéfices ...) €t humaines (un parcours, un

profil...)

tres hetérogene

Activité a potentiel/ en déclin
Métier plus ou moins contraignant au quotidien
Contexte reglementaire plus ou moins lourd

Une envergure, une valeur
marchande

Bassin d’activité actif attractif ou bassin

abandonné

— Un critere crucial pour les commerces et
leur viabilité

— Un critére important pour tous au regard
du choix de vie du repreneur (la question
des zones rurales)

« Des vieux murs, un local peu attrayant... »

(coiffeur)

« Des contraintes de mise en conformité, 75000
euros pour des filtres anti-poussiere » (ébéniste)

« Mon métier est en voie de disparition »
(tapissier)

« Activité en baisse malgré une forte demande
dans le métier »(installateur chauffage)

« Situation géographique difficile »
(restauration rapide)
« Bien placé... » (esthéticienne)

« on est en galerie marchande ...le multi-
services ¢ca marche uniquement dans les
galeries marchandes »(cordonnerie)

« lieu isolé ... » (production meubles)

INSTITUT
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Un monde d’entreprises cédantes
tres hétérogene

« La richesse de mon entreprise c’est mes clients » (maintenance
industrielle)

Clientele plus ou moins captive « Dans mon domaine, c’est plus facile de s’installer que de reprendre, on
(/concurr.ence / savoir-faire de peut trouver des clients » (installation de chaudiéeres)
’entreprise)

Nouveaux contrats a venir... « Entreprise avec notoriéte nationale ~(isolation écologique)

« 9 mois d’activité d’avance... » (installation panneaux réfrigereés)

« Depuis le début j’ai eu comme objectif de bien mener ma barque

Besoin plus ou moins . ; . . .
pour pouvoir la céder » (maintenance électrique)

important d’injecter de
’argent pour le repreneur
Situation plus ou moins

saine financierement « Entreprise saine en regles, accés handicapés...» (salon de
coiffure)

« Trop de charges... » (boucherie)

Um o
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Un monde d’entreprises cédantes
tres hétérogene

LE DIRIGEANT ET SON RESEAU
AGE : Moins de 55 ans, 55 ans et plus réseau professionnel de proximité plus ou moins important
FORMATION (des entrepreneurs dans le méme secteur, des clients, des
autodidacte fournisseurs...)
CAP . - Des relations plus ou moins étroites avec les organismes
formation supérieure consulaires, les syndicats, les autres réseaux
ANCIENNETE DANS L’ENTREPRISE d’accompagnement

, La collaboration avec un comptable
CREATEUR OU REPRENEUR

LA CULTURE DE L’ENTREPRISE

Les différentes personnalités des dirigeants(es) jouent un réle
dans les processus de cession.

Méme quand la décision de cession est réfléchie, voulue, la transmission
s’accompagne souvent d’une dimension affective, d’autant plus quand ils [’ont

lﬁ‘l] créée ou que leur ancienneté dans la fonction est longue.
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Un monde d’entreprises cédantes
tres hétérogene

QUALI

L’entreprise au
moment de la

métier Effectif, CA Situation
géographique

Clientéle (contrats | Endettement,

ys .y s en cours et a venir, | rentabilité,
La carte d’identité fidélité ...

cession : la

conjonction de

ces trois aspects
Des forces et faiblesses objectives du

coté de I’entreprise du cédant + Le dirigeant/la dirigeante, son
parcours sa personnalité ..

La situation financiere et commerciale

f Des atouts, facilités, ou a l’inverse des freins, du coté de la

femme/lI’homme, son approche managériale...

METIERS

investissementsr ...

e



Quelle était
Porigine de cette
entreprise ?

Une
reprise
23%
Une
V¥ 5% <55 ans Une création
succession pure
familiale 68%
9%
ISM, 2018

SERVICES 64 9 28
PRODUCTION 72 13 14
BATIMENT 85 87
ALIMENTATION 43 11 46

0 20 40 60 80 100

Une création pure
Une succession familiale

Une reprise ISM, 2018

Origine des
entreprises
ayant cesseé
leur activite

Les entreprises avaient été
créeées :

O

Ex-nihilo pour 2/3 d’entre
elles (85% dans le BTP)

Par reprise pour 23% (46%
dans [’alimentation)

Par succession familiale pour

9%.

SUPERIEUR DES \ /
METIERS
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QUANTI

Le patrimoine immobilier

Etiez-vous propriétaire des locaux de I’entreprise ?

Alimentation BTP
1%
Total A 15% entreprises

individuelles

V 5% sociétés
concerné :
locaux
nnels

Production Services

A 58% > 55 ans
V¥ 32% < 55 ans

6

ISM, 2018

La moitié (51%) des dirigeants
ayant cessé leur activité étaient
propriétaires des locaux de leur
entreprise.

Ceux qui n’avaient de locaux
professionnels (ex : activités
mobiles, a domicile...) avaient
majoritairement un statut
d’entreprise individuelle.

Jm
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QUANTI

Locaux de ’entreprise
et domicile des anciens dirigeants

Habitiez-vous sur le méme siége
que ’entreprise ?

Oui
44%

A 49% > 55 ans
V¥ 28% <55 ans
V 27% sociétés

Oui E Non
services AN
prooucrion [SS MG

BATIMENT 65 -
awenraon ST

ISM, 2018

Pour 44% des dirigeants, le siege de
’entreprise était identique a leur
domicile.

Cette part est plus importante :
chez les plus de 55 ans (49%).
dans les activités du BTP (65%)
pour les entreprises individuelles (52%).

EEEEEEEEEEEE



QUANTI

La moitié des entreprises radiées n’avaient pas de salarié.
Cette proportion est plus faible parmi les sociétés (26%) et dans |’alimentation (37%).

Taille des entreprises

sal

radiées

6a9
salari
a

>‘| salariés

V26%

A 53% < 55 ans

sociétés

ISM, 2018

Les effectifs

Jm
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>10
6a9 BTP salarié
salarié s

2%

3a5 S
salarié 3% _\

J%‘\‘

ISM, 2018

Services

6a9

salari

4%
3ab

salarié

s
9%

, >10

e\ salariés
Q

ISM, 2018

Alimentation

639 >10

ISM, 2018

6a

salariés...

>10
3a
salari

1a

salarié

32%

Production

9

ISM, 2018




Effectifs : leur évolution mn
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45% des entreprises radiées ont eu un effectif stable entre la création et la cessation

48% ont développé I’emploi salarié, mais seules 16% avaient maintenu cet effectif en hausse au
moment de la cessation. 32% ont fluctué en taille (hausse puis baisse), cette part atteignant 44%
dans le BTP.

Les formes sociétaires se sont plus développées que les entreprises individuelles.

EVOLUTION DES EFFECTIFS (HORS POSTE EVOLUTION DES EFFECTIFS PAR
DIRIGEANT) ENTRE LE DEMARRAGE ET LA
! CESSATION STATUT JURIDIQUE
A 11% 60%

alimentation 53%

50%
43%

40%

Entreprise
30% 28% 24% 26% Individuelle
Société
A 44% BTP 20%
12%
10% 8% 7%
0% _
ISM. 2018 baisse  fluctuant  hausse stable ISM, 2018 :@\,
, \ O]
N4




QUANTI

Evolution de Pactivité

)

|

TITUT

SUPERIEUR DES

METIERS

* 35% des entreprises radiées avaient une activité en baisse avant la cessation d ‘activité

« [’activité des dirigeants de plus de 55 ans paraissait mieux orientée.

Comment avait évolué le chiffre
d‘affaires les trois derniéres
années avant la cessation ?

A 39%
Services

ISM, 2018

Comment avait évolué le chiffre
d'affaires les trois derniéeres
années avant la cessation ?

mSociété mEntreprise Individuelle

Stable 36,1
32

En baisse

N
)
~

37

En dents de scie

En hausse

ISM, 2018

Comment avait évolué le chiffre
d‘affaires les trois derniéres
années avant la cessation ?

m dirigeants >55 ans  mdirigeants <55 ans

Stable 35%

29%

15%

En hausse 14%

En dents de scie 15%

19%

34%

En baisse 37%

ISM, 2018




QUANTI

Selon vous, quelle était la situation
financiére de ’entreprise d’un point
de vue financier ?

A 14% alimentation
A 15% sans salarié
A 21% dirigeants < 55 ans

L’entre

La situation

financiere

était solide
57%

A 61% BTP
A 62% sociétés

ISM, 2018

Situation financiere

Jm
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32% des entreprises radiées avaient une situation financiére
fragile avant la cessation.
11% étaient en difficulté financiére.

La situation financiére des entreprises sans salarié était plus
fragile, de méme que celle des dirigeants de moins de 55 ans.

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Situation financiére des entreprises
selon le motif de cessation

“

Difficultés économiques J’ai eu un probléme de
: Uactivité était santé, usure au travail
msufﬁsante et non

rentable

L’entreprise était en
difficulté financiére

m La situation financiere
était fragile

J’ai pris ma retraite

= La situation financiere
était solide

ISM, 2018

©




Part d'entreprises ayant réalisé des investissements

A29% alimentation

A20% production

V 14% départ a la
retraite

Rénovation,
aménagement des
locaux

Effort d’ investissement

A21% alimentation
A 19% production

Mise aux normes
(hygiéne,
environnement,

A 33% alimentation
V 28% départ a la
retraite

Equipements
professionnels

’effort d’investissement des entreprises

était plus éleve :

« dans les activités de l’alimentation et de
production

« dans les entreprises employeuses

« pour les dirigeants de moins de 55 ans
(aménagement, équipements pro).

Les partants a la retraite ont un niveau
d’investissement un peu inférieur, sauf pour
les investissements de mise aux normes et

A18% services numenriques.

A 17% production

TIC (internet, logiciels
de gestion, production)

ISM, 2018

I'N
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QUANTI

Agréments, certifications, brevets, labels........

L'entreprise possédait-elle ? Etiez-vous lié a un réseau de
franchise ?
23%
A 10% services

A 32% BTP A 9% production,
- A 26% >55 ans = services

V¥ 18% sans salarié V¥ 4% sans salarié
- ¥ 15% production

6%
2% 3%
DES AGREMENTS OU DES DES MARQUES DES BREVETS DES LABELS
CERTIFICATIONS ISM. 2018 ISM, 2018

Jm
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En résumé 1

INSTITUT
SUPERIEUR DES
METIER S

Pas de typologie des entreprises, des situations trés hétérogenes.

Pas véritablement de logique sectorielle

Une entreprise sur deux sans salarié.
Une fusion local/domicile pour 44% des dirigeants -

1/3 des entreprises en difficulté économique (entreprises en difficulté passagere mais
avec des potentiels d’activité ou entreprises avec des difficultés structurelles profondes)

Les entreprises des partants a la retraite ont :
une meilleure santé économique

un niveau d’investissement un peu inférieur, sauf pour les investissements de mise aux
normes.
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0

Avez-vous essayé de vendre /
transmettre votre entreprise ?

A61% sociétés

ALIMENTATION BATIMENT  PRODUCTION  SERVICES

® QOui ®Non

ISM, 2018

ase : 1682 reponses

Les projets de transmission sont :

o plus fréquents dans les
activités de ['alimentation (2
cas sur 3) ;

o moins répandus dans le BTP.

Il y a plus souvent projet de
transmission pour les entreprises
sous statut de société (61% contre
44% pour les entreprises
individuelles).

Jm

SUPERIEUR DES
METIERS

QUANTI

Seul un dirigeant
sur deux a cherche
a vendre/
transmettre
Pentreprise

Le taux varie selon
les secteurs.

2



100
80
60
40
20

AVEZ-VOUS ESSAYE DE VENDRE /
TRANSMETTRE VOTRE ENTREPRISE ?

Non
Oui

AUCUN 1A2 3A5 PLUSDE®6
SALARIE  SALARIES SALARIES SALARIES |sM, 2018

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Projet de transmission selon la situation
financiere des entreprises

81%

60% 64%

40% 36%

19%

L’entreprise était en La situation financiére  La situation financiére
difficulté financiére était fragile était solide
Non = Oui ISM, 2018

De méme que le secteur, la
taille de Uentreprise a une
forte incidence sur
’existence d’un projet de
transmission :

un tel projet a été envisagé
pour un tiers des entreprises
sans salarié, contre 82% des
entreprises de plus de 6
salariés.

La santé financiere de
’entreprise a également un
impact : en cas de situation
financiere solide, un projet
de transmission est envisagé
dans 81% des cas (contre 60%
des entreprises en difficulté

financiere).

SUPERIEUR DES

METIERS

La taille de
Pentreprise est
également
déterminante
pour envisager
une transmission



100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

MOINS DE 45 ANS ENTRE 45 ET 54
ANS

ENTRE 55 ET 64

ANS

AVEZ-VOUS ESSAYE DE VENDRE / TRANSMETTRE VOTRE ENTREPRISE ?

66 ANS &+

Non
Oui

ISM, 2018

AVEZ-VOUS ESSAYE DE VENDRE / TRANSMETTRE VOTRE ENTREPRISE ?

42%

58%

COMMUNE RURALE

51%

49%

PETITE UNITE
URBAINE

Non

54%

46%

UNITE URBAINE
MOYENNE

Oui

50%

50%

GRANDE UNITE
URBAINE

44%

56%

AGGLOMERATION DE
PARIS

48%

52%

TOTAL GENERAL
ISM, 2018

Un moindre
impact de I’age
du dirigeant, ou
de la localisation

UPERIEUR DES ‘x
METIERS



v' Dans les deux tiers des cas, 'absence de projet de transmission est

justifiée par U'absence de valeur de Uentreprise ou la non-rentabilité QUANTI
de Uactivite. o
30% des
€ (-]
v' Pres de 30% ont reculé devant les difficultés a trouver un repreneur. dlrlgeants ont
V4
reculé devant
® # »
Pourquoi n'avez-vous pas cherché a transmettre leS dlfficultes a
votre entreprise ? t
FOUver Uil
20 42%
repreneur
40
30 Ad4% .
. alimentation 22% 20% 199
A24% BTP 1%
10 A25% A23% .
production services 3%
0
Pas de valeur, Cela aurait été Autre : précisez  L’activité Cela aurait été Equipement pas
rien a vendre tres difficile de n’était pas  trop compliqué aux normes
trouver un rentable pour peu de

repreneur retour financier ISM, 2018 B
Base :874 réponses l ]]]

INSTITUT
SUPERIEUR DES
METIERS




L’absence de projet de transmission : |ﬁn

Raisons immobilieres

Le local est sur le lieu
d'habitation

Conserver la jouissance du
batiment

Bail non renouvelé

Part des
répondants

4%

1%

1%

INSTITUT
SUPERIEUR DES

les raisons évequeées

« Je n'ai pas voulu vendre car j'habitais au-dessus. Le salon de coiffure est

fermeé ».

« Je ne peux pas vendre un lieu familial. »

« J'habite a coté de l'entreprise et je ne tenais pas a avoir quelqu'un d'extérieur a
proximité ».

« Les locaux appartenaient a mon beau-pere. Il ne voulait pas céder de tels
équipements a qui que ce soit ».

« J’habite sur le méme lieu que l'entreprise et je continue a me servir des locaux
professionnels pour des raisons personnelles ».

« J’ai gardé mon atelier pour moi-méme ».

« Je la garde pour mes enfants en préevision pour l'avenir ».

« Pas de reconduction du bail »
« Il y avait un probleme de bail, litige avec la propriétaire ».



L’absence de projet de transmission : |ﬁn

Raisons personnelles

Abandon pour raison de
santé

|ldée non envisagée

Pas voulu, pas envie

Pas le temps

3%

2%

2%

1%

INSTITUT
SUPERIEUR DES

les raisons évequeées

« J’étais malade donc on a paré au plus pressé pour éviter d'avoir des charges ».
« Je suis tombé gravement malade et je n‘ai pas pu m'en occuper ».

« Je n'y ai méme pas pensé ».

« J'ai préféré arréter simplement sans penser a la revente ».

« J’en avais assez, je voulais juste arréter » - « Trop de pression »
« On n'y a jamais pensé, car la société portait mon nom ».

« Je n'ai pas voulu transmettre ».

« Je ne voulais pas vendre mon entreprise. J'ai juste prévenu mes clients. »

« Pour des raisons de morale et d'éthique, I'argent ne m'intéresse pas et je n'ai
pas voulu transmettre mon savoir-faire ».

« Ras le bol général, travailler plus pour gagner moins ».

« Pas envie de vendre ».

« Je devais reprendre un travail rapidement, je n'ai pas eu le temps de m'occuper
d'autre chose. Cela s'est fait en trois mois ».
« Pas le temps ». « Je ne m’en suis pas occupé ». @

!
" ‘."
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L’absence de projet de transmission :

Raisons financieres

Probleme de dettes 1%
sociales ? 0

les raisons évequées

« Car le RSI nous prenait trop d'argent sur la vente, il nous reprenait plus de la
moitié ».

« En retard de cotisations RSI ».

« C'est a cause des charges que j'ai arrété/ j’attendais la suppression du RSI. »
« Trop de charges donc priorité fermer pour retravailler et payer les charges ».
« Plus intéressant de dissoudre que de transmettre ».

Poursuite de ’activité sous une autre forme

Transfert de U’activité dans 1%
une autre entreprise 0

Les associés poursuivent 0%
l'activité 0

Autres cas 2%
Clienteéle incessible 0%
Revente partielle 0%

« J’ai gardé ma clientéle dans la société que j’ai créé. »
« Nous avons conservé la clientéle et repris l'activité dans une autre entreprise
avec une activité supplémentaire ».

« J'ai quitté l'entreprise mais mes associé€s poursuivent l'activité ».

« Plombier/Chauffagiste : la clientéle veut avoir affaire a la méme personne ».

« C'était un travail personnel et artistique donc pas de transmission possible. »

« J'ai juste le matériel a vendre, je le vend petit a petit ».

« J'avais des gros chantiers que j'ai abandonné a d'autres artisans. Eux-mémes ne
m'ont pas rendu l'argent qu'ils me devaient. Et les avocats m'auraient colté trop
cher ».

U

SUPERIEUR DES
METIERS
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Les projets de transmission : U”]n
les motivations

METIERS

= Les revenus du dirigeant sont corrects ou bons « Je n'étais pas pressé je pouvais
= La situation de U’entreprise n’est pas détériorée  continuer jusqu'a 62 > 63 ans... ».
= L’anticipation sereine est possible

= Les revenus du dirigeant sont faibles, en baisse progressive
= La situation de U’entreprise s’est détériorée
= Le sentiment d’urgence peut prévaloir

= Le dirigeant réagit avant de voir ses revenus et les résultats de
’entreprise se deteriorer

- Le temps laissé a la démarche « Je serais le plus heureux si je pouvais la vendre cet

apres-midi je suis épuisé ... Si je trouve quelqu’un et qu’il
« trop de charges... ». faut licencier ma salariée, je la licencierai ».



Les projets de transmission :
les motivations

Souvent en filigrane du processus,
une recherche de continuité dans le
mode de fonctionnement global de
U’entreprise

= Pérenniser ’activité

Ne pas avoir 'impression d’abandonner
une activité construite pendant des années

Transmettre un savoir-faire

Conserver le portefeuille client et la

qualité de la relation clientéle en

maintenant son niveau de satisfaction

= Maintenir les emplois lorsqu’il y a
des salariés

Une responsabilité humaine

L’assurance d’un certain maintien de
competences

La continuité d’une culture d’ entreprise

= Et bien sdr obtenir un montant a
la hauteur des estimations faites
par les professionnels

= Le montant de la cession

pour les personnes proches de la
retraite : leur assurance retraite

= Sauver |’activiteé

Dans les cas ou les difficultés
proviennent essentiellement d’un
manque financier

«... que le schema puisse se
poursuivre pour les clients »

Jm

SUPERIEUR DES
METIERS




En résumé 1

TTTTTTTT
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= Un dirigeant sur deux n’a pas cherché a vendre/transmettre
l’entreprise, un taux quasi-identique quel que soit l’age du dirigeant.

= | ’absence de valeur explique pour 40% des cas |’absence de projet de
transmission, les difficultés economiques 20%.

= Un autre tiers a reculé devant les difficultés de la recherche.
= Pour 6%, le frein est immobilier (conserver son domicile).



reprise



Les biens a vendre / transmettre

Sur quoi portait le projet de vente ?
(plusieurs réponses possibles)

73%

g 18%
7% 7% 1%

Vente/transmission Uniquement la vente La vente du local Vente d’un logement
du fonds de du pas de porte professionnel (les adjacent au local
commerce (fonds (droit au bail) murs) professionnel
artisanal) : bail
commercial +
clientele+

Autre : précisez

équipement) ISM, 2018
Vente du fonds : Uniquementla La vente du Vlente 2
. ) ogement
bail commercial vente du pas de local .
s . : adjacent au Autre
+ clientele+ porte (droit au professionnel local
équipement) bail) (les murs) professionnel
ALIMENTATION 90 5 14 1
BATIMENT 78 5 4 0
PRODUCTION 71 12 12 2
62 8 5 1

: précisez

16
14
27

73% des ventes portent sur un triptyque :
bail commercial+ clientéle+ équipement.
Les ventes de locaux professionnels ne
représentent que 7% des projets de
transmission.

Les autres cas sont principalement :

O
O

Des cessions de parts a associés

Des ventes de portefeuille clientéle (fichier clientele,
contrats...), parfois avec |’équipement associé a
l’activité, sans bail. Ces cas sont plus fréquents dans
les activités de service.

Quelques activités sont particulieres :

les taxis : vente de la licence, de la clientele, voire
du véhicule.

La vente de produits alimentaires sur marchés : sont
transmis |’emplacement et I’équipement.

I'N
SUPERIEUR DES
METIERS



Les profils de repreneurs envisages

v Dans la moitié des cas, les dirigeants ont envisagé initialement de transmettre a un repreneur
externe.

v’ V4 (27%) ont envisagé une transmission familiale, 14% une transmission a un salarié

v’ Les projets de transmission familiale ou a un salarié sont plus fréquents dans le BTP.

Aupreés de qui aviez-vous envisagé de céder initialement ?
60
52% l ]]]
50 e 0 B
40
A 67% alimentation A 22% BTP
30 V¥ 30%BTP 27% v 4% alimentation
v 6% services
20 (0)
A 42% BTP 1 4/)
10 6% 4%
0
Une autre personne (un Quelqu’un de la famille Un salarié Un proche Un associé ,./—\\
repreneur externe) '@
L\ v/
N4




Les profils de repreneurs envisagés

v’ Les projets de transmission familiale sont plus fréquents :

o dans les entreprises de 3 a 5 salariés.

o pour les dirigeants partant a la retraite (35% contre 14% dans les autres cas).

Aupres de qui aviez-vous envisagé de céder
initialement ?

Autres cas Retraite

59%

44%
35%

14% 14% 13%

5% 2% 6% 5% 2% 1%

Quelqu’un de Un associé  Un proche Un salarié Une autre (NSP / Refus)
la famille personne (un
repreneur

externe) ISM, 2018

Profil recherche selon la taille
Aucun  1a2 3ab5

Jm

I'N
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> 6

salarié salariés salariés | salariés

Quelgqu’un de la

famille 14% | 29% @ 40%
Un salarié 3% 16% 24%
Un associé 1% 4% 3%
Un proche 7% 8% 0

Une autre personne
(un repreneur

externe) 76% 46% 35%

29%
17%

11%
2%

47%

o
A 4



Les profils de repreneurs envisageés 'fm

I'N
SUPERIEUR DES
METIERS

LA TRANSMISSION FAMILIALE : un schéma traditionnel de transmission en perte de vitesse ...

L’absence de projet de transmission familiale s’explique par le fait que les enfants se
sont destinés a d’autres voies :

= conditions d’exercice de l’activité des parents difficiles (horaires, petite rémunération...)

= métiers man . . .
etiers manuels « Non vous savez les enfants ils veulent faire autre chose maintenant »

= entreprise en zone rurale

La fierté qu’ils fassent autre chose semble plus forte que la déception ...

LA TRANSMISSION A UN SALARIE ...

La transmission a un salarié collaborateur (encore plus lorsqu’il est seul avec le dirigeant) peut étre le
premier projet exprime.
= D’autant plus qu’il est présent depuis des années.

= |l apparait alors comme le garant d’une compétence perpétuée ...et de cette fameuse culture d’entreprise que le
dirigeant voudrait transmettre.

Mais ce projet échoue parfois : les salariés collaborateurs, vivant de prés les conditions de travail parfois
difficiles de leur patron, ne souhaitent pas forcément en hériter ...

« J’en avais parlé 3 ans auparavant avec le salarié (30 ans bac pro). Ce que j’avais vise, c’est qu’il
reprenne, il habitait la méme commune il connaissait tous les clients, il a loupé le coche »




Les profils de repreneurs envisageés

A défaut d’un repreneur familial ou salarie,

la continuité se recherche au travers d’une
proximité de compétence et d’une

proximité géographique.

EEEEEEEEEEEE
EEEEEEE



Beaucoup de
tatonnement dans
cette phase de
diffusion

Un temps qui peut
étre long en fonction
de ’anticipation, du
temps qu’on se
donne

Trouver un repreneur : |ﬁn
les leviers mobilisés [ s

Apres ’étape d’étude d’une solution familiale toujours préalable
Apres avoir informé les salariés

®

On en parle autour de soi, on active
le bouche-a-oreille

Le cercle professionnel proche (les
clients, et fournisseurs, des concurrents

éventuels) {L

Parce que :

» la valeur de ’entreprise est faible

« son attractivité est insuffisante

 ’onn’a plus envie/qu’on ne peut plus de
poursuivre [’activité

)

On élargit le cercle de diffusion :
. CMA (pas systématique)

. agences spécialisées
. sites de mise en relation
professionnels

On se renseigne sur la valeur de
I’entreprise. Surtout chez les dirigeants les
plus jeunes (moins de 55ans)




Trouver un repreneur : |ﬁn

INSTITUT
SUPERIEUR DES

les leviers mobilisés

Comment avez-vous procédé pour chercher un repreneur ?

J’ai proposé la reprise a ma famille
J’en ai parlé a mes salariés
Autre : précisez

J’ai sollicité mon expert comptable

J’ai été démarché directement par un ou plusieurs...

J’ai sollicité ’laccompagnement de la Chambre de métiers...

J’ai fait circuler Uinformation par mes fournisseurs
J’ai mis en vente a travers une agence immobiliere
J’ai mis des annonces sur des sites internet spécialisés
J’ai mis des annonces dans la presse

J’ai sollicité mon organisation professionnelle

J’ai sollicité mon notaire

J’ai sollicité ma banque

J’ai sollicité mon avocat, fiscaliste
Base 645 réponses

A 35% BTP 23%
A 30% BTP V¥12% alimentation 22%
16%
A 24% Production  14%
14%
A 15% Services | 2%
9%
8% A 18% Alimentation
7% A 14% Alimentation
4%
4% A 8% Production
3%
2% A 6% Production
(o)
27 ISM, 2018

Les spécialistes de ’accompagnement

sont globalement peu mobilisés par les

cédants pour trouver un repreneur :

« 14% ont sollicité leur experts
comptable

o 12% la CMA

Les entreprises de [’alimentation
sollicitent plus les agences immobiliéres
et les sites internet spécialisés.

Les syndicats professionnels, les banques,
les notaires, avocats et fiscalistes sont peu
sollicités.

Dans un cas sur sept, les dirigeants ont été

démarchés directement par un ou
plusieurs repreneurs.

o

¢



QUALI

Trouver un repreneur : iﬁn

5 les leviers mobilisés

Focus sur le role des

P Autres réseaux cités
Chambres des métiers

L’organisme qui concentre le plus d’attentes = C’est le dirigeant qui doit prendre

|’initiative d’aller vers eux...
« J’espérais que la Chambre des métiers allait faire quelque chose. »

= Des relations plus ou moins étroites

= Une offre d ‘accompagnement variable selon les territoires

© ©

= réunions cédants- = Regret sur le manque de
acquereurs potentiels proactivite sur la
, o thematique de cession
« J’avais eu une réunion a la Chambre des

meétiers trois ans avant que j’arréte. J’y avais « Un mauvais souvenir pour avoir payé 700 €
rencontré des artisans ... » le droit de figurer sur une liste de

« J’ai toujours eu de tres bonnes relations diffusion »
avec la Chambre des métiers ... »

INSTITUT
SUPERIEUR DES
METIERS




Les autres canaux utilisés 'ﬁn

SUPERIEUR DES
METIERS

10% des entreprises ont mobilisé leur réseau de proximité, par le bouche-a-oreille.

Réseau de proximité du dirigeant

Clientele 1%  «J'en ai parle a mes clients ».
« J'ai sollicité mes concurrents ».
Concurrents, professionnels 1%  « Le repreneur était une connaissance il était aussi menuiser. »
du métier « Un collegue a repris pour s'agrandir. »
.7 0,
Associé 1%

Opérateurs spécialistes de la transmission-reprise
« Je suis passé par un professionnel de la vente d'entreprise qui remet en état et qui vend. »
« Cabinet spécialisé reprise d'entreprise (trigone conseil). »
2%  « J'ai sollicité 2 entreprises spécialisées dans la succession-revente d'entreprises et c'est du vol
caractérisé. »
Agence qui vend des entreprises industrielles. »

Marchand de fonds, agences
spécialisées

Ccl 1%

Autres Cessionpme.com, commerces-en-direct.fr, CRA



Trouver un repreneur :

Cas des entreprises cherchant un
repreneur externe : comment
avez-vous procédeé ?

J’ai été démarché directement
par un ou plusieurs repreneurs...

Autre : précisez

J’ai mis en vente a travers une
agence immobiliére

J’ai fait circuler l"information
par mes fournisseurs

J’ai sollicité I’accompagnement
de la Chambre de métiers et...

J’en ai parlé a mes salariés

J’ai sollicité mon expert
comptable

J’ai mis des annonces sur des
sites internet spécialisés

J’ai mis des annonces dans la
presse

J’ai sollicité mon organisation
professionnelle

J’ai sollicité mon notaire

J’ai proposé la reprise a ’'un

(ou plusieurs) membres de ma...

J’ai sollicité ma banque

2%

2%

2%

1%

1%

13%
13%
10%
9%
8%
7%
7%

20%

ISM, 2018

Cas des dirigeants partant a la
retraite : comment avez-vous
procédé ?

J’ai proposé la reprise a ’un
(ou plusieurs) membres de...

J’en ai parlé a mes salariés

J’ai été démarché

directement par un ou...

Autre : précisez

J’ai sollicité

[’accompagnement de la...

J’ai sollicité mon expert
comptable

J’ai mis en vente a travers
une agence immobiliére

J’ai fait circuler Uinformation
par mes fournisseurs

J’ai mis des annonces sur des
sites internet spécialisés

J’ai mis des annonces dans la
presse

J’ai sollicité mon notaire

J’ai sollicité mon organisation
professionnelle

J’ai sollicité ma banque

13%

9%

7%

6%

5%

4%

3%

2%

1%

1%

1%

27%

18%

ISM, 2018

les leviers mobilisés

Les dirigeants ciblant un repreneur
externe se sont davantage appuyés sur le
bouche-a-oreille et les agences

spécialisées.

Les cédants partant a la retraite ne
mobilisent pas plus les réseaux

d’accompagnements.

il

SUPERIEUR DES
METIERS



Connaissez-vous les dispositifs suivants ?

Aucun de ces dispositifs

la quinzaine de la transmission-reprise

Le réseau d’accompagnement « transmettre et
reprendre »

La bourse transcommerce

La bnoa (bourse nationale d’opportunités de
’artisanat)

Trouver un repreneur : |ﬁn

10

les leviers mobilisés

18

75

ISM, 2018

NSTITUT
SUPERIEUR DES

La connaissance des noms de dispositifs
d’accompagnement est faible parmi les cédants

Les 3% d’entre eux ne connaissent aucun des
outils cités.



Evaluation financiere

Avez-vous fait procéder a une
évaluation financiére de
'entreprise ?

A58% plus de 3 salariés
A 54% production
A 49% services

Oi‘r‘]'i’tizt?\’f;“ Avez-vous tenu compte de cette
Non 44% évaluation pour déterminer le prix
4% de vente ?
Oui,\a ’initiative du
Fepreneur Autreg
2% 16% . .
Non, j’ai A26% services
maintenu un
ix d
vé)nrl)é pleus A87% alimentation
élevé A85% production
7% V 66% services

Oui, j’ai
repris le
méme prix
77%

Jm

S
METIERS

46% des cédants ont fait procédé a
une évaluation financiere,
principalement a leur initiative.

Les trois-quarts d’entre eux en ont
tenu compte pour déterminer le prix
de vente.

7% ont maintenu un prix de vente
plus élevé.

Les autres cas releves :

12% ont fixé un prix inférieur ;

3% étaient des donations (familiale
ou pour un euro symbolique)

o
A\ 4
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Evaluation financiere lﬁﬂ

METIERS

Organismes sollicités pour l'evaluation financiere Dans 68% des cas, le comptable est

Cabinet comptable 68% sollicité pour cette évaluation
financiére, souvent en doublon avec un

CMA 11%
autre expert.
Agence immobiliére, vendeur... 8%
Notaire 7% 11% ont sollicité I’expertise du réseau
Autres experts non précisés 6% des chambres de métiers et de
I’artisanat.
Avocat 6%

Conseiller juridique 3%
Banque 3%
ccl | 1%

Fournisseur 1%
ISM, 2018

Base : 271 cas



Diagnostic technique

Avez-vous fait procéder a un diagnostic

technique ? Les diagnostics techniques sont plus rarement

réalisés (17% des projets de transmission).

A23% alimentation .
QOui, a

A servIces alaric - Uinitiative du Ils sont un peu plus souvent diligentés dans les
% plus de 3 salariés Oui, a mon repreneur ) . ..
iniiative 1% entreprises a transmettre de 3 salariés (23%) et
plus et dans les activités de ’alimentation et des
services.

Ces diagnostics sont réalisés essentiellement a
I’initiative du vendeur.

Non
83%

ISM, 2018
lﬁ]] 14
INSTITUT ,@
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Confidentialite du projet n

SUPERIEUR DES
METIERS

Un tiers des dirigeants a souhaité que le projet de transmission demeure confidentiel (50% pour
les entreprises de plus de 6 salariés).

Souhaitiez-vous que le Souhaitiez-vous que le projet reste
° ° ° . . ?
projet de transmission confidentiel ?
reste confidentiel ? 128
80
70
60
Oui 50
35% 40
30
50
20 2% 35 35
Non 18
65% Aucun salarié 1 a 2 salariés 3 a5 salariés 6 a9 salariés
ISM, 2018 Oui =Non = (NSP / Refus) ISM, 2018




repreneur



Le choix du repreneur 'ﬁn

SUPERIEUR DES
METIERS

Pour ceux qui recoivent une ou plusieurs propositions

) Sur la base de ces éléments :
On rencontre un ou plusieurs

acquéreurs On sélectionne un repreneur

- Pour évaluer les compétences, potentiel

- Les motivations - On le recoit sur le site On communique les bilans

- Les compatibilités de vue avec le - On lui propose souvent de venir (l{n? phlase fr:equemment
dirigeant assister participer a des journées deleguee entierement aux

- La crédibilité financiére de de travail ...éventuellement sur comptables)
’interlocuteur plusieurs semaines

On continue parallelement d’affiner son estimation, pendant que les repreneurs se rapprochent des banques.




QUALI

administrative
et comptable

= Des formalités
assez simples dans
la plupart des cas

Le choix du repreneur Lﬁn

On se met d’accord
sur le montant final

Une étape qui semble peu
problématique

La question étant plutot
celle du réalisme ou de la
crédibilité de I’acquéreur
sur le plan financier

|

On engage le
processus purement
administratif

SUPERIEUR DES
METIERS

’ On passe la main

Soit avec un temps de
transition progressive : ’ex
dirigeant se rend encore
disponible pour son
successeur

...Soit rapidement

e



Nombre de repreneurs rencontres

Nombre de repreneurs rencontreés par

les cédants (hors projets de transmission
familiale, a un salarié ou a un associé)

Jm

SUPERIEUR DES
METIERS

4 et plus
26%

A 33% production
A 41% Alimentation

21%

0
8%

1
29%

A 36%BTP
A 38% Services

16%

Hors projets de transmission familiale, a un salarié ou
a un associé, le nombre de repreneurs rencontrés est

de 3 en moyenne.

Ce nombre est un peu plus élevé dans les activités de
I’alimentation et de production et dans les
entreprises employeuses.

Nombre de repreneurs rencontrés (hors projets de
transmission familiale, a un salarié ou associé)

Au moins un salarié 6%

O salarié  10%

ISM, 2018 0%

23%

20%

37%

40%

40%

33%

60%

30%

20% 4 et plus

80% 100%



QUANTI

Combien d’offres avez-vous examinées
?

(NSP / Refus)
> 5 propositions 2%
3%
A 17% services
2p

ISM, 2018

Offres examinées (hors projets de
transmission familiale, a un salarié ou associé)

A52% BTP

ISM, 2018

Offres de reprises examinées

13% des cédants n’ont
examiné aucune offre,
43% une seule offre.

Jm

SUPERIEUR DES
METIERS

©



Les criteres de sélection du repreneur

QUELS ETAIENT VOS CRITERES
POUR LE CHOIX DU REPRENEUR ?

La relation de confiance avec
le repreneur

La qualité et la compétence
professionnelle du repreneur

La pérennité de ’entreprise

Le montant de ’offre (vente
au plus offrant)

le maintien des emplois
Je n’ai pas eu le choix
Autre : précisez

(NSP / Refus)

34

27

23

13

12

43

A50% BTP, 48% services

A 39% services

A 35% production

A37% alimentation, 30% pas de salarié

A 18% production

A 18% alimentation

Jm

I'N
s U
M

PERIEUR DES
ETIERS

Les deux premiers critéres de
choix du repreneur sont la relation
de confiance (43% des cédants) et
la compétence professionnelle
(34%).

Les autres critéres énonceés sont :

- le maintien de I’entreprise
familiale (4%),

- «pas de critéere « (1%)

- La solvabilité, le suivi de la
clientele.

)

[+ /A-. '}]
‘@;‘

25
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Les criteres de sélection du repreneur

Les cédants cherchant un repreneur externe ont pour premier critére « le prix » (26%) et la

compétence professionnelle.
Les critéres de « pérennité de ’entreprise» et de « maintien des emplois » augmentent avec la
taille de ’entreprise a céder.

Critéres de choix des repreneurs des cédants
(hors projets de transmission familiale,
a un salarié ou a un associé)

Le montant de ’offre (vente au
plus offrant)

La qualité et la compétence
professionnelle du repreneur

Je n’ai pas eu le choix

La relation de confiance avec le
repreneur

La pérennité de ’entreprise
le maintien des emplois
Autre : précisez

(NSP / Refus)

26%
23%
14%
14%
10%
5%
5%
3%
ISM, 2018

Je n’ai pas eu le choix

Le montant de U'offre (vente au
plus offrant)

La qualité et la compétence
professionnelle du repreneur

La relation de confiance avec le
repreneur

La pérennité de U’entreprise
le maintien des emplois

Autre : précisez

Aucun
salarié

16
29

30

28

1a2
salariés

14
21

34

50

25
12
5

3ab
salariés

8
19

39

50

28

16
7

Jm

SUPERIEUR DES
METIERS

> 6

salariés

7
22

34

40
45

37



REPRENEURS :
choisir le bon profil lﬁn

« De tomber sur quelgu’un de compétent car la réputation est en jeu ».

« |l est préferable de prendre quelqu'un du métier plutét qu'un cadre en reconversion qui n'a pas les
competences dans le métier (pas crédible aupres des salariés et des clients). »

« De trouver quelqu'un du métier et pas un investisseur. »

« Je leur conseille de bien cerner le profil du repreneur, la facon dont celui-ci pourrait instaurer
(ou non) une relation de confiance avec les clients. Et il faut surtout que les choses soient claires,
au niveau de la comptabilité, notamment. »

« Chercher la personne qui parait la plus fiable, ce n'est pas seulement une question de vendre un
chiffre d'affaire ».

« Les premiers intéressés sont les concurrents. »




71% des entreprises a céder ont |ﬁn

INSTITUT

trouvé un repreneur

Avez-vous finalement

réussi 3 transmettre ? Les transmissions échouent plus souvent :

* Pour les entreprises sans salarié et du BTP
* Pour les entreprises transmises a un repreneur

externe.
Non
29%
Oui Part d? Part des
71% transmissions transmissions
réussies Ar1eci
ISM, 2018 réussies
Quelqu’un de la 0 .. 0
famille 84% Aucun salarié 62%
Un proche 53%* 3 a 5 salariés 83%
Un salarié 69%* 6 a 9 salariés 85%
Un repreneur B\
66% >10 salariés 94% @fy
ALIMENTATION BATIMENT PRODUCTION SERVICES eXterne ° \/’/



Les causes de la non-transmission

Si vous n'avez pas résussi a vendre votre bien,
pourquoi la vente a-t-elle échoué selon vous ?

L’activité n’est pas assez rentable

Autre : précisez

Les repreneurs potentiels n’avaient
pas ’étoffe pour reprendre...

Les repreneurs potentiels n’ont pas
obtenu leur financement bancaire

Désaccord sur le prix avec les
repreneurs potentiels

Je n’ai pas eu d’offre

Personne ne maitrise le métier de
Uentreprise

La localisation ne convenait pas
Je ne sais pas

Il y avait trop de travaux a conduire

23
18
16
15
13
11

ISM, 2018

L’échec de la transmission est principalement
imputé au manque de rentabilité de ’activité (23%).

Sont également évoqués :

 Le manque d’étoffe des repreneurs (16%)

* Les problémes de financement (prét bancaire
refusé) : 15%

Jm
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Les causes de la non-transmission

COTE REPRENEUR
« Les futurs repreneurs qui étaient salariés de l'entreprise ne souhaitaient pas devenir les
5% patrons. »
« Mon fils a eu peur de récupérer mon entreprise car pour lui c'était trop impliquant. »
« Les jeunes préferent créer que reprendre ».
59 §e mettre a son compte n'est pas évident et autant se mettre auto entrepreneur pour
demarrer. »
« Trop de charges, trop de contraintes, horaires importants, les risques. »

Les repreneurs ont changé
d’avis

La reprise fait peur

COTE CEDANT
Abandon du projet 2% « J'ai finalement abandonné ['idée de transmettre mon entreprise. »

« Les problemes de santé ne m'ont pas permis de réaliser cette opération. »
« Je ne m’en suis pas assez occupé ».

CARACTERISTIQUES DE L'ENTREPRISE

Manque d’implication 3%

Loyer trop élevé 1%
Activité 2% Trop diversifiée, de niche....
Clientele 1% « Le client principal n'a pas agréé le repreneur. » lﬁ]] ,’\\

METIERS



Y COMPRIS CHEZ
CERTAINS AYANT
ABOUTI LEUR PROJET

1.

Les facteurs d’échec

a
Le bouche-a-oreille  possiP\® ge ' 2, On élargit le cercle de possiD\® g : i
L narche , N elarg démarc‘ne « Le probleme, se rendre visible,

D’autant moins de diffusion toucher des repreneurs potentiels »
efficace que l'on n’a CMA : Relation trés hétérogene « Je n’ai pas frappé aux
pas de réseau ces , : . bonnes portes. Il faudrait des

Une difficulté pratique (on ne sait souvent pas spécialistes pour ca. »

ou s’adresser) et psychologique (un pas vers

Uinconnu) ... « ca n’intéresse pas de

Un frein financier parfois (des agences, annonces reprendre une activité comme

cheres) ca »

Un réseau, des appuis et outils qui manquent dans la phase de
diffusion, avec toujours en fond néanmoins, la situation d’une
I’entreprise plus ou moins attractive

H
m
4

IERS



QUALI

Exemple

de

cessions
non
abouties

Jm

SUPERIEUR DES

METIERS

Les facteurs d’échec

Activité

Age du cédant

ancienneté
effectif

Situation société

Mode de
diffusion

Résultat

Installation
de chauffage

Tapissier

Maintenance
de machines

55ans 10 ans
d’ancienneté
0 salarié

56 ans 20 ans
ancienneté
0 salarié

59 ans 20 ans
d’ancienneté
0 salarié

Pas de valeur

marchande (pas de
contrats d’entretien)

« Métier en voie de

disparition »

Activité en baisse mais

marché réel

Recherche par
bouche a oreille

Recherche par
connaissance
pas de lien avec
la CMA

Avait projet de
cession a son
fils mais déces
de ce dernier
Recherche par
réseau

0 proposition de
repreneur

0 candidat

« 4 personnes un
peu intéressées
mais
déconnectées de
la réalité, trop
d’horaires
contraintes et
village isolé »




Les facteurs d’échec

Installation de
panneaux pour
chambre froide

Ebéniste

Salon de coiffure

Esthéticienne

45 ans 3 ans
d’ancienneté

6 salariés + associé

51 ans, 10 ans
d’ancienneté, 1
salarié 1 apprenti

58 ans, 34 ans
d’ancienneté,0
salarié

58 ans, 0 salarié

Probleme de
trésorerie lié a
retard de
paiement sur les
marchés publics -
carnet de
commande rempli
sur 9 mois

Obligation
intenable
d’investir 75000€
pour une mise en
conformité de
’atelier - carnet
de commande
rempli sur 6 mois

Veut uniquement
céder son
bail(local vieillot)
et garder sa
clientéle « pour
récupérer son
investissement »

Charge locative
trop importante et

A exploré toutes
les solutions
depuis son associé
jusqu’aux
annonces sur sites
spécialisés

Réseau, Chambre
des métiers, le
Bon Coin, sites
Fusacq, Daici

Bouche a oreille
A contacté
syndicat de la
coiffure

A dépensé 700€
pour annonce

Bouche a oreille,
annonce agence

Pas de repreneur
sérieux « pas

évident de toucher

des personnes
intéressées » +
« aucun soutien
des banques »

Pas de repreneur
susceptible
d’investir la
somme

Pas de repreneur
intéressé sans
reprendre la
clientele

Aucun acquéreur
vraiment intéressé

\I:STTUT

SUPERIEUR DES
METIERS

CA en baisse immobiliere




Les facteurs d’échec

Production
ustensiles de
cuisine en
bois

Maintenance
électrique

Boucherie

INSTITUT
SUPERIEUR DES
METIERS

m

60 ans, ent.
Familiale fondée
en 1933, épouse
salariée

56 ans plus de
20 ans
d’ancienneté,
1 salarié

50 ans 7 ans
d’ancienneté, 2
salariés

Tres bon bilan
financier mais une
niche sur le plan
commercial + forte
concurrence

Bonne situation
d’entreprise mais
deux gros soucis de
santé ayant fait
chuter Uactivité

Bonne situation
géographique
Saturation par
rapport au travail
aux charges « 65
heures par
semaine ...»

Réseau +
Chambre des
métiers ou il
avait bénéficié
d’une formation
sur la cession
d’entreprise

Pas de
possibilité de
s’occuper de la
cession

Chambre des
métiers réunion
cédants -
acquéreurs
potentiels

« Un acquéreur
potentiel qui n’a pas
eu son prét »

Avait pensé a un
salarié mais a
condition de pouvoir
’accompagner

« j’étais le seul a
pouvoir gérer un
gros probleme chez
un client »

10 personnes venues
le voir « ils veulent
tous acheter mais ils
n’ont pas d’argent ;
il y en avait un
d’intéressé, il avait
15000€ d’apport :
les banques ne

suivent pas ». ;e;?w

)

—
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QUALI

Exemple
de

cessions
non
abouties

Jm

SUPERIEUR DES
METIERS

Les facteurs d’échec

Installation de

53 ans 10 ans

Situation rentable bien

Annonce avec dossier
financier a la

Frilosité, « les

stores et d’ancienneté qu’activité en baisse gens veulent
volets 0 salarié potentiel de Chambre des Métiers  se metire a
développement « la ou les gens leur compte
viennent pour mais
chercher quelque hésitent ».
chose a reprendre ». « Il faut que la
banque
suive ».
Pressing 63 ans, 26 . CA 500 000€, stable aprés  Réunions et annonces .. pey; e
blanchisserie  ans une baisse sur le site CMAet la  candidats
d’ancienneté Investissement dans des CCl, Annonce sur site  pertinents. »
6 salariés robots. « On a une image CRA
de commerce démodé bien
qu’on utilise les nouvelles
technologies »
Restauration 53 ans, 7 ans  Activité déficitaire « Trou « On avait un copain < Aucun
rapide (avant  d’ancienneté paumé - et arrét de intéressé qui devait ~ candidat
avec tabac , mari non I’activité avant mise en reprendre avec sa n’avait les
presse) salarié vente « quand vous arrétez fille, et sa fille a fonds dans le

[’activité, si vous n’avez
pas de repreneur dans la
foulée vous perdez le
tabac...sans le tabac c’est
invendable »

démeénageé. » « La
CCl m’a donné des
adresses de cabinets
au Mans »

village (550
habitants) ».




31% des repreneurs

sont un membre de la famille familiaux
autre
11%
Le repreneur
est un
membre de enfant
la famille 79%
Le repreneur 31%

est externe a
I’entreprise

50%
Le repreneur

Le repreneur était un
est un salarié de
proche Pentreprise

5% 14%

Profil des repreneurs

conjoint
10%

ISM, 2018

La transmission a un membre de la famille

31% des repreneurs sont des membres
de la famille (sans 80% des cas, il
s’agit des enfants des cédants).

Ces repreneurs familiaux avaient déja
travaillé dans [’entreprise (8%).

Jm
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METIERS
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Le profil des repreneurs externes

ORIGINE PROFESSIONNELLE DES REPRENEURS
(HORS TRANSMISSIONS FAMILIALES ET A UN

SALARIE)

L’entreprise a été reprise par un
artisan-entrepreneur du métier

Il était auparavant salarié d’une
autre entreprise artisanale

Il s’agit d’un salarié/cadre en
reconversion (pas du métier)

L’entreprise a été reprise par un
entrepreneur d’un autre secteur
professionnel

L’entreprise a été reprise par une
PME / un groupe

Autre : précisez

10

10

24

40

ISM, 2018

40% des repreneurs externes sont des
artisans-entrepreneurs du métier.

24% sont d’anciens salariés du métier

20 % sont issus d’un autre secteur
professionnel .

7% sont des PME.

Autres cas : il s’agit principalement
d’associés ou de demandeurs d’emplois.

m g

SUPERIEUR DES \
METIERS
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L’accompagnement du repreneur

QUANTI

Avez-vous accompagné le
repreneur ?

Les repreneurs sont accompagnés dans 78% des cas
par le cédant.

Cet accompagnhement est également important (70%)
dans le cas d’un repreneur externe.

mNon

® Oui

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Le repreneur est externe  Le repreneur est un Le repreneur était un l ]]]
a Uentreprise membre de la famille  salarié de Uentreprise i
SUPERIEUR DES

|SM,2018 METIERS




QUANTI

Dans le cas d’un repreneur externe, le montant de la vente était a peu prés identique au

Montant de la vente

montant souhaité par le cédant dans 62% des cas et inférieur dans 34%.
Pour les transmissions familiales, il y a don dans la moitié des cas.

m Inférieur
NS
(3]
O
>
<
™M
® EN
=
[

LE REPRENEUR EST EXTERNE A
L’ENTREPRISE

MONTANT DE LA VENTE

m (NSP / Refus)
m A peu pres identique au montant initialement demandé

B Gratuit (donation)

40%
49%

2
\O [=)
fn N
- [
LE REPRENEUR EST UN MEMBRE
DE LA FAMILLE

En cas de montant inférieur,
quel était la part de la
décote acceptée ?

X
o~
N
S
[«
-
R
ﬁ [
—_— ||

LE REPRENEUR ETAIT UN

SALARIE DE L’ENTREPRISE ISM, 2018

Jm
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QUANTI

Facilités de paiement L

SUPERIEUR DES
METIERS

Seuls 18% des repreneurs ont bénéficié de facilités de paiement.
Ces facilités de paiement concernent principalement les repreneurs familiaux.

° ofg e z - : oo 7 . 7
Avez-vous consenti des facilités Avez-vous consenti des facilités de paiement ?

de paiement ?

® (NSP / Refus
) Le repreneur était un salarié de 6o, 82% ( )
Prise de parts dans la \’entreprise N ¥
nouvelle société créé

Azge Autre
(]

Crédit vende Le repreneur est un membre de )
99 la famille 7% 67% m Crédit vendeur

Non

Non Le repreneur est externe a o) 90% .

82% Uentreprise

m Prise de parts dans la
nouvelle société créée
ISM, 2018 ISM, 2018 0%  20%  40%  60%  80%  100%

©



Durée du processus de transmission mn

Depuis le moment ou vous avez commencé a chercher un
repreneur et la cessation d 'activité, combien de temps s'est
écoulé?

P 45%
45%
40%

A72%
" repreneur
300 familial

25%
repreneur
159 externe

10%
5%
0%

moins dun an entre 1 et 2

30%

ans

14%

entre 2 et 3

ans

5%

entre 3et 4
ans

2% 3%

entre 4et 5 *5ans et plus
ans

Dans plus de la moitié des cas, le
processus de transmission dure plus
d’un an.

Cette durée est inférieure pour les cas
de transmission familiale.

Le critére de taille a peu d’incidence
sur la durée de transmission.

4 mois en moyenne sont nécessaires
pour la finalisation de la vente

INSTITUT
SUPERIEUR DES
METIERS



QUANTI

Les suites de Pentreprise cedee

L'activité du repreneur est-elle
identique a celle que vous

Poursuite de l'activité : Dans 95% des cas, le repreneur
exerciez ? cas des entreprises sans salarie a maintenu la méme activité.




I.es facteurs de succes

Qu’est ce qui a facilité selon vous
cette transmission ?

Le profil du repreneur 60
Le prix négocié 21
La rentabilité de !’entreprise 18
La qualité du portefeuille clientéle 18
La qualité de ’emplacement 12
Les compétences de mes salariés 12
La qualité des équipements 9
Le marché porteur de U’entreprise 9

Autre : précisez 7 l\f]]]
(NSP / RerS) 3 STITUT

I'N
SUPERIEUR DES
METIERS

Selon les cédants, la transmission a
été facilitée par le fait d’avoir trouveé
le bon profil :

« La rencontre entre deux
personnalités, une histoire
d’entreprise et une ambition pour
son avenir »,

Le prix, bien que souvent négocié a
la baisse est cité pour 21%.

Les atouts économiques sont moins
valoriseés.



Les facteurs de succés 1)

INSTITUT
SUPERIEUR DES
METIERS

=
<
>
o

= Les dirigeants ayant rencontré des acquéreurs potentiels font
souvent part de leur doute et déception quant aux motivations
profondes des candidats.

= Selon eux, beaucoup paraissent trées peu informés des réalités de la
vie de chef de petite entreprise
« La quantité de travail a fournir « 1l ne faut pas compter ses heures quand on
. , , . est a son compte. »
= Le niveau de remunération

= Le niveau de Uinvestissement financier initial et leur chance d’obtenir une
aide des banques

« Il faut tenir compte qu’au debut on ne se paye pas, il faut avoir les reins costauds, il ne faut pas
compter ses heures quand on est a son compte »(esthéticienne)

= Face a l’isolement frequent Une vraie question se pose autour de la formation et

des cédants, celui des )
repreneurs .. I’accompaghement des repreneurs.




Situation du cédant



Situation des cédants apres la 1

INSTITUT

cessation d ‘activiteé L

Quelle est votre situation aujourd’'hui ?

En retraite (ou en train de faire les
démarches)

Salarié dans une autre entreprise

autre

Dirigeant d’une autre entreprise

Sans emploi mais intention de reprendre un
poste salarié

Sans emploi (rentier)
Salarié au sein de mon ancienne entreprise

Micro-entrepreneur

Sans emploi mais intention de créer ou
reprendre une entreprise

61

16 A 48% <55 ans

7

4 A 12% <55 ans
4

3

2

A83% >55 ans

Les dirigeants de moins de 55 ans au

moment de la cessation d ‘activité sont :

- Pour 48% d’entre eux, salariés

- Pour 12%, dirigeant d’une autre
entreprise.




Situation des cédants apres la

cessation d ‘activite

41% des cédants n’avaient pas anticipé les conséquences sociales et fiscales de la
cessation d’activité (47% dans les entreprises sans salarié).

Aviez-vous anticipé les
conséquences sociales et fiscales de
la cessation d'activité ?

ISM, 2018

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Aviez-vous anticipé les conséquences
sociales et fiscales de la cessation
d’activité ?

Aucun 1a2 3a5 plus de 6
salarié salariés salariés salariés

® Non

m Oui

Jm
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Situation des retraités apres la T
cessation d ‘activité A

Percevez-vous de la part des Les trois quarts
régimes obligatoires une 100 d’entre eux
o X ° ? 90 .
retraite a taux plein ? ’ percoivent une
. retraite a taux plein.
60
20 = (NSP / Refus)
40 = Non
30 ® Oui
20
10
0
S < N 5
O S RS &
N\ Q
& S qp@‘* &
ISM, 2018 w ¢




Situation des retraiteés apres la 1
cessation d ‘activité .

48% des dirigeants retraités bénéficient de garanties Madelin, un quart de placements
immobiliers ou financiers.

POUR PREPARER FINANCIEREMENT POUR PREPARER FINANCIEREMENT
VOTRE RETRAITE, AVEZ-VOUS PRIS VOTRE RETRAITE, AVEZ-VOUS PRIS
LES DISPOSITIONS SUIVANTES ? LES DISPOSITIONS SUIVANTES ?

Garanties Madelin m Placements immobiliers Garanties Madelin

. . B Investissements immobiliers (non professionnel)
Placements financiers

Placements financiers

o
<

48
49
50

3 ¢ S
(o8]
- N
Py B
N8 | 2 SN S o
= ﬁ ~
I | I I 1 I
ENSEMBLE ALIMENTATION BTP PRODUCTION SERVICES AUCUN SALARIE 1 A 2 SALARIES 3 A 5 SALARIES

ISM, 2018 ISM, 2018
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En amont... faciliter la vie des
petites entreprises

= Les conditions de la cession sont indissociables de la vie de ’entreprise, de son parcours et
ses difficultés. Les dirigeants(es) se sont naturellement exprimés(es) sur les difficultés
rencontrées dans leur activité.

« Moins de normes, de contraintes. »

= Deux leitmotivs
- trop de charges « Celui qui se renseigne et voit tous ces trucs, il se sauve en courant ...j’ai des
collegues électriciens, plombiers, menuisiers, tout le monde est dans le méme

= trop de contraintes pour certaines activités cas».

« Il faut que le gouvernement arréte de taxer de tous les cotés ».

« Si on était plus attractif dans [’artisanat ca aiderait les gens a revenir »
« Dans lartisanat, y a plusieurs problémes. Ce n’est pas tant une question d'argent. Le probleme c'est que les gens ne veulent pas sembéter a

reprendre des salariés qui sont déja en place et qui ont de l'ancienneté. On est face également a de la concurrence déloyale, ce qui nous oblige
a travailler a prix tirés. »

« Il faut laisser lartisanat s'oxygéner pendant quelques années en diminuant les charges ».

« Ce qui fait peur aux repreneurs c'est le colt des charges ».




De nombreux artisans |ﬁn
désabusés et pessimistes e

CONSEILS AUX REPRENEURS

« Wu les difficultés que j'ai eues, je ne conseille a personne de prendre un commerce, je l'ai déconseillé a
mon fils. C’est trop difficile ».

« Il y a beaucoup de charges, je ne conseille pas aux jeunes de s'installer ».

Ne pas se lancer en tant qu'artisan.

« Ce n'est pas facile de racheter, c'est plus facile de créer. »
« La transmission est difficile, le travail en dent de scie, il vaut mieux monter son entreprise ».

« Il faut bien dire aux gens que ce n'est pas facile, c'est plus dur qu'a nos debuts, que ce soit du point du
travail ou de celui des clients. De plus, les démarches administratives ne nous facilitent pas la tdche,
c'était des dictionnaires a remplir’ ! Il faudrait simplifier tout. »

« D’avoir les reins solides et une bonne sante. > « Bien se renseigner et avoir une bonne assurance ».

« On voit tellement de jeunes qui se lancent et qui ne tiennent pas sur la dureée, il faut étre motive et pas
simplement faire ca pour gagner de l'argent tout de suite »

« Il faut s'accrocher, c'est difficile des qu'il y a des salaries. »

« Bien reflechir, travailler tout seul, car des qu'il y a des salariés les problemes commencent, il faut étre
courageux dynamique et avenant et mettre en veille sa vie familiale... » @

\ y)
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CEDANTS |ﬁn

Etre mieux informé en amont et anticiper

METIERS

= Méme si certaines tentatives de cession sont presque d’emblée vouées a
l’échec

« Ne pas attendre le dernier moment pour penser a la revente ».

« S'y prendre 5 ans a l'avance ».

« De prévoir beaucoup de temps pour que ce soit bien fait, c'est un travail tres lourd, ce n'est pas une formalité. »

« Envisager toutes les opportunités car ca ne s'est pas déroulé comme prévu pour nous. »

« De bien préparer le projet : c'est a dire de préparer l'audit pour présenter des chiffres fiables et étre prét dans sa téte a vendre : étre slr de vouloir vendre. »

« Il faut s'y prendre bien a l'avance, avoir un dossier solide, se faire entourer d'une banque susceptible de comprendre votre situation et celles des repreneurs
compétents ».

« De prendre son temps, de bien réfléchir en amont, et étre prét a transmettre, parce que c'est difficile de se séparer de son bébé. »
« Il ne faut pas étre pressé en affaire, tout arrive au bon moment, si c'est trop long c'est qu'il y a un souci quelques part »

« Etre patient et ne pas se précipiter, bien étudier ».




CEDANTS : mieux diffuser I’'information, |ﬁn
au-dela du réseau de proximite L o

= On privilégie la plupart du temps les acteurs de proximité et la mise en relation de visu, des
rencontres en face en face plutot qu’a distance

« Internet, je suis assez restreint sur ¢a. Je préfere voir les gens pour me faire une opinion rapide. »

LES CONSEILS

« Chercher un peu plus loin et ne pas se laisser influencer par le premier venu ».




CEDANTS : ne pas surestimer ’entreprise

« Pour transmettre une entreprise aujourdhui, il faut étre dans le marché, pas au-dessus. »

« On n'a pas vendu tres cher : il ne faut pas étre gourmand. »

« Faire évaluer son entreprise et voir en fonction de la conjoncture suivant le secteur
d'activite, s'ouvrir et ne pas rester sur un prix fixé. »

« Il faut trouver un acheteur avec 50% et des garanties ou c'est une perte de temps. »

SUPERIEUR DES
METIER



CEDANTS : se faire accompagner

« Il faut contacter la chambre des métiers ».

« Avoir déja un bon expert-comptable pour étre bien conseillé. »

« Bien se faire entourer par des experts spécialisés en cessation d'entreprise. Ne pas hésiter a en faire intervenir plusieurs ».

« Se faire bien entourer par des spécialistes, notamment au niveau fiscal. »

« C'est difficile de transmettre, parce qu'il y a beaucoup de charges a payer / Il faut prendre conseil aupres d'un
comptable, d’'un conseiller juridique ».

« Avoir les idées claires et ne pas paniquer au moment de la transmission surtout lorsqu'on est en mauvaise situation financiere
et faire appel aux réseaux daide a la recherche de repreneurs, des mediateurs. »

« Un bilan complet, et une analyse de la santé de l'entreprise et du marché actuel au moment de la transmission. »

Jm

SUPERIEUR DES
METIERS




REPRENEURS : un accompagnement par le
cedant et des possibilités de formation

Des choses existent dans ce domaine, mais peu sont informes.

« D'aider les personnes qui veulent reprendre. La transmission est le maitre mot ».

« Que ce soit moins compliqué pour les salariés : on a fait une rupture conventionnelle pour que ma salariee
puisse s'inscrire a Péle emploi et percevoir durant deux ans les indemnités chdmages ».

« Qu'il y ait des formations internes a l'entreprise pour viser quelqu'un qui serait intéressé a la reprise car ce qui
rebute c'est souvent l'administratif. »

« Il serait bien que les personnes qui sont susceptibles de reprendre viennent en stage avant la reprise ».

« D'accompagner apres la vente en restant a sa place. »

« Il faut aider les repreneurs, les accompagner dans 'accompagnement de la clientele ». l ]‘l]
« De bien accompagner le successeur car ce n'est pas simple a l'heure actuelle de reprendre ». o g 8

SUPERIEUR DES
METIERS




Simplification des démarches et des aides
financieres

« Que les banques soient moins frileuses pour ceux qui se lancent ».
« Ce serait peut-étre qu'il y ait au debut moins de charges pour le repreneur ».

« c'est dommage que les salariés n'aient pas eu le moyen de reprendre : il faudrait des préts intéressants pour les
salariés. »

« Qu'il y ait un avenir pour les entreprises a reprendre et des aides financieres, que les gérants vendeurs soient beaucoup
moins taxés sur le montant de la vente. »

« Avant..., on pouvait faire une donation tres facilement aux enfants, mais depuis Sarkozy, les lois ont changé, et on est obligé de
vendre a ses enfants, on ne peut pas faire de donation maintenant. »

« Faire en sorte que les enfants puissent reprendre sans engagement financier. »

« Pouvoir licencier les salariés et repartir avec de nouveaux salariés. »

« La complexité des déemarches pour le vendeur et ce qu'on vous fait subir : c'est brutal au niveau de l'administration, ils vous
bloquent votre argent de peur de ne pas étre payes... »

« Que ce soit moins compliqué au niveau administratif car c'est une catastrophe, et que les fonds ne soient pas bloqués
pendant 6 mois ! »

« Que les banques suivent et qu'elles fassent plus confiance a un repreneur. » lﬁ]] @

\
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« Qu'il y ait beaucoup moins de papiers a faire, surtout pour le repreneur, c'est le parcours du combattant ». INSTITUT \ 4

SUPERIEUR DES
METIERS
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