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Description générale

Fiche d'identité de la société

Forme juridique SAS

Ancienneté de la société Entre 5 et 10 ans

Localisation du siège Rhône

 

Résumé général de l'activité

Le projet est une opportunité unique permettant d'accompagner la croissance d'une EdTech afin de devenir le « NETFLIX » de la 
formation B2B réglementaire & certifiante.

Soutenu par une stratégie de BUILD-UP claire, le projet vise à positionner le groupe comme le premier « one-stop-shop » SaaS 
dédié à la conformité réglementaire, des formations obligatoires et de la gestion des défis réglementaires, incluant la cybersécurité 
et le bilan carbone. 

C'est un business model : 
i. Solide : il offre aux entreprises la possibilité de mieux former leurs collaborateurs tout en divisant à minima par 2 les coûts 
associés.
ii. Scalable à l'infini car il s'adresse à toutes les tailles d'entreprises de toutes les nationalités dans tous les secteurs.

En plus

La société possède une ou plusieurs marques déposées à l'INPI

La société travaille à l'export

Eléments chiffrés

Année de référence 2024

Trésorerie nette 300 k€

 
 

En k€/année 2022 2023 2024 2025

CA 2200 3 200 5 000

https://www.transmibat.fr
https://www.transmibat.fr


En k€/année 2022 2023 2024 2025

Marge brute

EBE 100 1 000

Rés. Exp.

Rés. Net

Salariés 25

 

Indications concernant les éléments chiffrés

1er tour de table = 2.3M€ sécurisés & déployés (1.8M€ de fonds propres + Pool bancaire + la BPI) afin de financer : Le CTO + 
Equipe de dev. + Outils IA + les contenus + l'acquisition de la plateforme LMS (learning management system) hébergeant les 
contenus utilisateurs

Besoins d'Investissements supplémentaires = 2.5M€ pour financer : 
i. 2e Build-Up : Mise en conformité RGPD / +1M€ CA SaaS 
ii. Production de contenus + développement des outils de vente SaaS

- CA 2024e (agrégé) = 3.2M€ dont SaaS 1.6M€ / EBITDA 100K€
- CA 2025f = 5M€ dont SaaS 2.5M€ 
- Objectif 3 à 5 ans = 10 M€ CA SaaS / Valeur d’Entreprise Indicative = 50 M€.

-> CA SaaS hausse mécanique des besoins : + d’employés + de nouveaux postes + de formations + de contraintes 
réglementaires 
-> Clients prestigieux : GSK, Astra Zeneca, Pierre Fabre, Merck, UPSA, Servier

 

Positionnement concurrence

Positionnement par rapport au marché

Le marché des EdTech en pleine croissance :
- Le marché des EdTech en France a généré 1,6Md€ en 2023 (+23% vs 2021).
- Le marché est très fragmenté avec +540 entreprises (TOP20 = 1Md€ de CA) offrant des opportunités de BUILD-UP 
intéressantes.

Principaux facteurs de croissance pour les EdTech françaises :

1. Le marché de l’EdTech est principalement tiré par le Corporate Learning (2/3 du CA du secteur) et la transformation numérique
2. La croissance de la population des « digital natives » 
3. Le développement sur les marchés internationaux, notamment francophones : 2/3 des sociétés sont présents à l’international.
4. Renforcement et actualisation des normes de BPF
5. Les pouvoirs publics accélèrent leur plan d’actions afin de soutenir les entreprises françaises et assurer la souveraineté 
éducative du marché français, face aux GAFAM.
 

Concurrence

Le marché EdTech en France est très fragmenté (60% ont 
 

Points forts

- Scalabilité infinie : besoin de formation métier pour toutes les entreprises, dans tous les pays, dans tous les secteurs.

- Business model SaaS déjà commercialisé avec succès : Proof of Concept = +1M€ CA SaaS

- Des associés fondateurs et managers expérimentés : Plus de 20 ans d'expérience dans le conseil managérial, les sciences de la 
vie, les services IT et télécoms.



- Une équipe motivée en ligne avec les valeurs et la stratégie développement de l'entreprise.

- Demande croissante des clients pour des contenus additionnels.

- Contenu créé en collaboration avec les clients afin de répondre au mieux à leurs attentes.

- Présence à l'international : France + Belgique + Allemagne et intervient aussi au Canada, Singapour, USA et Suisse.

- La stratégie de build-up déjà concrétisée par deux acquisitions clés, permet de fortement accélérer la croissance du chiffre 
d’affaires SaaS du groupe :
i. acquisition de la plateforme LMS, sécurisant la chaîne de valeur digitale
ii. intégration d’une plateforme de mise en conformité RGPD, enrichissant l’offre existante et ouvrant de nouveaux segments de 
clientèle
 

Infos sur la levée de fonds

A propos de l'augmentation de capital

Montant recherché 100 k€

Participation proposée au capital Minoritaire

Explication de la recherche de fonds
L'investissement est structuré sous un format CLUB DEAL 
(tickets de 100 k€ à 500 k€) pour un montant total de 3000 
k€.

 

Profil de l'investisseur recherché

Profil recherché Personne physique

Complément
Recherche d'investisseurs qui croient au projet et 
souhaitent s'investir.


