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le bon CV d'un

repreneur

On parle souvent du « CV » du repreneur. En réalité il faut
réaliser 3 CV différents en fonction de |‘avancée de son

projet ef des destinataires.
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CV1 : le CV du repreneur

Le CV du repreneur doit comporter
deux documents distincts :

* Un CV gui est un descriptif du repre-
neur [du passé vers le présent].

* Un projet de reprise qui est une des-
cription des cibles recherchées (un re-
gard du présent vers les orienfations
futures possibles).

a. Le CV initial : exhaustif et
obijectif

LA CIBLE : REPRENEUR LUI-MEME. Il
doit &tre le plus objectif possible et
sera la source des autres CV. Il per-
metira de faire un point struciuré sur
votre situation actuelle. Il doit &tre
exhaustif tant sur vos compétences,
connaissances, parcours, expé-
riences, capacifés a faire, envies
professionnelles, ... que sur les &lé-
ments extra-professionnels (famille,
relations, objectifs de vie, patri-
moine...) maois qussi sur vos soutiens
[proches et mains proches sur les as-

b. Le projet de reprise

LA CIBLE : CABINETS DE TRANSMISSIONS OU ORGA-

NISMES DE RAPPROCHEMENT

l @ pour vocation de définir les typologies de cibles que
vous souhaitez irouver en vue d'une acquisition.

Les critéres principaux sont
* les activités

* les fourchettes de taille ([CA, personnel,...),

# |as localisations,

Les critéres parfois complémentaires de type

* « pas de dimension technique »,
* « marché a l'infernational »,
* « Bto B exclusivement »,

Quelques congeils :

® Metire une phom_ Ceci permet
au cédant de mieux vous repré-
senter et 5'il é'-fﬂque voire
présence @ ses conseils, eux
mémes auront un souvenir plus fort
de vous. Cetie photo devra éfre de
bonne qualité.

* Le faire tenir sur deux pages. En
tant que repreneur, vous avez un
parcours professicnne| derriére
vous et donc des choses a dire.
Ne dépassez pas les deux pages.

pects financiers, techniques, logis-
fiques, réseaux...). Pour que I'objec-
tivité soit maximale, vous pouvez
associer a sa rédaction [ou relec-
ture] des proches mais aussi des per-
sonnes sans liens affectifs. C'est
cefte réflexion qui va permetire de
définir les premiers contours des
cibles recherchées.

Le conseil de Fusacq

VOTRE PROFIL DE REPRENEUR :
UNE REFLEXION PREALABLE
ESSENTIELLE

Plus qu'un simple CV, votre profil
de repreneur va vous permetire de
prendre du recul sur voire projet.
Celuii doif &fre considéré comme
un véritable oufil. Vous allez fout
d‘abord deveir définir voire projet
de reprise. Dans un second femps,
il sera important de vérifier voire
capacité de financement :
combien puis-je apporter sans
mefire en péril mon pairimoine 2
Troisigmement, synthétisez vos
compéfences/qualités et assurez
VOous gue vous &tes apte @
reprendre. Dernier point essentiel,
prenez bien en compie voire
environnement et les barrigres qu'il
peut induire : ma famille est elle
préte a déménager si besoin 2 suis-
je prét & me dédier @ mon projet &
cent pour cent 2... Les réponses @
ces différents points vous ferent
gagner un femps précieux ef vous
crédibiliseront vis-avis des cédants
et des intermédiaires.

» « Possédant un bureau d'étude »,

Attention |

* « Avec des produits propres »,...

* Ne pas tomber dans une description de cible idéale in-
trouvable du style « Pas chére, ayant une bonne renfabi-

lité permettant de la rembourser en 3 ans ».
» Evitez aussi les descriptions de montage financier théo-

rique « Je vais créer ma holding ol je serai seul, avec un

apport de x % du montant du rachat, un prét bancaire

de... ». Ceci n'apporte pas grand chose et risque de

vous fermer des opporfunifés.
Si ce document est séparé de voire CV, un rappel suc-
cinct de votre formation et expérience est la bienvenue.
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CV2 : Le CV de Recherche :
seduisant et clair

LA CIBLE : LE CEDANT ET SES
CONSEILS. M&me si c'est le repreneur
qui achéte ['entreprise, c'est frés sou-
vent le cédant qui va au final choisir
le repreneur. |l faut donc séduire le c&-
dant et le metire en situation de
confiance vis-a-vis de vous. Sur la
forme : & destination des cédants et
cabinets de transmission, il doit &tre
clair, propre, structuré et bien équili-
bré. Sur le fond : il doit &lre compré-
hensible, montrer votre évolution de
carriére, expliquer le confenu de vos
diftérentes responsabilités, lister vos
diplémes, formations, certifications et
expertises. Le lecteur doit trouver une
information limpide et facile a lire qui
répond @ la question : estce que cefie
personne est globalement capable de
reprendre ceffe enfreprise 2

CV3 : Le CV de financement
ou d’équipe

LA CIBLE : LES FINANCIERS
(BANQUES, FONDS D'INVESTISSE-
MENT, BUSINESS ANGEL, ASSO-
CIES,...). Trés proche du CV de Re-
cherche du repreneur, il sera bon de
faire un léger focus supplémentaire
sur les expériences qui sonf plus en
odéquation avec |'enireprise que vous
souhaifez reprendre et d'odjoindre la
description des gides exférieures ac-
fives ou moins acfives gui vous sui-
vront dans ce projet : voire épouse, un
associé minorifaire, une société parfe-
naire, un love money,... N'oubliez
pas de positionner les compétences in-
dispensables complémentaires aux
viires qui vous accompagneront dans
cette reprise |celo peut passer par |'ac-
compagnement d'un consultant exté-
rieur, le recrutement d'une personne
déja identifice,..]. ®
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Quelques congeils

* N'employez pas de termes
techniques ou anglicismes sauf si
voire lecteur cible est suscepfible
de les comprendre.

* Soyez synthétique.

» Evitez le paragraphe hobbies
|sauf si cela a un réel intérét). Vous
n'gtes plus étudiant...

* N'oubliez pas le paragraphe
relatif & vos apports. C'est souvent
celui qui est lu en premier, par les
cédants et les cabinets de
fransmission, pour savoir si vous
avez une chance de boucler le
montage financier de rachat d'une
cible. Donner vos opperfs ne veut
pas dire que vous allez tous les
utiliser pour le rachat. N'cubliez
pas que le cédant vous communi-
guera beaucoup d'informations
concernant son entreprise et qu'il
est en droit d'avoir un minimum
d'informations pertinentes pour lui.



