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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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          Des informations pour la décision


        

      


    




    
• Il est conseillé au repreneur de prendre le temps de réaliser de nombreux diagnostics au vu desquels il aura une vision plus complète de l’entreprise, de ses possibilités de développement futur et de son financement.


    
• Les diagnostics opérationnels sont effectués tout au long de l’examen d’une affaire, à partir du dossier reçu, des informations disponibles sur les bases de données ainsi que celles remises par le cédant.


    
• Ils se différencient des audits d’acquisition (due-diligences) réalisés après la signature du protocole et qui vont engager la responsabilité des experts, notamment comptables, qui interviennent.




    Cédants, devancez les questions en constituant des dossiers complets


    Même s’il est difficile de collecter les informations en toute discrétion, le cédant doit montrer qu’il est organisé et bien préparé. Il a tout intérêt à présenter son entreprise sous son meilleur jour pour justifier le prix demandé. Il doit préparer un certain nombre de documents pour pouvoir répondre aux questions que se pose le repreneur. Il doit savoir qu’il aura vraisemblablement des discussions avec plusieurs candidats successifs et aura tout intérêt à disposer dans son dossier de présentation d’un budget prévisionnel, d’un business plan, et d’éléments de comptabilité analytique.


     


    

      


        	

          À NOTER


          
Concernant le devoir précontractuel d’information Il est ici précisé que l’article 1112-1 du Code civil (créé par l’ordonnance du 10 février 2016 portant réforme du droit des contrats, ratifiée par la loi n° 2018-287 du 20 avril 2018) a instauré un devoir précontractuel d’information qui, à défaut d’avoir été satisfait par le client, pourra entraîner l’application de l’annulation de la vente, conformément aux dispositions des articles 1130 et suivants du Code civil.


          Le cédant qui connaît une information dont l’importance est déterminante pour le consentement de l’acquéreur, doit l’informer dès lors que, légitimement, l’acquéreur ignore cette information ou fait confiance au vendeur.


        

      


    






    Repreneurs, questionnez avec tact, courtoisie et intelligence


    Au vu des dossiers qui lui ont été remis (présentation de l’affaire, dernières liasses fiscales, bilans et comptes de résultat, produits, types de clients, etc.), le repreneur posera des questions sur l’évolution du chiffre d’affaires et du résultat opérationnel, des frais de personnel, des comptes clients ou fournisseurs, des stocks, des provisions constituées, de la trésorerie, etc.


    Plus le repreneur sera courtois et montrera que ses connaissances et son expérience correspondent aux besoins de l’entreprise, plus il pourra obtenir de renseignements car il doit s’attendre à une certaine réticence du cédant à communiquer certaines informations à ce stade de la négociation. Le cédant ou les dirigeants de l’entreprise n’ont pas toujours, pour des raisons historiques, financières ou du marché, pu faire mieux que ce qu’ils ont réalisé. Ce sera au repreneur de le faire, ce sera sa valeur ajoutée, mais inutile de le dire avant le closing et peut-être même quelque temps après…


     


    

      

        	

          MON CONSEIL


          
Repreneur, faites vous-même votre estimation ! Repreneurs, ne consultez pas trop vite le budget prévisionnel ou le business plan de l’entreprise. Faites-vous votre propre opinion grâce aux diagnostics que vous allez effectuer et votre propre estimation du futur à 3 ans.
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