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La Chambre Régionale de Commerce et d’Industrie Midi-Pyrénées développe
depuisplusde 20 ansun dispositif performant d’appui a la transmisson / reprise
d’entreprisesen vue de pérenniser le tissu despetiteset moyennesentreprises.
Cesinitiatives connaissent actuellement une ampleur toute particuliére en Midi-
Pyrénéesavec la perspective du départ a la retraite de 13 000 dirigeants dans
les10 ansa venir.

Pour faire face a cette situation, un plan d’actionsa été élaboré parla CRClau

proft des PME-PMI de toutes dimensions, en partenariat avec la Chambre

Régionale de Métiers et de [I'Artisanat, les Chambres de Commerce et

d’Indudtrie et lesChambresde Métierset de I'Artisanat.

La mutualisation desinformations émanant de diversesinitiatives pilotéespar la

CRCI Midi-Pyrénées, et soutenuesparlespouvoirspublics (Europe, Etat, Région),

permetde disposerde précieusessourcespropresd’informations.

Ces indicateurs doivent permettre de développer rapidement, en Midi-

Pyrénées, un Observatoire régional de la transmission et reprise d’entreprises.

L'intérét de cet Observatoire résde dans la fourniture d’informations

stratégiquesde quatre types:

_.Information gatigtique sur le panorama des dirigeants qui constitueront le
potentiel de la transmission pour les 10 ans a venir (enquéte régionale du
réseau desCCl).

. Exploitation des données et enseignements issus des opérations
d’animation du réseau d’appui transmisson / reprise (PMI Contact et ACT
Contact) qui permettent de prendre la mesure de la stuation actuelle de
ce marché.

.Mise en ceuvre, pour les TPE, de nouvelles actions d’accompagnement
technique et financier répondant aux attentes des dirigeants actuels et
potentiels.

. Sensbhilisation des dirigeants agés de 55 ans et plus afin de les
accompagner dans la préparation de la transmission de leur entreprise.
Cette initiative doit nous permettre, a terme, d’anticiper ce que seront les
tendances fortes de ce marché de la cesson et reprise d’entités
économiques.

Guy PECOU
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Une enqu te men e parla CRCla permisde brosser XQ SDQRWDP D SipFLV GX SRIMQMO
B J IRQDCHQWDQWP DMRQ. La proportion desdirigeantsde PMEPMI4g sde 55 anset plus
gui vont cesser leur activit dansles prochainesann eses de 27%. Cette approche a

t men e de maniére pragmatique par tranches d'ages, secteurs d'activit s, tailles
d'entreprises et zones g ographiques et sest r v | e riche d'enssignements SRXU
S SDUHUGDYHQU

Partant de I'observation du tissu de nosentreprises, la CRCla mobilis le r seau desCCI
dans le cadre d'une vaste op ration de sensbilisation desin e aider les chefs
d'entreprise  pr parer la phase de transmission. Il ne sagit plus, pour le r seau des
Chambresde Commerce et d'Industrie, de r pondre aux interrogations des dirigeants
quisont la recherche d'un repreneur, maisd'une GpP DUFKH G\ QDP [T XH HAWRGQBUMM
YMOQWN DFFRP SDJ QHUGHV GIUD HDQW T XLVRQAHQ k JH GH S SDUIHU® WDQW WMRQ GH BiIXU
VRFIpW P DIVTXLCQH ®f IRQASDV.

Il convient de noter que, plusla taille de I'entreprise est grande, plusla proportion des
dirigeantsde plusde 50 anseds importante, avec lescons quencesque cela comporte
pour 'emploi. Cette m me tranche d'adge est majoritairement repr sent e dans les
secteursdu commerce de groset de l'industrie. A noterque ce n'est pasle casdansle
batiment.

La logigue des op rations men es par la CRCI sappuie sur une campagne de
sensbilisation auprésde la cible desdirigeantsqui constituent le potentiel en transmission
pour les 10 ans venir. Une fois sensbilis s et accompagn s, ces candidats la
transmisson b n ficieront ensuite de la panoplie des outils mis en oeuvre par la CRCI
(ACT Contact / PMI Contact / PMI Contact Confidentiel / Club des Apporteurs
d'affaires/ Club Capitaux et Comp tences/ Diagnogic-Evaluation).

Face lampleur de ce ph nomeéne, et aux cons quences en termes de pertes
d'emploiset de cr ation de richesse, il est notamment indispensable de renforcer dans
les TPE le dispositif global en terme de conseil, de suivi et d'accompagnement financier
permettant d'encadrercespassagesde relais, avec le concoursde I'Europe, I'Eat et la
R gion.

/H FQHDX GHV 30 ( 30 , VXLYIHV SDUD &5&, HVWWFRQMYXp P DNRWBLLHP HQAG-HQRHSUMHY

GH SHWM B DMXHYV GH @ +DXW * DURQQH HWDS S DWQDQNHWHQMH@IP HQADX[

VHFWXWGX 1 pJ RFH GHV6HWIFHY HWGH QQGXVH

Le nombre des emplois pr server es dgnificatif puisque @ WHX®I RSpWDWRQ ©30 ,

& ROBFWE RQIGHQMCG D SHUWP IV GH P DIQMQU HP S®L la tendance tant la

progression dansce domaine (500 emploispourl'ann e 2005).

Quant au nombre desrepreneurs, apresune baisse en 2004, il est reparti nettement la

hausse en 2005, la r gion Midi-Pyr n es tant de plus en plus attractive pour des

entrepreneurs qui ont majoritairement un profilde cadre sup rieur, sont souvent issusde

r gions hors Midi-Pyr n es et ont une moyenne d'age de plusen plus lev e avec un

niveau d'exp rience en progresson.

Lesmoyensfinanciersdont disposent cesrepreneurssont en baisse ce quitend justifier

le besoin de renforcement du dispositif d'accompagnement financier  mettre en

place.Cons quence probable de ce manque de surface financiére, lesrepreneurs sont

moinsexigeantsquant au secteurd'activit cibl .

/HV IDSSWRFKHP HQV ©Fp GDQMHSWHOHXLR | O &5&, ROMFRQQOX XQ YpWBE®! ERXP HQ
Re IORQWHW P XGE@ VSDUMRLY DYHF XQWX[ GH U XMW H[ FHSWRQQHO



Le cr neaudesTPEconcerne lesentreprisesdu commerce, desserviceset de l'artisanat
avec la mise en ceuvre d'un plan d'actions associant les Chambres de Commerce et
d'Industrie aux Chambresde M tierset de I'Artisanat autour d'un outil commun : «cACT
Contact ».

En 2005, le nombre de consultationsdesannonces tait proche de 10 000 par maois, trois
d partements (HautesPyr n es, Aveyron et Haute-Garonne) totalisant pr sde 55%des
consultations.

" HSXV \D FpDWRQ CRSpWDWRQ $&7 &RQAWFWD SHWP IV GH P DIQMQU S&V GH

HP SR

Pour le VHFWXUGX FRP P HUFH HWGHV VHWYIEHY DX] SDWEXT@HY XOQH p\WGH G:IP SDFWph Yq®l
TXH CHQAHSUWWH WSH j Fp GHUHVWGH WV SHWM \BLAB! (86 % des entreprisesont moinsde 4
salari s) HWH VWYH HQ ] ROH XWD®I. La moyenne d' ge est de 51 anspourlesc dantset
45 % sont des femmes. Un ¢ dant sur deux r alise un chiffre d'affaires sup rieur
150 000 Y2

/HV P RWV GH FHWRQ VRQVP DRWBILHP HQV®! GpSDW] © WHWDM ®&f FKDQIHP HQW
GDFWIW HWGI VHOWP HOWGH OWWGH Jp QWGP HQWVDFFRP SDJ QV GX VRXKDIWGH
P DIQMQUCHQWHSUMH HQ DF WY1y

Quantaud laide vente,ilest de 11 moisen moyenne maisse stue entre 3et5anspour
50 % des entreprises. Lesd laissont g n ralement lev slorsgqu'ily a p nurie de main
d'ceeuvre qualifi e danscertainesfili resprofessionnelles.

Avec pr sde 80%, les ventes de fonds de commerce I'emportent largement sur les
ventesde partssociales.

Dans ce secteur, la plupart des repreneurs sont d'anciens chefs d'entreprises ou des
chdmeurs, ilsont en moyenne 40 anset sont 54 %desfemmes. llIsemploient entre 1 et
3 salari spourun chiffre d'affairessup rieur 100 000 %

/D P RWYDWRQ SUQFISD®I HVW®BI GpMU Gr WH 1QGp SHQGDQW WXLYL G-XQ EHVRIQ GH
FKDQIHP HQW GDFWIW RX HQFRUKH GXQ FKDQHP HQN GH GRPIFI®BI RX GXQ
WSSWRFKHP HQADP MO

Environ un repreneur sur quatre rencontre desdifficult squi sont g n ralement d'ordre
administratif.

Descr ationspuresquiprogressent au d triment desreprises

13 000 chefsd'entreprisesquipartiront la retraite d'ici 10 ans

Des actionsde rapprochement ¢ dantsrepreneursn cessairestant pour les
PME-PMIque pourlesTPE

Dans le domaine des PMEPMI, lintervention du service sp cialis «PMI
Contact Confidentiel» de la CRCI a permis depuis le d but de
I'op ration (2000) :

1615 rapprochements,

331 transmissonsd'entreprises,

et 4425 emploismaintenus.

Pourle commerce, lesserviceset I'artisanat I'intervention de la CRCI, de la
CRMA etdesr seaux CClet CMA ont permisdepuis 1993 :

25270 repreneursidentifi sdont 1 166 pourl'ann e 2005,

3 064 transmissonsd'entreprisssdont 198 pour 2005,

et plusde 12 000 emploismaintenus.
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R ussirla transmission / reprise est un enjeu majeur pour lesentreprises.

A cet effet,la CRCletler secaudesCClontd velopp diff rentsoutils, destin

PME/ PMIqu'aux TPE, I'objectif tantde faciliterla cesson et la reprise.

stant aux

(QVMDI HUD 3 SDUHUD o |
WDQWP MRQ WDQWP MRQ AP |
Desoutils Desoutils

d'information :
- dte internet
- bulletin r gional
d'annonces
- portailsnationaux
Desoutilsde
communication :
- plaquette,
kak mono,...
- promotion surles
m dias
Desoutilsd'accom-
pagnement:
-pr diagnostic
-guide ¢ dant

pourenvisager
la transmission :

Fchesde contact
Forums
Rencontres

d' valuation :
statistiques, gestion
du repreneur, tude
d'impact,...
Partenariat avec les
professonnelsde la
transmisson : experts
comptables, notaires,
avocats, agents
immobiliers,...

d'information et

Bulletin

d'opportunit s
d'affaires(papieret
internet) pour publier
lesoffresde cession
et de reprise

Joumn esd'accueil
Pr diagnostic

, pour
b n ficierd'un
service personnalis
et confidentiel

pour valuer
son entreprise

Partenariat entre PMI
Contactetler seau
r gionaldes

op rateurs
professonnelsen
transmission / reprise

Lo changes

r unitlesop rateurs
professonnelsde la
transmission
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SRXUTXL"

3 SDUHUD UHSUMH SHSUHQGUH 6H IRUWP HU

Bulletin r gional
d'annonceset ste
Internet pour

acc derauxoffres

(Entreprendre en

facilterlesd marches
pourcr er,se

d velopperet
reprendre surles
territoiresde I'Euror gion

! Principales ' Bulletin

i recommandationspour d'opportunit s Rance)

i leverlesobstacles une | g'affaireset ste :

' bonne reprise : Livre ! Internet pour :

: Banc de la reprise i acc derauxoffres | isde

1 (2000) ! Possbilit de publier |

: , publ ! management
: + desoffresde reprise de la PME
1 - coledes
: : »pour ! managers
' racc deraux '

! opportunit s

i d'affairesnon

:  publi es :

r unitles

! , op rateurs |

! professonnelsde la |

i transmission

' Guide ; ;

pour

i obtenirlesinformations | '
rindispensableset ! :

Pour en savoirplus: www.midi-pyrenees.cci.fr
www.e-midipyrenees.net
www.pmicontact.net
www.actcontact.net
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f 1 RP EUH GH FUb DWRQV SXUHV HWGH UHSUMHV

cr ationspures.

& DWRQVG HQAHSUMHVGX FKDP S ,&6  \HBRQ ® WSH

Cr ationspures 9149 9662 4,3
Reprises 2004 1963 4,7
R activations 2978 2899 54

14131 14 524 4,6

(1) Champ ICS: ensemble dessecteursmarchandsde lindustrie, de la construction,du commerce et desservices

D finitions: 6RXUH ,1 6( (
* &P DMRQ SXUH GHQUHSUWH mise en activit d'un premier tablisssment exploitant des
moyensde production jusque-l inexistants

*5HSUMH: mise en activit d'un premier tablissement exploitant des moyens de
production d j utilis s par une autre entreprise (achat, donation, prises en location
g rance)

* 5pDFWDWRQ: reprise d'activit d'une entreprise individuelle ou en soci t d j inscrite
aur pertoire (apr sune cessation temporaire d'activit , en casd'activit saisonni re
parexemple)

f ' pP RIWDSKIH HOQMHSUBHOHXUD®

Plusd'1l dirigeant sur4 a plusde 55 ans.

Soit environ 13 000 chefsd'entreprisesqui partiront la retraite d'ici 10 ans.

L' ge du dirigeant est un des facteurs d clenchant de la cesson ou transmission
d'entreprise. Il est donc important de quantifier le nhombre d'entrepreneurs qui sont
concern s ou vont tre sous peu concern s par une probl matique de transmission
d'entreprise afin de pouvoirleur proposerun accompagnement ad quat.

Le r ssau desCCla r alis au niveau national une enqu te en 2004 afin GIGHQMHUD
SURSRWMRQ GH FKHIV G-HQMHSUWH HQ kJH GH WDQW HWIH RX FpGHU j FRXWHWP R\ HQ
WUWP H GIXUHQUHSUMH.

2 EMIFW

Cette enqu te a pour objectif d'appr cier 'ampleur du renouvellement des chefs
d'entreprise dans la d cennie venir et d'apporter un clairage sur les secteurs
d'activit sconcern s
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M thodologie :

~ 110 CCIl m tropolitaines sur 149 ont particip 'enqu te, soit un taux de
participation de 74 %. Touteslesr gionssontrepr sent es.

Au total, 720 000 tablissements et entreprisessont t r pertori sdans5 grands
secteursd'activit s:l'industrie, lesservices I'industrie, le b timent, le commerce
de grosetle commerce de d tail

En Midi-Pyr n es,ond nombre 50 285 dirigeantsen activit .

1 HV i XGBW\RQAS W VHOWY]  Gp FKHRQ W J IRQDADYHF XQH FRP SDUDIVRQ QDWRQD®!

=0 IGL3\ pQoHV
m) DQFH

En Midi-Pyr n es, la r partition des dirigeants par tranches d' ges est conforme la
moyenne nationale :

-44 %deschefsd'entreprise ont 50 anset plus (45 %au niveau national).
Parmieux, 27 %ont 55 anset plus (28 % au niveau national).

-12%ont 60 anset plus(m me pourcentage au niveau national).

On edime, ' chelon national, gue 850000 900 000 entreprises de toutes tailles des
secteursde l'industrie, de la congruction, du commerce et des services changeront de
dirigeant dansles15ans venir.

(Q O IGL3\ YhQHV RQ HWP H TXH FKHIV G-HOWHSUMAV SDMRQA] @ UHWDIM G-LFL
DQV




300V @ \BIO GH GHQAHSUMH HVW IDQGH SOV D SURSRMRQ GHV GLUW HDQWGH SBVGH  DQV
HWAP SRUDQM.

Une tendance que I'on observe tant au niveaur gional que national.

35% des dirigeantsrecens s en Midi-Pyr n esappartiennent au commerce de d talil,
lesservices l'industrie arrivent en 2 me postion avec 25 %desdirigeants.

La r partition observ e en Midi-Pyr n esed relativement conforme celle observ e au
niveau national.




Leschefsd'entreprisesde moinsde 40 ansappartiennent principalement au commerce
de d tail: 37 % de l'effectif de cette tranche d' ge (un pourcentage identique au
niveau national).

Toujoursdansce secteur, en Midi-Pyr n es, leschefsd'entreprise de plusde 60 ans sont
sensiblement plus nombreux qu'au niveau national (34 % en Midi-Pyr n es contre 31 %
au niveau national).

llssont l'inverse moinsnombreux, en Midi-Pyr n es, danslesservices ['industrie (25 %
contre 29 %au niveau national).

On condgate, tant au niveau r gional que national, que lesdirigeantsde plusde 60 ans
sont minoritaires dans le b timent (ils repr sentent respectivement 11% et 9% de la
tranche d' ge).




En Midi-Pyr n es, 44 % des dirigeants, tous secteurs d'activit s confondus, ont plusde
50 ans (45 %au niveau national).

/HV FKHIV GHQWHSWH GH SQ&V GH DQV VRQWVP DNRUMBILHP HQWUHS b VHQWY GDQV GBIV
VHFWXW GX FRP P HUWFH GH J IRVHWGEH AQGXVH (respectivement 49 % et 47 %).
Unr sultat que I'on retrouve au niveau national.

En revanche, 1O VROQNSQV IDIEGIP HOQNVWHSWHWHQY GDQV ®f EKWP HOW(39 % en Midi-
Pyr n eset 41 %au niveau national).




SDOVHSDUEE, :

Leschefsd'entreprise de 50 ans et plus sont proportionnellement plus nombreux
dans la circonscription consulaire de CastresMazamet et celle de Tarbes (46 %
contre 44 %en Midi-Pyr n es).

En revanche, ils sont moins nombreux dans les circonscriptions de Toulouse,
Montauban et Millau (respectivement 42 %, 39 % et 34 %).
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30, &RQEFW XQ RXWODX VHUIFHGHV 30 ( 30,

30 , & ROWFVHQ TXHT XHVP RW«

PMI Contact est un bulletin r gional d'opportunit s d'affaires industrielles ayant pour
objectif de faciliter la mise en relation entre lesc dants et lesrepreneurs potentiels qui
n'ont pasd'exigence particuli re de confidentialit .

I sagit g n ralement de petites et moyennes entreprises avec un effectif d'environ
20 salari s et des repreneurs souhaitant proc der des invesissements d'un montant
stu entre 50 et 150 K%

La banque de donn esest accessble surle ste internet www.pmicontact.net.

Actuellement, 8 r gions adh rent au digpositif : Midi-Pyr n es, Aquitaine, Languedoc-
Roussillon, Centre, Auvergne, Limousin, Bourgogne et Champagne-Ardenne.

30 , & RQBFWRQIGHQMCHQ T XHI XHVP RW«

Par ailleurs, la Chambre R gionale de Commerce et d'Industrie poss de depuis ao(t
2000 XQH EDQTI XH GH GRQQpHVIQRWP DW XH FRQIGHQM @I

Cette op ration est cofinanc e par le Conseil R gional et la Chambre R gionale de
Commerce et d'Industrie de Midi-Pyr n es. Hle permet de mutualiser I'information
recueilie en Midi-Pyr n es aupr s des ¢ dants et des repreneurs pour la rendre
rapidement accessble, tout en pr servant la plusstricte confidentialit .

En effet, 'ensemble de ces informations est recens travers des fichiers strictement
confidentiels, accessblesseulement parle Charg de Misson affect cette op ration.
lIsagit donc d'une banque de donn ess curis e et confidentielle.

Cette banque de donn esa pourobjectifde :

- Faciliter le travail de rep rage desc dantset repreneurs effectu au quotidien,
pourapporterdesr ponsesauxdemandesde rapprochements.

- Habiliser les recherches de contacts par le syt me informatigue en vitant les
oublisinvolontairesd'affairespouvant correspondre aux demandes.

-R aliser des tris crois s multcrit res performants sp cifiques la
transmission/reprise d'entreprises.

- Assurer tout moment, sansrupture, le relaisde I'action parun autre animateur.

- Bviter la perte en bloc des informations concernant le march de Ila
transmission/reprise d'entreprisesen Midi-Pyr n es, capitalis espendant la dur e
de I'op ration.

Par ailleurs, cet outil informatique permet de faciliter la mise en r seau et de fiabiliser
'information fournie aux diff rents acteurs de la transmisson/reprise. Hle permet

galement de disposer des donn es techniqgues, conomigues et satisigues en vue
d'une meilleure connaissance du potentiel global de Midi-Pyr n es dans le domaine
des cessongacquistions d'entreprises. Cette d marche int resse notamment les zones
horsagglom ration toulousaine dont 'acc saux sourcesd'information est p nalis par
I' loignement.
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De nombreuses prisesde contact en face face avec desc dantset desrepreneurs
sont facilt esparle Charg de Mission, cela, dansl'objectif d'aboutir un maximum de
rapprochementsfavorables.

La mise en place d'indicateurs chiffr spermet d'illustrer lesr sultats obtenusgr ce aux
actionsmen es.

Cesindicateurspermettent de dresser un profildesentreprises ¢ deret desrepreneurs
potentielset d'analyserlesrapprochementsquiont lieu entre lesdeux publics.

M thodologie :

" 3pURGH pWGIpH :

Le pr sentrapport analyse lesr sultatsobtenussurles3 derniersexercices.
-01.11.04 au 31.10.05, p riode assimil e Il'ann e 2005
-01.11.03 au 31.10.04, p riode assimil e Il'ann e 2004
-01.11.02 au 31.10.03,p riode assmil e Il'ann e 2003

" 3XEMr:
PME/ PMI et repreneurspotentielspourla r gion Midi-Pyr n es

" BHFWXWY FRQFHWp V:
Industrie et autressecteursli s ['Industrie

©QGIFDWXLY :
y ,QGIEDWIXWGH Uy DODWRQ :
- Actionsmen esparl@nimateurde la CRClaupr sdesop rateursduR seau
d@ppui, enliaison avec lesCCllocales
-Nombre et taille desPME-PMI ¢ der, sensbilis esetr pertori es
- Nombre et profiildesrepreneurspotentielsidentifi s
-Nombre de rapprochements«c dant/repreneur »facilit s
y ,QGIFDWIXWYG:IP SDFW
-Nombre de rapprochementsayant abouti
-Nombre d'emplois p renniser
-Nombre d'emploiscr sou maintenus
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f 1RP EUH GHQWHSUWHY HHFHQWHV

Un nombre de ¢ dantsrecens sen progression depuis2003.

y1RPEWGH30 ( 30, hSHURUWHV] O &5&, GDQV30 , & RQBFWFRQIGHQMQ
Il sagit exclusvement des PME-PMIl ayant b n fici d'un entretien personnalis
entre le Charg de Mission de la CRCl et le dirigeant de I'entreprise ¢ der.

O /H QRP EWH G- HQWHSUMHY \RXKDMPQWEp QI IEIHU GX \HYIEH FRQIGHQWMOGH ©
&58& , HVAHQ SURJ UHWIRQ GHS XLV \RIMKQH DXJ P HQBWRQ GH HQAH
HW

y 1 RP EUH \R\BGGH Fp GDQW WHFHQ\WD V:
Aux entreprisesayant souhait avoirun contact direct avec la CRCI, il convient
d'ajouter cellesrecens esparle Charg de Misson via le r seau r gional des
interm diairesen transmisson/reprise.

— +12%

O /H QRPEW \RWO G-HQAHSWHY j FpGHU SRIBWH GHSXY \RIW XQH
DXJ P HQBWRQ GH HQWH HW




f SWRIICGHVHQUHSUMHV| FpGHU

Des entreprises de petite taille, majoritairement localis es dans la Haute-

Garonne, et appartenant essentiellement aux secteurs du N goce/Services
et de I'Industrie.

En 2005, la taille des entreprises ¢ der, en fonction de I'effectif, s chelonne de 5
50 salari s. Cer sultat est conforme celuiobserv lesann espr ¢ dentes.

En 2005, 43 % des entreprises ¢ der sont localis es dans la Haute-Garonne. Le Tarn,
avec un pourcentage de 14 %, arrive en deuxi me position.

Entre 2003 et 2005, la localisation g ographique des entreprises c der rese
relativement identique, on n'observe pasde grandschangements.

Le poidsdesentreprises ¢ derdu secteurdu N goce et des Services saccroft au fil
desann es(38 %en 2005 contre 24 % en 2003). En revanche, le poidsdesentreprisesdu
B.TPdiminue (10 %en 2005 contre 21 %en 2003).




100 K 100 K 150 K
2500 K 2500 K 2500 K

Entre 300 et 750 K Entre 400 et 800 K Entre 500 et 1 000 K

Le montant moyen demand parlesc dantsaugmente au fidesann es.
En 2005, les montants moyens sont compris entre 500 et 1 000 K2FRQWH XQH P R\ HQH
comprise entre 300 et 750 K¥2HQ

f 1RP EUHGHP S®YVFRQFHWV

Un volume d'emplois pr serverde plusen plusimportant.

Le maintien des emplois en place est un des principaux enjeux de la cesson
d'entreprise.
llest donc primordialde pr serverle nombre d'emploisexisants.

I

De plusen plusde dirigeants qui souhaitent ¢ der leur entreprise font appel la CRCI.
Parcons quent, le volume d'emplois pr serverrecens sparla CRClest croissant au fil
desann es.

En 2004, le nombre totald'emplois pr serverest en baisse, alorsque le nombre totalde
¢ dantsentre 2003 et 2004 est en progression de + 15 %. Cela pourrait Sexpliquer par la
petite taille desentreprises.

En 2005, on observe une augmentation du nombre total d'emplois pr server (+ 600
emploisentre 2004 et 2005), identifi sparla CRCI.




5(35(1(856327(17(/6

L'analyse des repreneurs, d velopp e ci-apr s, se EDWH \XU GV UHSUHQHXLY TXL RQWV
EpQpllFlp G-XQHQMHWAQHQIDFH|j IDFH DYHF ® &KDWp GHO MRQGH @ &5&,.

f 1RP EUH GH HHSUHQHXWY/ IGHQWp V SDUD &5&,

Un nombre totalde repreneursen progression entre 2003 et 2005.

T +39%

Apr sune baisse en 2004 (- 16 %), le nombre de repreneursidentifi sparla CRCIlen 2005
augmente (+ 39 %entre 2004 et 2005).
Entre 2003 et 2005, le nombre totalde cesrepreneursa progress de 17 %.

f 3WRILCGHV IHSUWHOHXWY

Desrepreneursde moinsen moinsjeunes.

Le poidsdesrepreneursde plusde 50 ansest de plusen plusimportant (25 % en 2005
contre 20 % en 2003), ce qui confirmerait la difficult croissante  trouver un emploi
salari apr s50ans.

En 2005, lesmoinsde 40 anssont quasment 2 foismoinsnombreux qu'en 2004, signe que
la reprise d'entreprise est un engagement majeur que I'on marit davantage.




A Localisation g ographique :

Midi-Pyr n es:de plusen plusattractive pourlesentreprises.
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Entre 2004 et 2005, la part des repreneurs install s horsr gion Midi-Pyr n es passe de

29% 42%et marque ains l'int r t suscit pourlesentreprisesde la r gion et/ou de la
r gion seulement et son dynamisme.

ur cette p riode, lesrepreneurslocalis sdansla r gion Parisenne diminuent au profit,

semble-t-il, desrepreneursdesr gionsvoisines (Aquitaine et Languedoc-Roussillon) mais
auss dureste de la Fance.



Desrepreneursqui ont majoritairement un profilde cadre sup rieur.

-En HW ,onobserve une m me tendance. Lesrepreneurssont majoritairement :
FE GHVFDGUHV\XS p UHXWY/
ou

AE GHV DQFIHQV FKHIV G-HOQAHSUWHV qui ont vendu leur affaire et qui souhaitent en
racheterune, plusgrande ou pluspetite, suivant lescasde figure.

- En , 0n note une diminution du nombre de chefsd'entreprises qui ont vendu leur
affaire et qui souhaitent en racheter une nouvelle. Les repreneurs sont d sormais
majoritairement :

FE GHVFDGUHV\XS p UHXWY

Desrepreneursde plusen plusexp riment s.

L |

En 2005, 38 % desrepreneurs sont issus d'une Direction G n rale contre seulement 17 %
en 2004. Les entrepreneurs qui se lancent dansla reprise d'entreprise ont donc de plus
enplusd'exp rience dansla direction d'une affaire.

En revanche, les repreneurs issus d'une direction commerciale sont beaucoup moins
nombreux qu'en 2004 (24 % contre 37 %).




f 0 R\ HQVIIQDQFIHW GMVSRQE®N KRWY HQGHWHP HQW

Desmoyensfinanciersde moinsen moinsimportants.
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Le poids desinvestisseurs qui ont un apport financier sup rieur 250 K2HWAMGH S&VHQ
plusfaible (20 %en 2005 contre 33 % en 2003).

Les moyens financiers des investisseurs ont tendance tre de moins en moins
importants ce qui conforte peut- tre 'analyse ci-dessus savoir une exigence moins
forte parrapport au secteurd'activit .

Notonsqu'en 2005, parmilesrepreneurs, 14 % se recrutent parmilessoci t scherchant

faire de la croissance externe ou des groupes financiers d'investisseurs d dreux de
diversifier leurs placements (contre 23 % en 2004). Parmi ces derniers, on compte une
majorit de soci t s ext rieures la r gion en qu te d'une reprise pour une
implantation en Midi-Pyr n es.




f $[ HVGH BHFKHUWKH SRXUMHSUHQGUH

Des repreneurs qui recherchent de moins en moins un secteur d'activit

pr cis.

Lesaxesde recherche peuvent tre de 3 sortes:

- Les repreneurs ont des FIE®GV SpHFMYV HQ WWP HV GH WHFKHUFKH VHF\RUH@I. Ce
mode de recherche concerne plus particuli rement ceux qui disposent de gros

apports.

- Lesrepreneurs n'ont DXFXQ VHFWXUG-DFWI\WW SWFLVpourlancerleur recherche et
souhaitent surtout utiliser leurscomp tencespropresdansl'activit propos e.

- Lesrepreneurs recherchent un SDUMQDUDWSRXYDQAP YREHUHQ UHSUMH J UDGXH@.
Dans ce cas de figure, les repreneurs disposent g n ralement d'apports

insuffisants, voire inexistants.

Le pourcentage de repreneurs qui ont un axe de recherche sectorielle pr cis diminue
(- 10 points entre 2003 et 2005). A l'inverse, le pourcentage de repreneursqui n‘ont pas
d'axe de recherche sectorielle pr cisaugmente (+ 10 pointsentre 2003 et 2005).

Cela peut sexpliguer par une difficult de plus en plus grande mobiliser de gros
apports financiers et, par cons quent, une exigence sur le choix du secteur d‘activit

revue la baisse.




f A SHVGDFWIWV UHFKHUFKp HV

Desactivit sdu BTPetdu N goce/Servicesde plusen plusrecherch es.

Le %73 (gros et second U uvre) poursuit sa progression (34 % en 2005 contre 24 % en
2004), favoris e d'une part par la conjoncture euphorique, notamment sur
l'agglom ration toulousaine et, d'autre par, en pr f rant racheter une entreprise ou ily
ad j delamaind't uvre qualifi e.

Dans I' QGGXWIH, les activit s qui touchent de pr s ou de loin I'a ronautique sont
particuli rement demand es. A titre d'exemple, 2 affaires s cialis es dans les
mat riauxcompostesont t venduesen 3 moisseulement.

Le secteur du 1 pJRFH HWGHV 6HWYIFHV est en progression (+ 5 points entre 2004 et 2005)
etrequiert peu de technicit .

La cat gorie © LYHWYW? regroupe lesactivit sd' lectronique, lesactivit sd'informatique,
de transport, de logistique,%2 Notonsque pourlesactivit s lectroniquesla demande es
forte maisqu'ily a peu d'affairessurle march .




6HF WX G-DFW IV

([ Wi WIOXQH DGp T XDWRQ HOWH CRITWH HWD GHP DQGH "

<
Y

Repreneurs :
activités recherchées

C dants:
activit sac der

' DQVOI %73 @ GHP DQGH HWWXSpUHXWH | CRIIUWH
34 % des repreneurs recherchent une entreprise dans le BTP et ssulement 10 % des
¢ dantsontune entreprise ¢ derdansce secteurd'activit .

' DQV®I 1 pJ RFH HWBIVBHWEHY GRITUH HWWXSpUHXUH j @ GHP DQGH

38%desc dantsappartiennent au secteurdu N goce et desServicesm me s, pour
I'insgant, seulement 20 % des repreneurs cherchent une entreprise dans ce secteur
d'activit .

' DQVQQGXWIH HWR$ $  ICH] MM XCOH LHOWYH DGp T XDWRQ HOWH CRITUH HWD GHP DQGH
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f 1RP EUH GH UDSSURFKHP HONIDFLOWV

Un nombre de rapprochementsquiprogresse au fldesann es.

IIsagitdu nombre de rapprochementscibl s«c dantsrepreneurs»facilit sparla CRCI
seule.

A

Le nombre de rapprochements entre lesc dants et lesrepreneurs facilit sparla CRCI
augmente au fidesann es.

En effet, la CRCla suscit , en 2005, 3 foisplusde rapprochementsqu’'en 2003.

Cela sexpligue notamment parun stock d'affaires proposerde plusen plusimportant.




lIsagitdu nombre de rapprochementsfacilt sparla CRCI.

J / 1%
+15%

Entre 2003 et 2005, le nombre total de rapprochementsa progress de 29 %, sighe que
lesoutilsd velopp sparla CRClavec lesCClsontde plusen plusperformants.

Soulignons qu'en 2005 certaines affaires ont suscit un tr s fort engouement. A titre
d'exemple, une affaire de plomberiea t demand e par15repreneursdiff rents.

En revanche, d'autres n'ont recueill que peu d'int r t pour diverses raisons: secteur
d'activit jug peu porteur, rentabilit insuffisante, localisation peu attractive.




f 1RP EUWH GH FHWRQVp DOHHV

Un taux de succ squicroftaufildesann es.

affairesac der affairesac der affairesac der
E E | E
venduesdansund lai vendues en cessions
acceptable dansund la n gociation dont partielles

acceptable trésavanc e

O Un taux de succes O Un taux de succes proche O Un taux de succés
| gérement sup rieur a de sup rieur a

2005a t marqu parune exceptionnelle progression du nombre de cessonsabouties.
Cecitient la forte progression desrepreneurset Il'abondance du choix propos en
entreprises c der ( noter auss qu'un certain nombre de cessons ont pu tre
engag essur2exercices).

" HSXIV WDQWP IMRQVRQAW HITHF\Mp HV

f 7 SR®JIH GHV HQWHSUWWHVFp Gp HV

Des entreprises principalement localis es dans la Haute-Garonne

appartenant pourpr sd'1/3 au secteurde I'Ind ustrie.

Cette r partition g ographique et peupr sconforme celle observ e auniveau des
entreprises ¢ der.

On retrouve la pr dominance de la Haute-Garonne, 43 % des entreprises ¢ der sont
localis esdansce d partement et 58 %descessonsy sontr alis es.



Pr sd'une cesson sur 3appartient au secteur Industrie.

f 1RP EUHGHP S®YVFRQFHWV

En 2005, les 2/3 des cessions concernent soit les plus petites entreprises, soit les plus
importantesalorsque la cible habituelle de la CRCI edt plutdt centr e surla tranche 6
20 salari s

En 2005, les cessions qui ont abouti dansle cadre du dispositif confidentiel de la CRCI,
concernent au totalpr sde HP SR SW\WHWp V.
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La transmission des entreprises congitue un r el enjeu, tant surle plan conomique que
surle plan de I' quilibre desterritoires, parle maintien notamment despetitesentreprises
artisanales et/ou commerciales, principalement dans les zones rurales et urbaines
sensbles.

BHlessont tr ssouvent le moteurd'une conomie locale, en participant [|'animation de
la cit et sont les acteurs d'une dynamique sociale, indispensable une politique
d'am nagement du territoire.

Bon nombre d'entre elles cependant disparaissent en raison, principalement, d'un
manque de repreneursidentifi setd'outilsd'information adapt s.

Pourr pondre cesdifficult s lesChambresR gionalesde Commerce et d'Industrie et
lesChambresR gionalesde M tierset de I'Artisanat desr gions Aquitaine, Languedoc-
Roussillon et Midi-Pyr n esont prisdes initiatives afin de favoriser le rapprochement des
¢ dantset desrepreneurs.

La recherche d'une strat gie globale sappuyant notamment sur des outils
m thodologigues et sur une organisation commune de la promotion visant
I'optimisation des moyens ont amen une reconnaissance par les Pouvoirs Publics de
'action engag e et lespartenaires cr erunr seau de la transmission commun aux
troisr gionset certainsd partementsde Paca.

Dansce cadre, une asociation interconsulaire et interr gionale, appel e ACTContact,
a t cr elel19octobre 1999, formalisant ainsilestravaux men sdepuis1990.

Cette Association a pour objet de promouvoir la transmission des entreprises de
l'artisanat, du commerce et des services, d'animer un r seau interr gional,
interconsulaire et de d velopperdesoutilstechniquessinscrivant dansle cadre d fini.
Hle a pour mission la mise en commun de moyens, la f d ration des nergies et des
comp tencesen faveur de la transmisson et I'extension du r seau par l'agr ment de
nouveaux membres.

Hle sattache galement organiser tout partenariat avec les diff rents acteursde la
transmission.

" HVRXWY G IQIRUP DWRQ
-Une banque de donn essurinternet accessble surle ste www.actcontact.net
- Un bulletin r gional d'annoncesd'entreprises ¢ der (3 num rospar an) offrant
aing aux tr spetitesentreprises (TPE) la possbilit de publier sousforme anonyme
desannoncesde cession d'activit artisanale, commerciale et de services.
- Deux portailsnationaux : BNOA et cci.fr

" HVRXWY GH FRP P XQIEDWRQ

- Dessupportsde communication mat riels(plaquette, kak monosV¥a)

-Une promotion sur les m dias: la Minute du Commerce et de I'Artisanat sur
Fance 32ud et le rendez-vousdu r seau «Reprendre c'est entreprendre »sur Sud
Radio. Cette promotion permet de g n rer lesconsultations ¢ dantsrepreneurs
etde lesdirigerversle dispositif ACTContact et lesoutilsqui lui sont attach s.



" HVRXWY G-DFFRP SDJ QHP HQW

-Des pr diagnogics sp cifigues pour l'artisanat, le commerce et I'hétellerie-
restauration

-Un guide ¢ dant
-Un guide repreneur

" HVRXWY G-p YDADVRQ
- Satisiquesde consultation du ste
- Tableaux de bord de suividestransmissons, ¥4

67$76748(6* /2%/(6

Lesannoncesde Midi-Pyr n esont
p riode surlaquelle a

Zones
g ographigues

t

consult es 74 873 foisd'avril

d cembre 2005,
t misen place le comptage desconsaultations. Hlesconcernent
le commerce, lesserviceset I'artisanat.

Ari ge

5797

Aveyron

13 824

Haute-Garonne

12531

Gers

6 966

Lot

5576

Hautes-Pyr n es

14 399

Tamn

7972

Tarn-et-Garonne

7 808

1000

avril mai

jun

d cembre

3d partementsse d tachent:lesHautesPyr n es, I'Aveyron et la Haute-Garonne.

Globalement, les activit s les plus consult es sont le secteur de I'hétellerie-caf -

restauration, lescommercesnon alimentaireset lesentreprisesde services.




En 2005, 311 repreneurs se sont inscritsdans le dispositif afin de pouvoir consulter une ou
pluseursannoncesappartenant lar gion Midi-Pyr n es.

En Midi-Pyr n es, 437 annonces de cessions d'entreprise ont t publi es dans le
dispositif ACTContact en 2005.

09 Ari ge

12 Aveyron

31 Haute-Garonne

32 Gers

46 Lot

65 HautesPyr n es

81 Tarn

82 Tarn-et-Garonne
0, ,3<5(1((6

lannonce sur5concerne led partementdesHautesPyr n es.



La Chambre R gionale de Commerce et d'Industrie Midi-Pyr n es, en
collaboration avec la Chambre R gionale de M tiers et de I'Artisanat Midi-
Pyr n es a r alis en 2006 une tude d'impact aupr sdesc dantsqui ont
eu recours au digpositif ACT Contact (bulletin r gional d'annonces et ste
Internet) entre le 1erjanvier 2004 et le 31d cembre 2005.

2 EMIFWV

Cette tude a pourobjectifs:

-de dresser un panorama des cessons et des reprises des tr s petites
entreprisesdansles secteursdu commerce, de l'artisanat et des services
aux particuliers,

-d' valuerle niveau de satisfaction desc dantset desrepreneursqui ont
eurecoursau dispostif ACTContact,

- d'identifier les difficult s rencontr es par les ¢ dants et les repreneurs
dansleursd marchesde transmisson / reprise,

-de d terminer plus pr cis ment en quoi les CCIl et les CMA peuvent les
aider.

3UQFISDX] b \XEDW

/ HV U \XEBW S VHOWV FL GHWRXV VRQADQDOD V XQT XHP HOWXUD SRSXOWRQ
GHV Fp GDQW HWGHV BHSUHQHXLY D\ DQWHX UHFRXWY DX GIVSRVW $ & 7 & RQBFWSDU
QAQMUP pGIDIWH GHV & KDP EUHV GH &RP P HUFH HWG:, QGXVIMH GH 0 IGL 3\ Qo HV
CREMIFW p\BQAG-pWE@ XQ SDQRUDP D VXU ® VHEWXU GX_FRP P HFH HWGHV
VHWIEHVDX[ SDWEXTHY

M thodologie :

A &IEG®I: TPEdu commerce ayant eu recoursau dispositif ACT Contact entre
le 1erjanvier 2004 etle 31d cembre 2005

/E $GP IQMADWRQ GX TXHWIRQQDILH : interview de 254 entreprises (197 ¢ dants
et 57 repreneurs) part | phone,surla p riode d'avril-mai 2006
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f 3WRIICGHVFp GDQWD\ DQAMHFRXWY| $ &7 & ROWFW

Globalement, des c dants souvent localis s en zone rurale et qui ont dans

leurgrande majorit de tr spetitesentreprises.

56 %desc dantsducommerce, ont 50 anset plus. E, 40 %ont 55 anset plus.
La moyenne d' ge estde DQV.

Plusd'unc dantsurdeuxes un homme. 45%desc dantssont desfemmes.



/[ HVHQAHSUWMHVFRP P HFID®V] Fp GHUWRQNSUQFISDEOIP HOWRFDOQH HVHQ P IIHX IXUWDO

Parrapport lar partition de I'ensemble descommerces, lesentreprises ¢ derayant
eu recours au dispositif ACT Contact sont sur-repr sent es dans le Tamn, le Tam-et-
Garonne et I'Aveyron. En revanche, ellessont sousrepr sent esdansla Haute-Garonne.




/ HY HOMHSUWWHVFRP P HFFID®IVj Fp GHUMRQWGH WV SHWMV HORHSUWHV. En effet, 86%des
entreprisesinterrog esont moinsde 4 salari s.

]
|

Un c dant sur deux, qui a eu recours ACT Contact pour ¢ der son entreprise
commerciale, r alise un chiffre d'affaire de plusde 150 000 Y2




f 0 RWDWRQVHWREMIFWY GH @ WDQW MRQ

Desc dantsquic dent leurentre rincipalement pour cause de d

la retraite mais qui ont majoritairement pour objectif de maintenir leur
entreprise en vie.

1 1 1 1 1 1 1

1

U::DDUUUU

37 %desc dantstransmettent leur entreprise pourcause de GpSDWY @ UHWDLM.

La YHQM UWHERQG ou le FKDQI HP HOAG-DFWIW est le deuxi me facteur le plus souvent
cit (raison voqu e par20%desc dantsinterrog 9).

Le VHOWP HOQAGH OWXGH vis- -visde I'exercice de leur professon arrive en 3 me position
(facteurcit parl7 %desc dantsinterrog 9).




U]

Le principal objectif de cesson, pour une entreprise commerciale, est le maintien de
I'entreprise en vie, le compl ment financier arrive en deuxi me postion suivi par le
souhait de garderle personnel en activit .

f ' HFUSW GH @ YHQWM

Le d lai moyen de vente est de 11 mois pour les entreprises inscrites sur le ste ACT
Contact entre 2004 et 2005. Ce d lai est conforme aux tendances observ es par les
cabinetsde transaction notamment.

Par ailleurs, nous observons que plusde 50 % des entreprises ¢ der resent en vente
dansun d lai compris entre 3 et 5 ans. Nous congtatons que plusle manque de main
d'G uvre qualifi est ressenti dans lesfili res professonnelles plusla p riode de vente
augmente.

Dans 79% des cas les ¢ dants interrog s ont recours au dispostif ACT Contact pour
vendre leurfondsde commerce et seulement 9 % pourvendre lespartssociales.



1 RP EWH GH UHSUWHQHXLY SRWQWH® T XLVRQAHQW VHQ FROWBFWDYHF ®&f Fp GDQW
50%desc dantsquiontc d leurentreprise commerciale ont t contact sparl
3repreneurs.

llssont 71 % avoir t contact sparl 8repreneurs.

1 DWW GX BHSUHOHXUFKRM.

Dans le commerce, dans la plupart des cas le repreneur e un ancien chef

d'entreprise ou une personne sansactivit (chédmeur ou inactif).
lIsagit rarement d'un membre de la famille ou d'un salari .

0 RGH GH UHQFRQWH DYHF ®1 UHSUHQHXUFKRIM.

1 =

ACT CONTACT Entourage Annonce dans un Agent immobilier NSP
périodique

Dans44 %descasACTContact permetd'aboutir une transaction favorable.

L'entourage du c dantcorrespond au deuxi me moyen le plusefficace pourtrouver un

futur repreneur.

Dansla plupart descasla vente se d roule sansdifficult .
En effet, 74 % des personnes interrog es ayant vendu leur entreprise commerciale
d clarent ne pasavoirrencontr de difficult sparticuli reslorsde sa vente.




f /HVIUHIQVUHQFRQMV SRXUDERXW)| @ YHQM

Un retrait desrepreneursqui expligue la majorit desventesnon conclues.

Lorsque le ¢ dant est rentr en contact avec pluseursrepreneurspotentielsmaisque la
vente n'a pasabouti, cela es principalement di :

- Au LHADIWGX LHSUHQHXU En effet, dansbeaucoup de cas, le repreneur potentiel ne
donne plusde nouvellesou a rencontr une meilleure opportunit .

-Au SWRREQP H GH IIQDQFHP HQWGX UHSUHQHXU Dans certains cas, le repreneur
potentiel rencontre des probl mes financiers. Il n'est pas en mesure souvent de
rassemblerlesfondsn cessaires la reprise de I'entreprise.

-A la GUIEXGY GH WRXYHUXQ UHSUWHOQHXUTXDA@Ip. Le manque de qualification du

repreneur potentiel pose probl me dans certains domaines d'activit , plus
particuli rement danslesm tierstraditionnels(boucherie, b timent, %).

f /HGLVSRVW $ &7 & ROBFW

Un dispositif jug satisfaisant.

/ H EX@MD W J IRQDCHWB! WM LOMIDHWRQAMI p VDWW DMDQN.
60 % desc dants qui ont un avis sur le bulletin sont satisfaits de ce dernier et 84 % des

¢ dantsquiont navigu surle ste internetle juge galement satisfaisant.

3DU DIGIXY ©® SOSDW GHV FpGDQW D\DQW XQH DFWIW FRP P HFID®I
UWHFRP P DQGHWDIHQM®! GAVSRVW $ & 7 & ROBFW  XQ IXWWUFp GDQW

/H ERQ IRQFMRQQOHP HOWGX GIVSRMW Gp SHQG pWRMP HOAGHV FROHIGIY & & ,

lls jouent notamment un r6le important dans la notori t du dispostif. C'est par leur
interm diaire que plusde la moiti desc dantsdu secteurdu commerce ont connu le
disp ositif.

Soulignons galement que ® GMSRUW $&7 & RQBFWEpQIIFIH G-XQ ©ERXFKH j RUHI@M 2
SRMW. En effet, un ¢ dant sur quatre a connu le dispositif par I'interm diaire d'un
membre de I'entourage familial ou professonnel.
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f SWRICGHV IHSUWHOHXWY

[ ]

82 % des dirigeants interrog s, ayant repris une activit commerciale, ont entre 30 et
49 ans. La moyenne d' ge estde 40 ans.

54 %desrepreneursinterrog ssontdesfemmes.
Ce pourcentage est largement sup rieur celui observ au niveau national selon une
enqu te INSEE, ou la part desfemmesqui entreprennent est de 26 %.




A Effectif salari

90 % desrepreneursinterrog sont entre 1 et 3 salari s.

-

A la reprise, 76 % des repreneurs interrog s r alisent un chiffre d'affaires de plus de
100 000 %2




f 0 RWDWRQVGH @ UHSUMA

Une reprise principalement motiv e parled srd' tre ind pendant.

Volont d@d pendance 40%

Changement d@ctivit /de m tier | 21%

Changement de domicile/Rapprochement familial | 12%
D veloppement dur seau |9%

Contraintes conomiques | 5%

March porteur DZ%
Diversit des activit s D 2%
Promotion sociale D 2%

Par hasard D 2%

Placement financier D 2%

NSP | 9%

Lesprincipaux facteursqui poussent lesrepreneurs reprendre une entreprise sont :
-la volont d'ind pendance
-led dsrde changerd'activit oude m tier

- Le changement de domicile ou le rapprochement familial




f ' HFUSW GH @ WHSUMA

lusd'un repreneur sur quatre rencontre desdifficult sdansla reprise

d'une entreprise commerciale.

94 %desrepreneursont acquisleur entreprise pourun montant sup rieur 30 000 %

La grande majorit des repreneurs indigue ne pas avoir rencontr de difficult s pour
trouver une entreprise commerciale reprendre. En effet, ssulement 18 % desrepreneurs
interrog sd clarent avoirpein dansleursrecherches.

En revanche, ils sont plus nombreux (26 %) avoir rencontr desdifficult sau moment
de la reprise effective. Dans la plupart des cas, les difficult s voqu es sont d'ordre
adminigtratif (ex:d marches accompli).




" HV RXWY GH IRWP DARQ

2 ENMIFWV

Les CCl de Midi-Pyr n esaccompagnent les repreneurs d'entreprises tout au long de
leur d marche travers divers disgpostifs de formation et de conseil. &HV GASRVWY
FRXYUHQW O IRYGDP RQWHWEDYDOGH @ GpP DWKH GH UHSUMWH

-En DP RQMe la reprise, les digpostifs mis en place parle r seau des CCI visent
principalement deux objectifs:

.fournir une m thodologie aux porteursde projet permettant G-DSSipKHQGHU
CHQWHP E®I GH @ GpP DWKH GH UHSUMH d' entreprise,

.pr parer les porteurs de projet DWXP HU SGIQHP HOQWVEIXU Y ®f GH FKHI
GHQMHSWHV en les dotant de diff rents outils de r flexion strat gique, de
gestion et de management.

- En DYDQl e la reprise, lesoutilsmisen place ont pour objectifs:

.de poursuivre @ SIRIHVMRQLDODWRQ des nouveaux chefs d'entreprise dans
la phase souvent critiqgue qui suit la reprise,

.de sortir les dirigeants de leur isolement en leur permettant de partager les
probl matiques qu'ils rencontrent au quotidien dans la gesion de leur
entreprise.

' VSRW &&, ©( QUHSUHQGUH HQ) WDQFH2  XQ RXWOGH
|RUP DWRQ HAGTDFFRP SDJ QHP HQN' @ UHSUVH GIHQWHSUWH

Les CCIl proposent, avec le soutien du r seau national «Entreprendre en Fance » un
dispositif de formation/accompagnement la cr ation d'entreprises : premi re demi-
journ e de formation, formation de 5 jours, appui/conseil personnalis avant ou apr sla
cr ation, cyclesde formation sp cifiques.

Pour la r alisation de ces actions, les CCl mobilisent les Conseillers la cr ation
intervenant dansle cadre desEspacesEntreprendre, ains que lesConseillers sp cialis s
(Commerce/Services, Tourisme/Hobtellerie et Industrie). Ces Conseillers ont d velopp
depuis pluseurs ann es un savoir-faire en mati re d'appui et de conseil. Les CCI
mobilisent galement autant que de besoin lespartenairesintervenant dansle cadre du
dispositif «Entreprendre en HFance » A noter que pour l'appui personnalis , les
formationsdemi-journ eset 5 jours pour entreprendre, lesm thodesp dagogigques ont
t largement homog n is esau plan national.

Par ailleurs, certaines CCl ont t amen es d velopper des actions sp cifigues en
r ponse aux besoins identifi s sur leur territoire. Lesr ponses en terme de formation et
d'accompagnement peuvent donc tre diff rentesd'un territoire [|'autre.
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Bien que n' tant passp cifiquementd di es la reprise d'entreprises(ellesconcernent
galement la cr ation d'entreprises), les demi-journ es de formation sont le point
d'entr e dudispostifd'accompagnement propos parlesCCI.

L'objectifde cesactionsest de IDIUH SUHQGUH FROQVFIHQFH DX[ XMWY F b DVWIXWY UHS UHOQHXLY/

G-HQWHSWHYV GHY FROWIQMV i es de tellesop rations et de GIXUGRQQHUXQ SUHP IHU

QYHDX G1QRW DWRQ sur lesaspectscommerciaux, juridiques, fiscaux, ¥ quidevront tre
tudi sau coursde leurprojet.

f NMRXWSRXUHQRHSUHQGUH  UHSUHQGUH

Formation-phare du dispositif «Entreprendre en FHance » soutenue par la DCASPL, le
dispositif «5 jours pour entreprendre » est en cours de refonte au plan national et une
exp rimentation de ce nouveau dispostifa t lanc e en juillet aupr sde certainesCCl
pilotes, avantune g n ralisation pr vue fin 2006/ d but 2007.

L'objectif de cette refonte est double :

-r pondre un public h t rog ne et desbesoinsdiversen personnalisant les
parcours,

-rassembler suffisamment de stagiairespouraccrofitre le nombre de sessons.
Dansle cadre de ce nouveau digpodsitif, il est pr vu de mettre en place deux parcours
p dagogiquesprincipaux:

-5jourspourentreprendre,

-5jourspourreprendre.

Cesdeux modulespartageront un tronc commun surles 3,5 premiersjourset proposeront
une approche distincte surle reste de la sesson.

Ces 5 jours de formation ont pour objectifs de faire acqu rir aux nouveaux
cr ateurdrepreneurslesconnaissancesindispensablespourlancer,g reretd velopper
leuractivit .

Lesth matiguesabord esconcernent:

-la gtrat gie commerciale,

- lesaspectsjuridigues,

- 'analyse financi re,

- lesstuationsfiscaleset sociales.

Par ailleurs, il est possble de compl ter les connaissances «g n ralisses» acquises
traversdesmodulesde 3jours« la carte »p cifiguesaux secteurssuivants:

-caf s/ hétels/ resaurants,

-commerceset commercesnon s dentaires,

- services.




f /HVDWIHW\SpFIDQpHV

En compl ment aux «5 jours pour entreprendre » certaines CCl mettent en place des
modulesde formation approfondie ax ssurcertainesth matiques, titre d'exemple :

-I' tude de march |,

- le chiffrage du projet,

-la mise en place de la comptabilit ,
- le pilotage de l'activit commerciale,
- Y

f /-DSSXLSHURQQDDp

Tout au long de la d marche de reprise d'entreprise, le porteurde projet peutb n ficier
de FROQHLY SHIRQQD@pVIournisparlesConseillersdes CCl et leurs partenaires (avocats,
notaires, experts comptables, banquiers, assureurs, organismes de caution, agents
immobiliers, ¥%2).

Lensemble des probl matiques touchant la reprise d'entreprise peuvent ains tre
abord es: montage juridigue, acc s aux concours bancaires et au cautionnement,
pr vison financi re, gestion de son patrimoine, assurances, baux commerciaux, %

f /HVXLYLSRWMHSUMH

Le suivi pogt-reprise vise d'une parn FRQMXHU GH SURIHWMRQQDQHU BV QRXYHDX[
Flp DWMXWY LHSUWHQHXWY d'entreprise et, d'autre part, ®IXU SHWP HWH G-p FKDQI HU GHV
SWDW XHV HWGHV SURE@P DW XHV. Le suivi post-reprise peut prendre un caract re
individuel ou collectif.

Certaines CCIl mettent en place des atelierdd batsth matiques portant sur la gestion
quotidienne de I'entreprise, titre d'exemple :

-d velopperson chiffre d@ffairesgr ce lad marche commerciale,

- la gedtion dynamique de la tr sorerie,

-g rerla relation avec le banquier,

-Ya

Ces ateliers sont, en r gle g n rale, organis s dans le cadre de Clubs de
Cr ateurdRepreneursmisen place et anim sparlesCCl.

La majorit desdispostifs nonc sci-dessus sont propos sgratuitement ou descodts
marginaux.
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0 DQDIHW2  GHV RXWY GHP DQDIHP HQN GHVMQDWRQ GHV
IX\XLY GILL) HDQW

Depuis de nombreuses ann es, les centres de formation des CCl ont d velopp une
expertise en mati re de formation des dirigeants ou des futurs dirigeants. Deux
programmes concernent plus p cifiquement les repreneurs d'entreprises: les outils de
management de la PMEet I'Ecole desManagers.

Ces deux formations ont pour objectif de permettre au repreneur G-DFTXpW GV
P pWRGHV HW RXWY SHUWP HWBQWN G-DWXWHU @ JHWRQ GH VRQ HOQMHSWH. Lagpect
strat gique edst particuli rement pr sent dans ces deux cycles de formation : analyser
I'entreprise et son environnement pourd finirdesactions mettre en U uvre, manager
cesactions¥a

Au-del desapportsth oriqueset pratiques, ces formations doivent permettre au chef
d'entreprise de remettre en cause ses habitudes et ses pratiques afin de tenir compte
d'un environnement en perp tuelle volution.

f 2 XWYGH P DQDJ HP HQAGH @ 30 (

D'une dur e d'une quinzaine de jours, cette formation vise WHQRWFHU @IV
FRQODMDQFHV IRQGDP HQW®IV par le biais d'une mise en pratique concr te dans
chaque entreprise.

Des ateliers sp cialis s permettent tous les participants de mettre en commun leurs
probl matiques et d'arriver la mise en G uvre de solutions concr tes. Ces ateliers
permettentd'aborderl'ensemble descomposantesde I'entreprise :

- Organisation de I'entreprise,
-March et politique commerciale,
- Gedtion de la production,

- Gedtion financi re et budg taire,
-Management desHommes,

-D marche continue de progr s.

f (FR® GHVO DQDIHWY

L&cole desManagers, mise en place parla CClde Rodezet relay e parlesCCld'Albi
et de CadresMazamet, appartient un R seau National de 25 coles anim par
[@ssembl e desChambresFancaisesde Commerce et d@dustrie.

Cette formation a pour but de Sy SDUHUB IXWWUUWHSUHQHXU] VRQ QRXYHDX P pWHUGH FKHI
GHQWHSWH. Hle est particuli rement adapt e dans le cas d'un repreneur interne
(transmission familiale ou un collaborateur de I'entreprise) mais peut galement tre
mise en 0 uvre dansle cadre durachat d'une entreprise parune personne tierce.




Cette formation d'une dur e de 60 jourssurun an se d roule en pluseurs tapes:

$FTXIMMWRQ GHV FRP SpWQFHV (strat gie d@ntreprise, gestion
financi re et contrble de gestion, management et ressources
humaines, marketing, action commerciale, communication).

$ XWRGIDJ QRWF GH CHOWHSUWH (analyse approfondie devant
permettre d'acc der une vison globale et objective,
d'identifier sesforceset faiblesses, lesrisqueset opportunit s, de
d finir les facteurs clefs de r usdte et de construire un plan
d@ction). Chaque entreprise es vist e en pr sence de
consultantset un s minaire conclut cette phase en permettant

chaque stagiaire de construire son plan d'action strat gique.

3MQ GDFWRQ Gp YHRSSHP HQAG XCQH MDWJ IH G HQRHSWH (mise
en oeuvre du plan d@ction valid I@sue de [Otape 2, en
b n ficiant d@n suivi personnalis par l@n des consultants).
Chaque projet fait galement I©bjet, parall lement sa mise
en oeuvre, d@ne r flexion collective afin de contribuer
[@nrichissement du groupe.

Ce cycle es bas sur un mix de formation/action,
accompagnement individualis , d* change d'exp riences et
sappuie surun groupe de consultantssp cialis s.
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Outil de formation et d'accompagnement la reprise d'entreprise Outils de management destination des futurs dirigeants
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