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    Préface


    
La transmission ou la reprise d’entreprise est une opération aux enjeux majeurs pour le pays en termes d’emplois, de vitalité des territoires et de préservation de savoir-faire, de croissance et de compétitivité de notre économie.


    Trop d’entreprises disparaissent malheureusement chaque année faute de repreneur ! En outre, nos dirigeants d’entreprise n’échappent pas au papy-boom et dans les dix prochaines années un grand nombre d’entreprises seront à céder ou à reprendre.


    Conscients de ces enjeux, acteurs publics ou privés sont mobilisés pour mettre en place des actions afin de soutenir et favoriser la transmission-reprise d’entreprises.


    Parmi les plus récentes, la mise en place par les pouvoirs publics d’un comité de pilotage national consacré à la transmission et à la reprise, regroupant les différents acteurs de la transmission notamment les experts-comptables, qui est chargé d’assurer le pilotage, le suivi et l’évaluation d’actions engagées dans ce domaine.


    L’Ordre des experts-comptables a lui, pris l’initiative de créer en mars 2015 le Réseau Transmettre & Reprendre. Composé aujourd’hui de huit organismes, acteurs clés dans ces opérations, il participe à la diffusion d’informations auprès du public, et contribue par ses actions à faciliter la transmission-reprise d’entreprise.


    Transmettre ou reprendre une entreprise ne s’improvise pas. Il s’agit en effet d’une opération technique et complexe qui ne laisse place à aucune approximation. Elle nécessite des compétences particulières et pointues, et ce dans un contexte d’évolution constante des règles financières, sociales, fiscales et juridiques.


    Pour réussir cette opération, cédants et repreneurs doivent anticiper et se préparer relativement tôt.


    Ils doivent être suffisamment informés et nécessairement accompagnés par les experts-comptables, tout au long du processus, afin de sécuriser l’opération et de permettre sa réalisation dans les meilleures conditions.


    C’est dans cette logique d’information que la nouvelle édition du guide du CRA s’inscrit. Elle constitue un outil pratique permettant aux cédants et repreneurs d’avoir une première approche du processus de transmission-reprise, d’en appréhender les grandes étapes, tout en rappelant la nécessité d’être conseillé et guidé par une équipe d’experts en la matière.


    Les experts-comptables, conseillers privilégiés des dirigeants, ne peuvent que s’associer à cette démarche.


     


    Charles-René Tandé
Président du CSOEC
(Conseil supérieur de l’ordre des experts-comptables)




    Introduction


    Quoi de plus noble que de Quoi de plus noble que de transmettre son entreprise pour l’inscrire dans une dynamique d’avenir ?


    Quoi de plus exaltant que de devenir son propre patron en reprenant une entreprise pour la développer ?


    Quoi de plus stratégique pour un PDG de petite entreprise que de réussir une croissance externe en rachetant une société complémentaire ?


    En France, sur le million d’entreprises employant au moins 1 salarié, environ 45 000 TPE/PME sont cédées ou reprises chaque année.


    L’enjeu fort de la transmission est de faciliter le rapprochement entre cédants et repreneurs, permettant ainsi de développer l’activité de ces TPE/PME et de pérenniser des centaines de milliers d’emplois.


    La 12e édition de ce guide nous permet de continuer à vous faire partager notre expérience, notre savoir-faire, et de vous présenter la toute dernière actualité des outils, des conseils, indispensables à la réussite des transmissions et des reprises en France.


    Notre livre, dont le parti pris est de traiter « en miroir » les moments forts du processus de transmission, tant du point de vue du cédant que du repreneur, a pour objectif de livrer à chacun des acteurs les bonnes clés d’une connaissance et d’une compréhension mutuelles ; ainsi, vous y découvrirez, entre autres, les forces, les faiblesses et les motivations des différentes parties en présence lors d’une négociation.


    Conçu comme un « outil d’accompagnement et de proximité », il propose sur la base d’une trame chronologique, des conseils d’experts, des recommandations pratiques et simples à mettre en œuvre et de nombreux témoignages.


    Une cession d’entreprise nécessite une préparation minutieuse et documentée : nos préconisations vous permettront, à vous cédant, d’anticiper, de réussir votre cession, d’ancrer votre entreprise dans l’avenir et de vous projeter dans votre vie d’après cession.


    Une reprise d’entreprise se construit élément après élément, dans les moindres détails. Ainsi, nos conseils et notre approche vous aideront, à vous qui êtes repreneur, à évaluer votre profil de futur chef d’entreprise, à vérifier l’adéquation de vos aptitudes à votre objectif, à entreprendre vos démarches dans les meilleures conditions d’efficacité et de retombées positives pour votre projet.


    Enfin, un processus de cession et de reprise bien construit intègre, à chaque étape, une composante humaine, psychologique et sociale, soit un aspect souvent sous-estimé sur lequel ce livre insiste particulièrement.


    Vous familiariser avec les différentes techniques de la transmission-reprise, vous accompagner tout au long de vos démarches, vous aider à mieux maîtriser votre projet pour lui donner les meilleures chances de réussite, constituent les fondamentaux de la ligne éditoriale de ce nouveau guide Transmettre ou reprendre une entreprise.


     


    Jean-Marie Catabelle


    Président d’honneur du CRA


     




    CRA, cédants et repreneurs d’affaires


    Le CRA – Association nationale pour la transmission d’entreprise – compte 225 délégués totalement bénévoles. Ils sont anciens chefs ou dirigeants d’entreprise, anciens experts-comptables ou anciens banquiers. Au service de 1 200 repreneurs et 600 cédants, ils opèrent dans 73 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 TPE/PME de 12 salariés en moyenne.


    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 tout au long du processus de cession.


    De même, le CRA met son expérience et ses compétences au service de l’adhérent repreneur en l’assistant pendant toute la période d’avant reprise. Le candidat repreneur pourra suivre le stage de CRA Formation lui permettant de se familiariser avec toutes les étapes de la reprise d’entreprise.


    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.


    Le présent 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 concrétisation de vos objectifs.


    Bernard Fraioli


    Président du CRA


    www.cra.asso.fr


     


    Cédants, Repreneurs, découvrez ce que le CRA peut vous apporter dans la réalisation de votre projet de transmission ou de reprise d’entreprise, cliquant sur le lien : http://qrs.ly/ii5k7xr





    Les 10 étapes d’une transmission


    
1  Définir le projet


     


    
2  Trouver le repreneur, trouver l’entreprise


     


    
3  Premières analyses et premières rencontres


     


    
4  Les premières négociations et la lettre d’intention


     


    
5  Les diagnostics opérationnels


     


    
6  Construire son business plan


     


    
7  Financer la reprise


     


    
8  Le montage juridique et fiscal


     


    
9  Négocier le protocole d’accord


     


    
10  La finalisation et la prise de contrôle
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          Étape 1 : Bâtir son projet


        

      


    






     


    

      


        	

          Préciser ses intentions et ses objectifs


        

      


    




    
• Identifier ses motivations et clarifier ses intentions sont un préalable indispensable.


    
• À quel moment céder son entreprise ? Comment s’y préparer ?


    
• Pourquoi reprendre une entreprise ? Comment s’y préparer ?


    
• Pour réunir les meilleures conditions de cession ou de reprise, il faut y consacrer du temps et se projeter dans l’avenir.




    Pourquoi voulez‑vous céder ?


    Identifier vos motivations et vos intentions vous permettra de mieux vous préparer à la cession de votre affaire et de hiérarchiser vos objectifs parmi lesquels figure celui de trouver le meilleur repreneur possible !


    Un nouveau projet de vie ?


    Aujourd’hui, 1 entrepreneur sur 2 cède son entreprise parce qu’il part en retraite. Cependant, à tout moment de sa vie professionnelle, le chef d’entreprise peut ressentir l’envie de réaliser un nouveau projet, que ce soit réorienter sa carrière, reprendre un emploi salarié, racheter une nouvelle société, ou tout simplement changer de vie. Vivre ailleurs, vivre autrement, s’adonner à une passion (loisirs, art, sport, voyages), se consacrer à sa famille, sont le plus souvent cités par les entrepreneurs décidés à vendre leur entreprise. En France, plus de 30 % des affaires à vendre le sont pour ce motif.


     


    

      


        	

          À NOTER


          Les motifs de cession


          Retraite : 55 %


          Réorientation professionnelle : 25 %


          Famille : 8 %


          Santé : 2 %


          Recherche partenariat : 8 %


          Divers : 2 %


          Source : base affaires CRA 2018


        

      


    




     


     


    

      


        	

          MON CONSEIL


          À la question : « Pourquoi vendez-vous votre entreprise ? » Il faut répondre franchement. Un seul motif clairement exprimé est plus convaincant que plusieurs fausses raisons. La crainte du repreneur est de tomber sur un faux vendeur qui va se désister au bout de 2 ou 3 mois.


        

      


    




    Créer ou reprendre une autre activité ?


    Vendre son entreprise pour en créer ou en reprendre une autre est une tendance qui se développe en France et qui offre de nouvelles opportunités. Et un cédant au tempérament de développeur devra s’attendre à accorder une clause de non-concurrence à l’acquéreur pour protéger l’entreprise cédée.


    Faire face à un problème personnel


    Un entrepreneur, contraint de céder pour raisons de santé ou événements familiaux, aura intérêt à se faire assister par des conseils pour défendre son dossier et aboutir plus vite dans sa démarche.


    Obtenir une somme d’argent « raisonnable »


    Si l’obtention d’une somme d’argent est un objectif important de toute transaction, d’autres facteurs peuvent intervenir, d’ordre humain ou affectif. Aussi, tenant compte des spécificités et des points forts de son entreprise, recommandons nous au cédant de proposer un prix de vente « raisonnable » (le juste prix).


    Votre famille et ses intérêts


    La vente de l’entreprise a un impact sur la structure de votre patrimoine familial et requiert l’assistance d’un expert (notaire ou avocat) et d’un conseiller en gestion de patrimoine pour tout ce qui touche à l’optimisation fiscale.


    Maintenir l’emploi et développer l’entreprise


    Dans les petites et moyennes entreprises, la pérennité des emplois, du nom, sont au moins aussi importants que le prix qu’il s’attend légitimement à tirer de sa vente. À offre financière équivalente, le projet de reprise qui l’emportera sera celui qui comportera les perspectives de développement les plus attractives.


    Maintenir le contact avec l’environnement professionnel


    Une bonne transition entre l’activité et la retraite est de faire profiter de son expérience professionnelle un syndicat professionnel ou une association proche de l’activité précédente. Avec l’accord du repreneur, le cédant pourra éventuellement continuer à représenter la société durant quelque temps dans les instances professionnelles.


     


     


    

      


        	

          Test : Quel cédant êtes-vous ?


        

      


      

        	

          N°


        

        	

          Question


        

        	

          Réponse


        

      


      

        	

          1


        

        	

          Vous avez…


        

        	

          moins de 40 ans


          entre 40 et 55 ans


          plus de 55 ans


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          2


        

        	

          Vous êtes…


        

        	

          en parfaite santé


          fatigué


          usé


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          3


        

        	

          Le dernier de vos enfants a…


        

        	

          moins de 10 ans


          de 10 à 25 ans


          + de 25 ans


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          4


        

        	

          L’entreprise a été créée…


        

        	

          par vous


          par votre père, votre grand-père


          par un tiers


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          5


        

        	

          Votre conjoint…


        

        	

          souhaite vous voir céder votre entreprise


          craint de vous avoir dans les pattes


          est indifférent


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          6


        

        	

          Vous faites…


          (plusieurs réponses possibles et cumulables)


        

        	

          de la musique


          de la peinture


          du sport


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          7


        

        	

          Vous passez devant votre télévision…


        

        	

          moins de 10 heures par semaine


          de 10 à 20 heures par semaine


          plus de 20 heures par semaine


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          8


        

        	

          Les avantages en nature représentent…


        

        	

          moins de 10 % de vos revenus


          de 10 à 25 % de vos revenus


          plus de 25 % de vos revenus


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          9


        

        	

          Connaissez-vous le montant de votre future retraite ?


        

        	

          À 10 % près


          À 25 % près


          Pas la moindre idée


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          10


        

        	

          Vous êtes propriétaire de…


        

        	

          plus de 51 % des actions


          plus de 67 % des actions


          plus de 99 % des actions


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          11


        

        	

          L’immobilier professionnel…


        

        	

          appartient à l’entreprise


          appartient à un tiers


          est en SCI dont vous êtes propriétaire


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          12


        

        	

          Vous travaillez vraiment…


        

        	

          moins de 8 heures par jour


          de 8 à 10 heures par jour


          plus de 10 heures par jour


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          13


        

        	

          Quand vous partez en vacances, vous téléphonez à votre bureau…


        

        	

          une fois par semaine


          une fois par jour


          plusieurs fois par jour


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          14


        

        	

          Vous rêvez…


        

        	

          de faire le tour du monde


          de profiter de votre maison de campagne


          de vous occuper de vos petits-enfants


        

        	

          A


          B


           


          C


        

      


      

        	

          15


        

        	

          Avez-vous parlé de votre projet de cession à…


          (plusieurs réponses possibles et cumulables)


        

        	

          un notaire


          un expert-comptable


          un fiscaliste


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          16


        

        	

          Vous avez une bonne connaissance…


          (plusieurs réponses possibles et cumulables)


        

        	

          de la taxation des plus-values


          de l’IFI


          du toilettage des bilans


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          17


        

        	

          Depuis 3 ans, vos profits…


        

        	

          ont diminué


          ont augmenté entre 1 % et 15 %


          ont augmenté de plus de 15 %


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          18


        

        	

          Votre dernière embauche remonte à…


        

        	

          plus de 5 ans


          de 2 à 5 ans


          moins de 2 ans


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          19


        

        	

          Votre dernier investissement (informatique, machine…)…


        

        	

          a plus de 5 ans


          a entre 2 et 5 ans


          a moins de 2 ans


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          20


        

        	

          Vos enfants, neveux et nièces…


        

        	

          ont déclaré ne pas vouloir vous succéder


          n’ont pas été consultés


          vous n’avez ni enfants, ni neveux


        

        	

          A


           


          B


          C


        

      


      

        	

          21


        

        	

          Votre personnel…


        

        	

          n’est pas intéressé par la reprise


          cherche un financement


          n’a pas été consulté


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          22


        

        	

          Vous préférez vendre votre entreprise…


        

        	

          à un concurrent


          à un client ou à une autre société


          à une personne physique


        

        	

          A


          B


          C


        

      


    




    Test mis au point par CRA Formation : cra.formationiledefrance@cra-asso.org


     


    

      


        	

          Résultats du test cédant


        

      


      

        	

          Question


        

        	

          Score


        

        	

          Interprétation


        

      


      

        	

          1


        

        	

          A = 1


          B = 2


          C = 3


        

        	

          Peut-être faut-il persévérer.


          C’est bien, si c’est pour investir ailleurs.


          Il est temps de préparer la cession.


        

      


      

        	

          2


        

        	

          A = 3


          B = 3


          C = 3


        

        	

          Profitez-en.


          Retrouvez votre tonus.


          Vite, vite !


        

      


      

        	

          3


        

        	

          A = 1


          B = 1


          C = 3


        

        	

          Encore longtemps à votre charge.


          Les études coûtent cher.


          Il est indépendant, vous aussi.


        

      


      

        	

          4


        

        	

          A = 2


          B = 1


          C = 3


        

        	

          Un peu de nostalgie.


          Quel arrachement !


          Ce devrait être plus facile.


        

      


      

        	

          5


        

        	

          A = 3


          B = 1


          C = 2


        

        	

          Allez-y !


          Faites du golf.


          Ok.


        

      


      

        	

          6


        

        	

          A = 3


          B = 3


          C = 3


        

        	

          Saines occupations.


        

      


      

        	

          7


        

        	

          A = 3


          B = 2


          C = 0


        

        	

          Vous avez un peu de marge.


          C’est beaucoup.


          Attention : risque de retraite trop passive.


        

      


      

        	

          8


        

        	

          A = 3


          B = 1


          C = 0


        

        	

          Pas de mauvaise surprise.


          Difficile à compenser.


          Votre niveau de vie va baisser.


        

      


      

        	

          9


        

        	

          A = 3


          B = 2


          C = 0


        

        	

          Bravo.


          Ce n’est déjà pas mal.


          Doit mieux faire.


        

      


      

        	

          10


        

        	

          A = 1


          B = 2


          C = 3


        

        	

          Les autres actionnaires sont-ils prêts à vendre ?


          Où sont les autres 33 % ?


          Vous avez une quasi-liberté d’action.


        

      


      

        	

          11


        

        	

          A = 0


          B = 2


          C = 3


        

        	

          Difficile à vendre ?


          Qualité du bail ?


          Bon complément de retraite.


        

      


      

        	

          12


        

        	

          A = 3


          B = 2


          C = 0


        

        	

          Vous décrocherez facilement.


          Cherchez un violon d’Ingres.


          Le cordon ombilical est solide.


        

      


      

        	

          13


        

        	

          A = 3


          B = 1


          C = 0


        

        	

          C’est bien : l’entreprise tourne seule.


          C’est beaucoup.


          C’est inquiétant.


        

      


      

        	

          14


        

        	

          A = 3


          B = 3


          C = 3


        

        	

          Bravo !


        

      


      

        	

          15


        

        	

          A = 3


          B = 3


          C = 3


        

        	

          C’est indispensable.


        

      


      

        	

          16


        

        	

          A = 3


          B = 3


          C = 3


        

        	

          Bravo.


          Bravo.


          Bravissimo !


        

      


      

        	

          17


        

        	

          A = 1


          B = 2


          C = 3


        

        	

          Tentez de vendre.


          C’est bien.


          Vendez vite, ça ne durera peut-être pas.


        

      


      

        	

          18


        

        	

          A = 1


          B = 2


          C = 3


        

        	

          Urgent de vendre, l’obsolescence guette.


          Ça tourne ou ça ronronne ?


          Bravo, l’entreprise garde son élan vital.


        

      


      

        	

          19


        

        	

          A = 0


          B = 2


          C = 3


        

        	

          Vendez vite, si vous trouvez encore un acquéreur.


          Attention.


          Bravo, la mariée est présentable.


        

      


      

        	

          20


        

        	

          A = 3


          B = 0


          C = 3


        

        	

          Bravo, vous en avez parlé ouvertement.


          Et pourquoi pas ?


          Au moins, c’est clair.


        

      


      

        	

          21


        

        	

          A = 1


          B = 3


          C = 0


        

        	

          Tant pis.


          C’est souvent une bonne solution.


          Dommage.


        

      


      

        	

          22


        

        	

          A = 1


          B = 1


          C = 3


        

        	

          La développera-t-il ou la dépècera-t-il ?


          Votre entreprise conservera-t-elle ses clients ?


          Vous cherchez le gendre idéal.


        

      


      

        	

          Score total


        

        	

           


        

        	

           


        

      


    




    
Vous avez obtenu moins de 25 points : il y a du travail à faire avant que votre entreprise ne soit présentable pour la cession. Peut-être aussi n’êtes-vous pas vous-même convaincu du bien-fondé de cette cession.


    
Vous avez obtenu entre 25 et 60 points : vous êtes sur la bonne voie. Persévérez et votre entreprise pourra être mise sur le marché dans de bonnes conditions.


    
Vous avez obtenu plus de 60 points : vendez. Tout semble être en ordre.




    Pourquoi voulez-vous reprendre une entreprise ?


    Réfléchir à vos motivations et à vos objectifs : vous avez intérêt à étudier votre projet pour le réussir et surmonter les difficultés.


    Rebondir


    Acheter son emploi en reprenant une entreprise est l’une des manières les plus courantes de « rebondir » et se trouver à l’origine d’au moins la moitié des acquisitions de PME/PMI des 20 dernières années.


    Réaliser son rêve : devenir chef d’entreprise


    Malgré la crise, nombre de candidats repreneurs veulent devenir entrepreneurs, soit par création (succès de la formule d’autoentrepreneur ou micro-entrepreneur) soit par acquisition.


    Reprendre une entreprise peut être aussi l’occasion de rapprocher passion et activité professionnelle, par exemple reprendre un centre équestre, un club sportif, un hôtel, une galerie d’art...


    Reprendre ou créer ?


    La statistique est en faveur de la reprise : 75 % des entreprises reprises sont toujours en vie au bout de 5 ans, contre 55 % des entreprises créées. Les actions de développement peuvent être mises en œuvre plus vite dans le premier cas.


    Développeur, innovateur, exportateur… ?


    Dans la typologie des entrepreneurs, les « innovateurs » qui aiment lancer de nouveaux produits se distinguent des « développeurs » qui partent des produits déjà existants pour conquérir de nouveaux marchés. Faites savoir à ceux qui vous aident où vont vos préférences.


    Innovation et développement par l’exportation vont souvent de pair, soit à travers le lancement de nouveaux produits, soit en augmentant les budgets recherche et développement (l’UE considère comme innovante une entreprise qui consacre au moins 10 % de son chiffre d’affaires à la recherche et développement).


    Faire de la croissance externe


    Pour assurer le développement de son entreprise, l’entrepreneur dynamique cherchera à acquérir une autre société à l’activité complémentaire ou identique sur un autre marché.


     


    

      


        	

          Test : avez-vous le profil du repreneur d’entreprise ?


        

      


      

        	

          N°


        

        	

          Question


        

        	

          Réponse


        

      


      

        	

          1


        

        	

          Vous avez…


        

        	

          moins de 35 ans


          entre 35 et 55 ans


          plus de 55 ans


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          2


        

        	

          Vous êtes…


        

        	

          célibataire


          marié


          divorcé


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          3


        

        	

          Vous avez…


        

        	

          aucun ou 1 enfant


          2 à 5 enfants


          + de 5 enfants


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          4


        

        	

          Vos enfants ont…


        

        	

          plus de 25 ans


          entre 10 et 25 ans


          moins de 10 ans


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          5


        

        	

          Votre conjoint est…


        

        	

          fonctionnaire


          salarié du privé ou indépendant


          sans profession


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          6


        

        	

          Votre niveau d’étude est…


        

        	

          Bac + 4 ou plus


          de Bac à Bac + 3


          niveau Bac


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          7


        

        	

          Votre filière d’origine :


        

        	

          technicien


          gestionnaire


          commercial


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          8


        

        	

          Vous venez d’une entreprise…


        

        	

          de moins de 50 salariés


          de 50 à 500 salariés


          de plus de 500 salariés


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          9


        

        	

          Vos économies sont placées…


        

        	

          en SICAV


          en obligations


          en junk bonds



        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          10


        

        	

          Combien de métiers avez-vous déjà exercés ?


        

        	

          Un seul


          De deux à quatre


          Vous ne les comptez plus


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          11


        

        	

          Vous rêvez d’être entrepreneur…


        

        	

          depuis que vous êtes au chômage


          depuis plusieurs années


          depuis toujours


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          12


        

        	

          Vous comptez reprendre…


        

        	

          seul


          avec un associé


          avec plusieurs personnes


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          13


        

        	

          Y a-t-il un patron de PME parmi…


        

        	

          vos proches parents


          vos amis


          vos relations


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          14


        

        	

          Vous vous sentez proche de…


        

        	

          Bernard Tapie


          Xavier Niel


          Vincent Bolloré


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          15


        

        	

          Êtes-vous prêt à déménager ?


        

        	

          Non, en aucun cas


          Oui, dans la même région


          Oui, dans toute la France


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          16


        

        	

          Vous disposez d’un capital de…


        

        	

          100 000 à 150 000 €



          150 000 à 500 000 €



          plus de 500 000 €



        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          17


        

        	

          Vous jouez plutôt…


        

        	

          au poker


          au bridge


          aux échecs


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          18


        

        	

          Vous préférez le ski…


        

        	

          hors piste


          alpin


          de fond


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          19


        

        	

          Vous travaillez…


        

        	

          120 heures par semaine


          80 heures par semaine


          50 heures par semaine


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          20


        

        	

          Votre patron, c’est…


        

        	

          une contrainte


          une sécurité


          une occasion d’échanges de points de vue


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          21


        

        	

          Le management des hommes, c’est…


        

        	

          l’affaire du DRH


          des réunions dans votre bureau


          une discussion auprès du poste de travail du salarié


        

        	

          A


          B


          C


        

      


      

        	

          22


        

        	

          Vous avez trois rendez-vous en même temps avec un client, un banquier et votre actionnaire. Vous choisissez d’aller voir…


        

        	

          le client


          le banquier


          l’actionnaire


        

        	

          A


          B


          C


        

      


    




    Test mis au point par CRA Formation : cra.formationiledefrance@cra-asso.org


     


    

      


        	

          Résultats du test repreneur


        

      


      

        	

          Question


        

        	

          Score


        

        	

          Interprétation


        

      


      

        	

          1


        

        	

          A = 1


          B = 3


          C = 1


        

        	

          Attendez et confirmez votre expérience.


          Allez-y, c’est le bon moment.


          Peut-être un peu tard ?


        

      


      

        	

          2


        

        	

          A = 1


          B = 2


          C = 2


        

        	

          Trop indépendant.


          Bon équilibre.


          Nihil obstat.


        

      


      

        	

          3


        

        	

          A = 1


          B = 3


          C = 1


        

        	

          Trop timoré ?


          Bravo.


          Pouvez-vous prendre le risque de la reprise ?


        

      


      

        	

          4


        

        	

          A = 2


          B = 1


          C = 2


        

        	

          Ouf ! Ils sont indépendants.


          Ils vous coûtent cher…


          Bien, ils sont encore flexibles.


        

      


      

        	

          5


        

        	

          A = 2


          B = 1


          C = 0


        

        	

          Parachute dorsal et ventral.


          Parachute ventral seulement.


          Pas de parachute…


        

      


      

        	

          6


        

        	

          A = 1


          B = 2


          C = 0


        

        	

          Avez-vous encore le sens du terrain ?


          Ok.


          Ce sera peut-être difficile.


        

      


      

        	

          7


        

        	

          A = 2


          B = 2


          C = 2


        

        	

          Nobody’s perfect…


        

      


      

        	

          8


        

        	

          A = 4


          B = 2


          C = 0


        

        	

          Vous savez donc à quoi vous vous exposez.


          Vous avez vos chances.


          Vous avez beaucoup de choses à apprendre… et à oublier !


        

      


      

        	

          9


        

        	

          A = 2


          B = 1


          C = 0


        

        	

          Bravo.


          Avez-vous suffisamment le goût du risque ?


          Joueur ?


        

      


      

        	

          10


        

        	

          A = 0


          B = 2


          C = 1


        

        	

          Êtes-vous vraiment adaptable ?


          Bonne flexibilité, semble-t-il.


          Ne seriez-vous pas instable ?


        

      


      

        	

          11


        

        	

          A = 0


          B = 2


          C = 3


        

        	

          Reprendre doit être une vocation, pas un pis-aller.


          C’est bien.


          Il est grand temps de vous lancer !


        

      


      

        	

          12


        

        	

          A = 3


          B = 1


          C = 0


        

        	

          Bravo.


          Prévoyez une éventuelle séparation.


          Cela risque d’être la pagaille !


        

      


      

        	

          13


        

        	

          A = 2


          B = 1


          C = 0


        

        	

          Vous êtes conscient des difficultés qui vous attendent.


          Votre subconscient les imagine.


          Savez-vous vraiment ce qui vous attend ?


        

      


      

        	

          14


        

        	

          A = 0


          B = 2


          C = 1


        

        	

          Salut l’artiste !


          C’est une bonne référence.


          Vous voyez grand… trop ?


        

      


      

        	

          15


        

        	

          A = 0


          B = 1


          C = 2


        

        	

          Pourtant, ce sera peut-être nécessaire.


          C’est un bon début.


          Cela semble réaliste.


        

      


      

        	

          16


        

        	

          A = 2


          B = 8


          C = 7


        

        	

          Ce sera dur.


          En plein dans le mille.


          Ne préféreriez-vous pas être rentier ?


        

      


      

        	

          17


        

        	

          A = 0


          B = 2


          C = 1


        

        	

          Pourquoi pas à la roulette russe ?


          Bravo.


          La réflexion n’empêche-t-elle pas l’action ?


        

      


      

        	

          18


        

        	

          A = 1


          B = 1


          C = 2


        

        	

          Restez prudent !


          Attention aux obstacles.


          Vous voilà prêt pour les hauts comme les bas.


        

      


      

        	

          19


        

        	

          A = 0


          B = 1


          C = 3


        

        	

          Ne vous surestimez-vous pas ?


          Mal organisé ?


          Bravo.


        

      


      

        	

          20


        

        	

          A = 2


          B = 0


          C = 1


        

        	

          Enfin libre, oui… mais seul décisionnaire.


          Assumerez-vous de ne plus en avoir ?


          Mesurez-vous la solitude qui sera la vôtre ?


        

      


      

        	

          21


        

        	

          A = 0


          B = 1


          C = 3


        

        	

          Quel DRH ?


          Dans une PME, qui travaille pendant les réunions ?


          Bravo !


        

      


      

        	

          22


        

        	

          A = 3


          B = 1


          C = 0


        

        	

          Le client est roi !


          Le banquier dépend, comme vous, du client.


          L’actionnaire dépend du client, du banquier… et de vous !


        

      


      

        	

          Score total
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