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    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 : www.cra.asso.fr.
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          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 2019


        

      


    




     


     


    

      


        	

          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 cédant


    En moins de 3 minutes, répondez spontanément et en toute honnêteté au questionnaire suivant pour avoir immédiatement un avis sur vos chances de réussir une cession d’entreprise.


    À vos marques, prêt, partez !


     


     


    

      


        	

          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


     


    

      


        	

          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.
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