
Le CM est devenu une référcnce en natière de
prcparation des cédants et reprenews à lews prcjets

d e t a ns m issi o n I re P ise.

Le cM s'est d'ailleurs fotgé une crédibilite
reconnue, en réuni5sant 5e5 expeflen(et 5e5

reconmandations dans le guide "ftansnettre ou
reprendre une entrepri3€', dont la deuxiène édition

2009 paraîtra aux éditions PMI en septembre
prochatn.

Le CRA est donc de plus en plus légitine à évaluel
u0 rcprcneut.pal rappo)tt à l? .4ise en application,

lors de la cession/reprise, des bonnes pratiques
suscepfib/es dbptimiser /e processus et de prépafer

I'enlepise reprise au neilleur développenent
pols/Dle.

D'oit I'idée d'organher le tophée de la reprise
d'entreprise, dont la prcnièrc édition s'est déroulée

lots du salon des entepreneurs de février 2008, Le
succès de cette initiative et les retonbées positives
pour la rcnonnée du CRA et pow Ia transnission
des PME, nous ont convaincus de poursuivre et de

lancer le 2e "ttoDhée de la reorise' 200812009.

Nos partenaies financiers sont pre5t gieux et
pertinents : BNP Paribas et SAGE Fftnce. Nos
paftenaires de soutien sont de premier plan,

pukqu'il {agit du Secrétariat d'Etat aux PME qui
nous parraine, d'OSEO, de I'AKE, du MEDEE

Ce trophée d'une reprise exemplaie serc décerné en
févriet 2N9 au salon des entrepreneurs à Pais, lors
d'une cérénonie de prfientation des sli nominés et
de renise du prix 2009 de 10 000 €, avec la présence

espérée de M. Hetvé Novelli,

Ious les chefs d'entrep ses, ayant rcpris une PME
avant dècembre 2N6, sont appeles à concouti

avant le 3l octobrc 2008 (l'appel à candidatwes se
trouve page 2 de ce bulletin).

Ce trophée est national, ouveft à tous, adhércnb
CM et non adhérenb.

AloR, chets délégué, faites renontet les dossie5 de
vos anciens filleuls éligiblet nns oublier,

indépendance et renonnée obilgent des dossrers
de repreneurs que vous connaîtriez grâce à votre

ftseau: expefts, internédianes, ccl, MEDEE CGPME,
vos relations.

cette remontée de do$re6 de candidaturcs
crédibilisera encorc plus nol/�e action et renforcerc

notre effiecité.

Les diff icultés du sourcing

Les médiâ parlent de 500 000 entreprises à céder
dans les dix ans, et les repreneurs rencontrent des
diffi(ultés à débusquer des entreprises à reprendre.

Comment expliquer un tel décalage ?

Tout d'abord, une mise au point s'impose.

Lorsque les journalistes parlent de ces 500 000
sociétés à reprendre, ils font avant tout référence
âux TPE et fonds de commerce qui constituent plus
de 90% des chiffres annoncés. 0r, ce type d'entre-
prise ne conespond pas souvent âu cahier des char
ges de repreneurs issus de sociétés importântes,
rompus au management d'équipes conséquentes.

D'autre part, un certain nombre de raisons expli-
quent les difficultés de sourcing rencontrées par les
repreneurs individuels :
- une conjoncture économique morose depuis plu-
sieurs années génêrant des dossiers diffi(ilement
( bancables ),

- une concurrence accrue par I'arrivée sur le maÊ
ché de repreneurs de mieux en mieux formés à la
reprise d'entreprise,

- des PlvlE de plus en plus actives sur le marché de
la reprise (professionnalisation des approches de
croissan(e externe, développement du concept de
< build up r),

' contre toute âttente, une baisse importante des
transmissions d'entreprises (74 000 en 1982, pour
40 000 seulement en 2002, chiffres a peu près
constants depuk cette année-là - source : greffe
du Tribunal de Commerce de Paris).

Rajoutons enfin que la récente crise des subprimes,
même si elle impade avant tout les transactions
supérieures à 100 millions d'euros, incite les ban-
quiers à une rigueur accrue dans la sélection de
dossiers à financer

Dans ce contexte, les repreneurs personnes phy-
siques ont tout intérêt à professionnaliser leur
démarche de recherche de cibles, en adoptant les
principes de base suivants :

lJn cadrage de projet de reprise clair et préch est
un préalable indispensable à toute recherche de
cibles.

Les repreneurs doivent mener leurs recherches
d'âffaires à reprendre à la fois sur le u marché
ouvert D (lnternet, bourses d'opportunités...) et
sur le ( marché caché ) (réseâux personnels,
experts-comptables, ba nquiers. . ,).

Nlultipliez les contacts : chacun de vos interlocu-
teur5 peut devenir un apporteur d'affaires.

Ne devenez pas < mono-dossier )) : à l'instar des
cédants qui négocient le plus souvent avec plu-
sieurs acquéreurs potentiels, les repreneurs doi-
vent avoir plusieurs fers au feu.

soyez un repreneur ( différent ):cherchez ailleurs
(pensez à la province), cherchez autrement (privi-
légiez le sourcing hors sentiers battus), cherchez
autre chose (soyez imaginati{s en termes d'adivi-
tés, de fâçon de reprendre,..).

Voilà quelques filons qui devraient vous permettre
de trouver la pépite dans ce nouvel Eldorado
qu'est devenu la reprise d'entreprise"
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