
Mercredi 23 Juin 2010 

Contacts AIPM :      Modération : 

Mlle S. LORIDANT, Mlle C. LASSERRE  Pr H. PORTUGAL 



Présentation de la réforme de la biologie médicale  
Impact sur l’exercice de la profession et sur l’installation des jeunes biologistes                
Dr Bruno Rousset-Rouvière, Pharmacien Biologiste Président du Syndicat des Directeurs 
de Laboratoires de Biologie Médicale PACA 
 
Simulation financière  de rachat d’un laboratoire de biologie médicale      
Mr Stéphane Barbier, Chargé de clientèle sénior KPMG 
Me Thierry Gaudin, Avocat Directeur associé FIDAL 
 
Présentation d’un financier dédié aux professions libérales : aide à l’emprunt et 
évaluation de cabinet 
Mr Gérard Blanc, Directeur régional INTERFIMO 
 
Exemple de LABSTER, premier réseau de biologistes indépendants en France  
Dr Bruno Rousset-Rouvière, Pharmacien Biologiste co-fondateur de LABSTER 
 
Questions-Réponses 

Programme 



M. Gérard BLANC 
Directeur régional INTERFIMO, financier dédié aux professions libérales 

Rencontres Internes-Biologistes – Mercredi 23 Juin 2010 



Gérard BLANC

Directeur Régional d’INTERFIMO

gerard.blanc@interfimo.fr

Marseille le 23 juin 2010 

mailto:gerard.blanc@interfimo.fr


Carte d’identité d’INTERFIMO

Filiale de LCL spécialiste du financement des 

entreprise libérales et des assurances liées

Société de cautionnement mutuel créée en 1969

dotée d’un fonds de garantie de plus de 100 millions d’euros

Conseil de Surveillance présidé par l’U.N.A.P.L réunissant les 

Syndicats de toutes les Professions Libérales Réglementées

dont le Syndicat des Biologistes

Crédits distribués en 2009 :  6000 dossiers totalisant 1.150  M€

Implantations : 44 bureaux regroupés en 10 directions régionales

Effectifs : 170 personnes



INTERFIMO

2009 : Répartition des clients par professions en montant
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PHARMACIENS

46%
OPTICIENS

2%

VÉTÉRINAIRES

2%

RADIOLOGUES

5%

NOTAIRES

1%

AUTRES

6%

KINES

2%

LABM

7%

MEDECINS

7%

HOSP. PRIVEE

4%

EXPERTS 

COMPTABLES

8%

DENTISTES

8%
AVOCATS

3%



les 100* dernières transactions 

de LABORATOIRES de BIOLOGIE MEDICALE

étudiées par INTERFIMO

étude réalisée en janvier 2010

* 42 Fonds Libéraux

58 cessions de Droits Sociaux

• caractéristiques des transactions

• prix de cession



Typologie des transactions

 1ères installations : 17% des transactions

 Départs en retraite : 65% des transactions

0 10 20 30 40 50

Association d'un tiers

Association d'un collaborateur

Vente entre associés

Installation de l'acquéreur

Regroupement juridique de LABM

Croissance externe de l'acquéreur 47%

9%

16%

3%

16%

9%



Statuts des acquéreurs 

 95% des acquéreurs de fonds choisissent la SEL

 Droits sociaux acquisition par des SARL – Holding.

Achat  du  Fonds libéral Achat  de Droits Sociaux

14% 5%

81%

En nom propre SELARL / SELURL

SELAS / SELAFA/ SELCA

26% 48,3%

16%

10%

En nom propre SELARL / SELURL

SELAS / SELAFA/ SELCA SARL / EURL



Profil  des acquéreurs 

 Age moyen  des acquéreurs 45 ans

Les transactions de montant important sont réalisées en majorité 

par des Biologistes déjà associés.

Tranche d’âge
% sur nombre
de transactions

% sur montant
de transactions

20- 29 1 % 0,4 %

30-39 8 % 3 % 

40-49 29 % 18 % 

50-59 5 % 3 % 

Association  

âges différents

57 % 76 % 

TOTAL 100 % 100 % 



Prix de cession des LABM

Moyenne France :

97%

Rappel étude 2006 

85 %

NORD 

 77%  

IDF 

110%  

PROVINCE 

hors Nord

94%  

 Particularité IDF : 20 % des cessions > ou = 129 %



Les scénarios d’installation

Reprise

d’un LABO

(fonds libéral) 

Dépenses de base Dépenses accessoires Problèmes dominants

Prix de cession
• droit de présentation
• droit au bail
• matériel et
aménagements

• Droits

d’enregistrement 

• Besoin en fonds

de roulement

• Valeur économique 

du fonds libéral 

• Risque d’évasion de

la Clientèle

Entrée dans
un groupe 
type SEL 

Honoraires
communs

• Parts de  S.E.L.
• Droits

d’enregistrement 

Prévisionnel SEL 

Prévisionnel associé

Gouvernance

Sécurité juridique



Comment convaincre son banquier ?

ELABORATION DU PROJET = BUSINESS PLAN

- Présentation générale

- Les acteurs

- La structure juridique

- Le marché : Opportunités / Menaces

- L’affaire visée : Forces / Faiblesses

- Le projet financier :

- Plan de financement

- Compte de résultat prévisionnel

- Plan de trésorerie prévisionnel



L’appréciation du risque par le banquier

A qui je prête ?

Risque dirigeant

Qu’est-ce que je finance ?

Risque commercial ou professionnel

Comment suis-je remboursé ?

Risque financier

Quelles garanties en cas de coup dur ?
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