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    CRA, cédants et repreneurs d’affaires

  




  

    Le CRA – Association nationale pour la transmission d’entreprise – compte 210 délégués totalement bénévoles. Ils sont anciens chefs ou dirigeants d’entreprise, anciens experts-comptables ou anciens banquiers. Au service de 1 200 repreneurs et 750 cédants, ils opèrent dans 72 délégations en France.

  




  

    La mission du CRA est de faciliter la transmission d’entreprise dans le but de préserver les emplois et les savoir-faire. Les entreprises concernées par l’action du CRA sont des PME / PMI de 5 à 100 salariés appartenant aux secteurs des services, du bâtiment, de l’industrie ou du négoce.

  




  

    Chaque année, ce sont 350 transmissions d’entreprise qui se concluent dans le cadre du CRA, contribuant ainsi à maintenir et à développer le tissu des petites entreprises-sources de croissance et de développement de l’emploi.

  




  

    Pour répondre au mieux à sa vocation, le CRA propose à l’adhérent cédant un accompagnement personnalisé pour valider son projet et le suivre tout au long du processus de cession.

  




  

    De même, le CRA met son expérience et ses compétences au service de l’adhérent repreneur, également sélectionné, en l’assistant dans l’élaboration d’un projet de reprise viable. Le candidat repreneur pourra suivre le stage de CRA Formation lui permettant de se familiariser avec toutes les étapes de la reprise d’entreprise. Cette formation de trois semaines à temps complet est dispensée par des professionnels de la transmission.

  




  

    Pour compléter son dispositif d’accompagnement, le CRA met à la disposition des adhérents repreneurs des services en ligne, comme l’accès à la base de données entreprises Diane ou l’accès aux études sectorielles Xerfi.

  




  

    Les délégués du CRA organisent des groupes de repreneurs partageant les mêmes préoccupations, des réunions avec des experts de la transmission permettant aux repreneurs de compléter leur information sur la reprise.

  




  

    Enfin, le CRA homologue et recommande à ses adhérents une liste de professionnels experts dans les domaines juridiques, financiers, fiscaux et comptables. Plus récemment, le partenariat noué avec un grand groupe d’assurances permet aux repreneurs ayant signé une lettre d’intention de bénéficier gratuitement d’un audit Assurances et prévention des risques réalisé par un professionnel.

  




  

    Afin de récompenser des reprises exemplaires, le CRA anime depuis 2007 les Trophées CRA de la reprise remis chaque année dans le cadre du Salon des entrepreneurs de Paris.

  




  

    Ce guide, réactualisé chaque année, n’a qu’une seule ambition : vous aider à réaliser votre projet de reprise ou de cession. Les délégués du CRA vous soutiendront dans la réalisation de vos objectifs.
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    • Comment se préparer aux entretiens initiaux en se forgeant une première représentation de l’entreprise à partir des éléments qui auront été communiqués ?

  




  

    • En effet, il est important pour mieux cerner son interlocuteur de préparer les bonnes questions, pour avoir des réponses pertinentes et adopter une attitude positive.
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    Celui-ci sera étudié à la lumière des études économiques et sectorielles que le repreneur aura pris soin de rechercher afin de déterminer comment évoluera le modèle économique de la cible envisagée.

  




  

    Le bureau d’études Xerfi sera d’un apport précieux.
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          En fonction du niveau d’information contenu dans le dossier, le repreneur commencera à se faire une idée de l’entreprise dans les domaines de la recherche, du commercial, de la production, de l’organisation, des ressources humaines ainsi que de la perception par le cédant de ses forces et faiblesses. La marche à suivre pour ces éléments est détaillée dans la partie des diagnostics opérationnels.

        


      

    


  




  

    Faites une pré-analyse financière

  




  

    Elle porte essentiellement sur les grandes masses du bilan et du compte de résultat, ainsi que sur le calcul et l’analyse d’un certain nombre de ratios, permettant de comparer l’entreprise à ses homologues (activité et taille comparables).

  




  

    Il demeure entendu que la valorisation définitive ne sera réalisée qu’après audit, qui, seul, permettra de procéder aux retraitements nécessaires.

  




  

    Cet audit sera effectué par un expert-comptable qui devra peut-être se faire assister par des experts pour certaines estimations qui ne relèveraient pas de sa compétence.

  




  

    Les notions de base

  




  

    > Les comptes sociaux
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