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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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          Pourquoi établir un business plan ?


        

      


    




    
• Travail d’analyse et de réflexion, le business plan (BP) est l’outil essentiel de référence du repreneur.


    
• Le repreneur s’appuie sur ce document pour présenter ses projets de développement aux partenaires financiers et monter son plan de financement.


    
• Même après la reprise, le repreneur peut se référer aux différents scénarios qu’il avait imaginés dans son business plan, qu’il aura soin d’actualiser.




    Quels objectifs pour le repreneur ?


    Tout simplement communiquer son projet !


    S’approprier l’entreprise


    Après les premiers entretiens et les informations successives qui auront abouti à s’engager dans l’acquisition, il faut en effet passer d’une position de candidat acheteur ayant encore une vision externe, à celle de propriétaire avec une vision interne. D’où l’importance d’y consacrer du temps, car une omission dans la réflexion peut faire courir autant de risques qu’une imprécision dans l’évaluation. En cela, le business plan est un véritable document de travail.


    Communiquer avec les partenaires internes ou externes


    Le business plan (BP) est avant tout un vecteur de communication personnelle pour le porteur de projet. Il doit permettre aux lecteurs, aux partenaires, aux financiers, aux investisseurs de mieux appréhender la personnalité du futur chef d’entreprise. Pour cela le rédacteur/repreneur prendra soin de bien se présenter, de manière à attirer l’attention, à susciter de l’intérêt, à montrer sa détermination et son ambition. Il doit traduire en quelques lignes ses compétences et la maîtrise du projet qu’il conduit.


    La clarté de sa présentation et la justesse de ses propos lors de la rencontre qu’il aura avec les financiers, qu’ils soient banquiers ou investisseurs, permettront de les convaincre et surtout de les rassurer.


    Le repreneur, au travers de son BP, doit tenter de répondre aux questions essentielles des financiers, qui vont essayer de cerner ses qualités de chef d’entreprise, et surtout savoir s’il y a un « pilote compétent dans l’avion de la reprise qui risque de traverser des turbulences… ».


    Voici quelques questions qu’il est bon de traiter lors de sa présentation :


    
•  Pourquoi le repreneur veut-il acquérir une ou cette entreprise ?


    
•  Que va-t-il amener à cette affaire ? Comment compte-t-il la faire évoluer ?


    
•  Comment va-il gérer l’entreprise ? Est-il préparé à rencontrer des turbulences ?


    
•  Quel sera son comportement dans de telles situations ?


    
•  Quels choix stratégiques s’est-il fixé à moyen terme ?


    Le business plan qui est un véritable outil de communication ne se limite cependant pas à la reprise. Il accompagne chaque étape significative de la vie de l’entreprise (réorientation, investissement de production…) et doit être actualisé, voire repensé. C’est donc un document vivant, un tableau de bord en quelque sorte, ou la « feuille de route » du repreneur. Il s’agit d’écrire ce que l’on va faire pour pouvoir ensuite faire ce que l’on aura écrit ; sans oublier de le repenser au fil du temps pour maintenir la prospérité d’un business model.


     


    

      


        	

          MON CONSEIL


          Penser à adapter le BP fourni à votre interlocuteur en fonction des éléments susceptibles de l’intéresser en priorité. Par exemple pour les banques, on aura soin de fournir des précisions sur les documents financiers prévisionnels, etc. Il faut donc prévoir plusieurs versions du BP. Cet exercice devra être poursuivi durant les années qui suivent la reprise.


        

      


    






    Qui est concerné ?


    Tout le développement qui va suivre concerne bien évidemment au premier chef le repreneur. Pour autant, le cédant est aussi concerné.


    Bien que construit, pour la première fois, par le repreneur, le business plan a pour finalité, entre autres, d’aboutir à l’obtention du financement et donc à la cession de l’entreprise. Il s’agit donc bien là d’un objectif commun au cédant et au repreneur.


    La consultation du cédant par le repreneur peut s’avérer alors judicieuse, au moins dans la partie analyse et diagnostic du business plan.


    
•  L’un (le repreneur) apporte une analyse exhaustive et neuve de la situation interne de l’entreprise, de ses produits et des évolutions possibles, de son marché avec une vision stratégique tournée vers l’avenir.


    
•  L’autre (le cédant) apporte l’expérience et le vécu et donc une connaissance concrète des réalités tant de l’entreprise que de son environnement, c’est-à-dire une vision enrichissante du passé.
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