@ FUSACQELTE

FEUILLE DE ROUTE ACQUEREUR

Agence immobiliere positionnée
sur les biens de prestige -
exemple

Vous aider a structurer votre lecture du dossier, préparer vos premiers
échanges et identifier les points a valider progressivement avant d’avancer
dans le processus de reprise.

SECTEUR LOCALISATION

Agents immobiliers Provence-Alpes-Céte d'Azur -

Confidentiel

CHIFFRE D'AFFAIRES 2025 EBE 2025

1100 k€ 300 k€

PRIX DE CESSION TRESORERIE NETTE

NC 800 k€

REFERENCE ANNONCE PROFIL VISE

FUSACQ V89102 Personne physique,morale
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EN RESUME

Les messages clés avant les premiers

échanges

Cette feuille de route transforme I’analyse de I'annonce en un support de

préparation : comprendre les points clés, échanger avec méthode, approfondir

progressivement, activer les bons leviers puis se projeter dans la reprise.

Ce qui attire

Marque reconnue, segment prestige,
équipe expérimentée, trésorerie

confortable, BFR faible.

Ce qui demandera attention

Répétabilité post-2022, part réelle
d’exclusifs, réle exact du dirigeant,
périmétre de I'EBE et transfert des

relations clés.

Ce qui fait tenir I'équilibre

Pipeline alimenté par notoriété et
digital, part d’internationaux, service

tres personnalisé, usage du CRM.

Logique de reprise probable

Continuité exigeante et relationnelle,
avec un cadrage rapide du pipeline et
une passation structurée pour

sécuriser la marge dans la durée.
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COMPRENDRE

Les points clés du dossier

Attractivité percue

Agence reconnue sur un segment valorisant, dans une région tres recherchée. Marque
locale visible, clientéle & fort pouvoir d’achat et 45% d’internationaux. Equipe compacte,

expérimentée, appuyée par un CRM et une communication soignée. Modele I1éger en

besoins d’investissement et BFR faible, avec une trésorerie confortable. On a envie d’aller

voir comment la maison sécurise son flux d’affaires et maintient son niveau de service.

Contexte métier et équilibres marcheé

La transaction de biens de prestige s’appuie sur la qualité du portefeuille de mandats,
I’accés aux vendeurs exigeants, et la capacité a faire rencontrer des acheteurs qualifiés.
Les cycles de décision sont plus longs, le nombre d’opérations plus limité, et chaque

affaire pese davantage. L'image, la confiance, le bouche-a-oreille et la visibilité digitale

comptent autant que la technique. Le marché a connu un pic en 2022, puis un retour a un

rythme plus normal. Dans ce cadre, la performance tient surtout a la profondeur du

pipeline, au taux de mandats exclusifs et a la tenue irréprochable du parcours client.
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Fonctionnement de I’entreprise

L'entreprise parait fonctionner comme une boutique haut de gamme bien tenue : peu de
personnes, chacune tres impliquée, un suivi personnalisé du premier contact jusqu’a la
signature. Le dirigeant semble piloter le tempo, gérer quelques dossiers clés et veiller a la
qualité de I'image et des relations. Le flux d’entrées vient d’un mix bouche-a-oreille,
visibilité digitale et réseaux locaux/internationaux, centralisé dans un CRM. Le rythme est
fait de temps longs (prospection, mandats, mise en marché) et de temps courts
(négociation, coordination notariale), avec une exigence constante sur la réactivité et la

confidentialité.

Clé de lecture du dossier

La question centrale est la répétabilité du chiffre d’affaires et de la marge dans un marché
redevenu plus sélectif : le pipeline est-il suffisamment profond et renouvelé, avec une part
solide de mandats exclusifs, pour tenir le niveau d’'EBE observé sans la présence
quotidienne du dirigeant ? La force de la marque et des canaux digitaux semble aider,
mais la continuité passera par la transmission des relations clés et la capacité a conserver
les vendeurs exigeants et les acheteurs internationaux. C'est ce que les premiers

échanges devront éclairer.
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ECHANGER

Préparer les premiers échanges

Dynamique de la relation

Annonce portée par le conseil du cédant : les premiers échanges seront probablement
structurés et orientés qualification. Le dirigeant devrait mettre en avant la notoriété, la
qualité de service et I’équipe. Les sujets sensibles habituels : profondeur réelle du pipeline,
nature des mandats (exclusifs vs simples), provenance des leads, réle exact du dirigeant
dans les dossiers clés, et calendrier de passation des relations. Le relationnel comptera

beaucoup : on achete autant un réseau et une image qu’un compte de résultat.
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Questions utiles pour avancer

Comment s’organise une semaine type entre prospection de mandats, suivi des biens en

portefeuille et négociation des offres ?

Sur les 12 derniers mois, quelles ont été vos meilleures sources de mandats et d’acheteurs

qualifiés ? Qu'est-ce qui a réellement converti ?

Quelle part de vos mandats sont exclusifs, et qu’est-ce qui fait basculer un vendeur exigeant

vers I'exclusivité chez vous ?

Sur les affaires significatives récentes, quel a été votre réle personnel et celui de I'équipe ?

Quelles étapes tiennent surtout a vous aujourd’hui ?

Comment est structuré le variable des collaborateurs et comment gardez-vous leur

engagement dans les périodes plus calmes ?

Votre CRM vous donne-t-il une visibilité sur le pipeline a 3-6 mois (mandats signés, en cours

de signature, promesses) ? Quel est le taux de concrétisation typique ?

Quels partenariats ou relais internationaux vous apportent des acheteurs étrangers ?

Lesquels sont a transférer/présenter en priorité ?

Quelles sont, selon vous, les trois habitudes qu’il ne faut surtout pas casser les six premiers

mois pour préserver la confiance des vendeurs et la cadence des dossiers ?
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Signaux a observer progressivement

o Qualité et fraicheur du portefeuille de mandats en cours (diversité, niveau de gamme,

exclusivité).

@ Cohérence entre discours et usage réel du CRM : clarté des étapes, mises a jour, vision

pipeline.

@ nNiveau d’appropriation de I'’équipe : chacun sait-il dire ou il en est, ce qui bloque, et ce qui se

décide cette semaine ?

@ Fluidité des échanges avec vendeurs et acheteurs lors d’exemples concrets (réactivité,

précision, discrétion).

@ Constance de Ia présence digitale : contenus, mises en avant, qualité iconographique,

cohérence de marque.

@ rlace effective de I’anglais dans les interactions et aisance a traiter une demande

internationale rapide.
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APPROFONDIR

Ce qu’il faudra confirmer ensuite

Fonctionnement & organisation

Petite équipe expérimentée, organisée par fonctions, avec un dirigeant qui garde quelques

dossiers et le pilotage de I'image, des priorités et des arbitrages commerciaux.

Processus de suivi outillé (CRM) et communication structurée, ce qui laisse penser a une

visibilité correcte sur le pipeline et les étapes de chaque mandat.

Modeéle de service trés personnalisé : la coordination et la réactivité semblent étre les vrais

garde-fous de la qualité percue.

Clients & continuité commerciale

Clientele aisée et internationale (45% étrangers) ; relations construites sur la confiance, la

discrétion et la qualité de I'accompagnement.

Portefeuille présenté comme équilibré sans dépendance majeure, mais activité par nature

non récurrente : la profondeur et la fraicheur du vivier de mandats font la différence.

Acquisition mixte (bouche-a-oreille, digital, plateformes) ; I’enjeu est la part d’entrants

réellement qualifiés et la capacité a convertir en mandats exclusifs.
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Equilibres économiques & outil de travail

@ BFR structurellement faible, besoins matériels limités, outils digitaux au coeur du modéle :

I'effort principal est commercial et marketing.

o Trajectoire normalisée apres 2022 (année exceptionnelle) ; 'EBE 2024 (300 k€) semble

refléter un niveau plus courant d’activité.

o Point d'attention économique classique en petite structure : bien comprendre ce que I'EBE

intégre (rémunération dirigeant, variables) et sa sensibilité au volume d’affaires.
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Points a approfondir progressivement

Pipeline et nature des mandats

Pourquoi c’est C’est le coeur de la répétabilité du modele et du niveau d’EBE.
important
Elément a demander Vue anonymisée des mandats actifs/récents (exclusif vs

simple, date d'entrée, statut, fourchette de prix) et taux de

concrétisation constaté.

Role réel du dirigeant et passation

Pourquoi c’est Sécuriser la continuité des relations clés et des arbitrages qui
important font aboutir les dossiers.
Elément a demander Exemples de dossiers récents détaillant qui fait quoi, et

proposition de calendrier de passation/présentation des

contacts prioritaires.

Canaux d’acquisition et performance digitale

Pourquoi c’est Comprendre ce qui alimente réellement le flux d’entrants
important qualifiés.
Elément a demander Indicateurs simples issus du CRM et des campagnes (volumes

de leads, qualification, co(ts principaux, conversion en

mandats).
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Organisation et stabilité de I’équipe

Pourquoi c’est La qualité percue et la cadence tiennent a une équipe
important engagée et bien incitée.
Elément a demander Schéma des réles, ancienneté, principes de variable,

congés/astreintes, et modalités de rétention post-reprise.

Périmetre de I’EBE et sensibilité au volume

Pourquoi c’est Valider la soutenabilité économique avec une rémunération
important normale du repreneur.
Elément a demander Reconstitution simple de I'EBE retraité (incluant une

rémunération de direction) et simulation a -20%/+20% de CA.

Conformité et historique des litiges

Pourquoi c’est La confiance dans ce métier passe aussi par la solidité
important juridique et la réputation.
Elément a demander Documents clés (carte pro, assurances), et, le cas échéant,

liste des litiges/sinistres des 3 dernieres années.
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ACTIVER

Leviers & conditions de validation

LEVIER 1

Renforcer la part de mandats exclusifs

La qualité de I'EBE dans ce métier tient beaucoup au contréle du mandat. La marque,
I'expérience et la mise en marché soignée créent les conditions pour proposer un package

exclusif lisible.

Questions clés pour valider le levier
o Quels arguments et services déclenchent aujourd’hui I'exclusivité ?

® Quelle a été I’évolution récente du taux d’exclusifs et sur quels segments est-il le plus

atteignable ?

LEVIER 2

Structurer 2-3 relais internationaux clairement identifiés

Avec 45% d’acheteurs étrangers, pérenniser quelques partenariats ou canaux

internationaux fluides sécurise le flux et limite la dépendance a des personnes.

Questions clés pour valider le levier

o Quels partenaires apportent des contacts vraiment qualifiés et comment formaliser la

relation ?

® Quelles présentations ou co-actions sont prévues dans la passation pour sécuriser ces

relais ?
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SE PROJETER

Anticiper la reprise dans la durée

Contexte de reprise & marge de manocesuvre

Dossier susceptible d’intéresser a la fois un repreneur personne physique a l'aise avec la
relation haut de gamme et I'anglais, et un acteur déja présent en immobilier souhaitant
renforcer sa position sur le prestige en PACA. La rareté tient plus a la combinaison marque
locale forte + équipe expérimentée + part d’'internationaux qu’au seul secteur. L'apport
demandé (300 k€) suggere une reprise accessible a une personne physique solide, comme
a une personne morale. L’absence d’'immobilier dans le périmétre et le BFR faible laissent
une marge de manceuvre opérationnelle, soutenue par une trésorerie confortable. Le prix
n'est pas affiché : il faudra rapidement cadrer les attentes, apres une premiere lecture fine
du pipeline et du périmetre de I'EBE (incluant ou non une rémunération de direction). Un
financeur regardera la stabilité du CA post-pic 2022, la capacité a reproduire 2024-2025, la
part d’exclusifs, la dépendance au dirigeant et les besoins marketing pour alimenter le
flux. La localisation, tres attractive, renforce I'intérét mais peut aussi tendre la

concurrence entre acquéreurs.
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Posture de reprise

Idée centrale

La valeur est dans la confiance et la tenue du pipeline ; on reprend une dynamique, pas

seulement des chiffres.

Ce qui comptera vraiment

Préserver les relations clés, garder I'équipe soudée, maintenir la cadence commerciale et la

qualité d’exécution sans rupture.

Etat d’esprit a garder

Sobre, présent, exigeant sur le service ; prendre le temps d’écouter, comprendre les codes,

puis ajuster finement.

Conditions de continuité

Préserver le niveau d’exigence du service, la discrétion et la réactivité qui cimentent la confiance
des vendeurs. Assurer la passation structurée des relations prioritaires, notamment
internationales, et maintenir la présence digitale sans rupture. Garder I'équipe engagée via des
objectifs clairs et un variable lisible. Tenir un pipeline vivant avec une part significative de
mandats exclusifs. Le tout en gardant une communication stable vers la communauté locale et

les partenaires.
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Dynamique post-reprise

Stabilisation

Sécuriser les dossiers
en cours (vendeurs et
acheteurs informés,
calendrier tenu).
Annoncer une
passation soignée
aupres des
interlocuteurs clés.
Conserver le rythme de
publication et la qualité
des mises en avant

digitales.

Structuration

Clarifier les réles et
points de
synchronisation
hebdomadaires,
fiabiliser I'usage du
CRM pour une visibilité
pipeline 90 jours, caler
un rituel simple de
revue des mandats et
des priorités

commerciales.

Développement

Tester un discours
exclusif renforcé sur
des segments précis,
consolider 2
partenariats
internationaux, et
ajuster le plan de
communication la ou il
convertit le mieux en

mandats.
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DOCUMENT CONFIDENTIEL

Feuille de route acquéreur
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Document confidentiel destiné a accompagner la préparation des échanges avec le cédant et ses conseils.

fusacq
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