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Résumeé / Summary

/I TREMHFWLI GH FH UDSSRUW GH GLDJQRVWLF HVW Gf
réalisé au sein du Crédit Agricole Alpes Développement, filiale régionale de Capital
Investissement et de Transmission du Crédit Agricole Sud-Rhéne Alpes et des Savoie. Le
VXMHW FRQFHUQH OD 7UDQVPLVVLRQ GTfHQWUHSULVH VXI
OYDYHQLU GHV 3HWLWHYV HW OR\HQQHV (QWUHSULVHV GX
VXMHW HQ pWXGLDQW OH SRLQW GH Y Xu&podséeHaBtoud @@H XU G 9
ODTXHOOH VIDUWLFXOH Q eoWnukht lel CRait\Agricbie/attotmagiextt Y D Q W H
LO OHV UHSUHQHXUV HQ PDWLQqUR GH WUDQVPLVVLRQ GTHQ

'DQV OD SUHPLqUH SDUWLH QRXV DQDO\WRQ¥nOH SUR
présentant les enjeux liés et en mettant en évidence des points théoriques importants. Puis,
dans une deuxiéme partie, nous montrons comment le Crédit Agricole est un acteur important
GDQV OYDFFRPSDJQHPHQW GHV UHSUHQHXWMiqu@§HQWUH !
OYRUJDQLVDWLRQ VSpFLILTXH GX JURXSH HQ QRXV DUUrw_C
VXU OH IRQFWLRQQHPHQW GTXQH &DLVVH 5pJLRQDOH 1R>
partie, le Crédit Agricole Alpes Développement, filiale régionale spécialisée, entre autres,
GDQV OYLQWHUPpPpGLDWLRQ HQ PDWLqQUH GH WUDQVPLVVL
Agricole a travers une telle structure. Nous nous arrétons également sur les principaux acteurs
nationaux et régionaux du secteur. Enfin, dans la troisieme et derniere partie, nous étudions
OfDFWLYLWp 7UDQVPLVVLRQ GX &UpGLW $JULFROH $OSH
GILOQWHUPpPpGLDWLRQ GH OD ILOLDOH HW OYDFFRPSDJQHP
présentons aussi la mission de stage réalisée et toujours en cours et nous terminons par

guelques réflexions pour améliorer le fonctionnement du service.

Mots-clés: Transmission, Petites et Moyennes entreprises, Reprise,
Accompagnement, Suivi, Stratégie, Enjeux nationaux, Enjeux régionaux, Double
Gouvernance, Mutualisme, Coopérative, Sociétaire, Caisse locale, Caisse régionale, Filiale

régionale, LBO, Montage financier, Mandat Repreneur.
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The objective of this report is to establish a grip of backward movement on the
internship realized within the Crédit Agricole Alpes Développement, regional subsidiary
of Capital Investment and of Transmission of the Crédit Agricole. The subject concerns
the Transmission of company, topical subject mattering in France as for the future of the
Small and medium-sized companies of the territory. We decided to approach this subject
by studying the point of view of the buyer of company. The composed problem, around
which articulates our presentation, is the following onehow does the Crédit Agricole
accompany the buyers regarding transmission of company?

In the first part, we analyze the process of resumption of a company by
presenting the bound stakes and by highlighting important theoretical points. Then, in a
second part, we show how the Crédit Agricole is an actor mattering in the support of the
purchasers of companies. For that purpose, we explain the specific organization of the
group by stopping us on every level and by making a focus on the functioning of a
Regional Bank. We present, then in the same part, the Crédit Agricole Alpes
Développement, regional subsidiary specialized, among others, in the intermediation
regarding transmission of company and the strategy of the Crédit Agricole through such
a structure.

We also stop on the main national and regional actors of the sector. Finally, in the third
and last part, we study the activity Transmission of the Crédit Agricole the Alps
Development by specifying the role of intermediation of the subsidiary and the support
of the buyer which is assured there. We also present the realized and always current
mission of internship and we end with some reflections to improve the functioning of

the department.
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Avant Propos

Présentation du Crédit Agricole Alpes Développement

Crédit Agricole Alpes Développement (CAAD) est une société de gestion en nom
collectif, filiale des Caisses Régionales Sud Rhéne Alpes (CASRA) et Des Savoie (CADS).
Cette structure, créée en D YRFDWLRQ GYDFFRPSDh&tHdd blarbV RSpUL
des entreprises par ses services de Capital Investissement et Capital Développement, clientes
ou non de la banque, situées sur le territoire des deux caigsg XWUH PLVVLRQ GH ¢
concerne, etFfHVW OH NoX¥M pté&8entonsi® TLQWH U P p Gpdatibhik Qe GHYV
7TUDQVPLVVLRQ GfHQWUHSULVHYV

/ID ]JRQH GILOQWHUYHQWLRQ FRXYUH V LApE&sp FHalkvbaBielQWYV G

Savoie, Rhone, Isére, Drome, Ardéche.

Le capital de 20% GH &$$' HVW GpWHQX j SDUWV pJDOHV HQWUH
cette filiale est en autonomie visLV GH ODVSHFW SXUHPHQW EDQFDLU
pilotage de la structure est donc assuré conjointement par les Directeurs des Marchés des

Entreprises de chaque caisse régionale, les directives et les procédures restant tres proches.

La structure supporte plusieurs activités :
- Transmission des entreprises et croissances externes
- Opérations relatives au capital des entreprises
-  FinancementGHV UHSULVHV GT{HQWUHSULVHYV

&HV WURLV DFWLYLWpPV VRQW DVVXUpHV SDU MXi@tleyy TXLSH F
'"HX[ FKDUJpV GIDIIDLUHVY VIRFFXSHQW GHV RSpUDWLRQV F
GpSDUWHPHQWY GH &$Ees forrfidds<an UeHerbxdre HdUIAQRM. Un chargé
GIDIIDLUHYVY VIRFFXSHQW GH Odthuisitioh ¥aloN e métddopfn¢ipddéV L R Q
répartition géographique que pour les fonds propres. Un back office juridique est assuré par

une assistante juridique.
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&HWWH VWUXFWXUH SURSRVH XQH RIITUH GITLQJpQLHULH Il
GIHQWUHSULVH GDQV OH EXW GH UpSRQGUH DX[ EHVRLQV (

/IfDEFWLYLWp HVW DSSRUWpPH HVVHQ ¢ ldeLi® Qissedrépidhapéet O HV
le réseau « E-Ris » pour la partie transmission. Les affaires « fonds propres » sont présentées
SDU OHV FHQWUHYV GYDIIDLUHV GHV GHX[ FDLVVHV UpJLRQD

Nous allons voir plus en détails dans les prochaines sections les activités de Transmission

assurées par la structure
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Introduction

«/D WUDQVPLVVLRQ GITHQWUHSULVH WLHQW | GH |
ressources humaines ». Sylvie GUDICI présente parfaitement les enjeux concernant la
WUDQVPLVVLRQ &8Jp¥éré&ian Hl@tmebhehs ddmpldxe, transmettre une entreprise
nécessite un encadrement important mais aussi et surtout un conseil et un accompagnement
structurés et fiables. De plus, la transmission apparait tres souvent comme une étape
SULPRUGLDOH HW GpWHUPLQDQWH GDQV OH GpYHORSSHPH!

$XMRXUGTKXL OD WUDQVPLVVLRQ HVW XQ HAMEHX PLFU
O 1 (&avhiwsven place de nombreuses structul@K DPEUHYV GH FRP &iii¢Udséb,HW GIL
autres organismes publics) pour aider et les personnes physiques et morales dans leurs
démarches. Il existe aussi de nombreuses structures privées (banques, cabinets de conseils,
DYRFDWYV G{DIIdonstillént cesl hWemesTpErnsonnes dans leur projet de transmission
et qui les accompagnent dans les différentes étapes.

Par définition,ID WUDQV P LV YV L &0Qe @dirt @@ "Wehtbh8dJdnirédHdeux protagonistes
le cédant et le repreneur. Il a été déci@] D Q D @any el exposé, le processus de
transmission a travers le point de vue du repreneur.

/1R E Md¢ EdMapport esGE I pWDEOLU XQ sur&UtayeHédidéd pdrdl&X ®mois au
sein de la structure de Transmission du Crédit Agricole Alpes Développement.

Comment le Crédit Agricole accompagne-t-il les repreneurs en matiére de transmission
Gf{HQWUHSULVHYV

I1RXV UpSRQGURQV j FHWWH TXHVWLRQ HQ WURLY SDUWL
SURFHVVXV GH UHSUGYMQG $RQ G W @dldMiEseMaRHIRCDtexte et
les problemes qui se posent actuellement et en étudiant quelques notions conceptuelles
importantes. Puis, nous montrerons la bandirédit Agricole comme acteur de la
WUDQVP levtképrRe3d eB fexpliquant le fonctionnement atypique du groupe et en
PWDEOLVVDQW XQH SUpVHQWDWLRQ Qg&&it Agticole Bigesl UpJLR
DéveloppementEnfin, nous GpWDL O OHUR Q \u Gghrel JTEasmigdionw HeR €gtte
filiale en insistantv XU OD PLVVLRQ GYLQWHUPpPpGLDWLRQ HW VXU OfF

qui est effectuée.

1 Sylvie GUDICI et Alain COULAUD: « 7UDQVPLVVLRQ HW 5HSULVH GfHQWUHSULVH (O
2008
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1 $QDO\WH GX SURFHVVXV GH UHSULVH GTXQH HQW

Dans cette premiére partie, axée suthkorie de notre étude, nous analyserons trois
SRLQWY SULQFLSDX[ 1RXV GpYHORSSHURQV GYDERUG OF
QRXV YHUURQV TXTLO H[LVWH GHX[ W\SHV GH UHSUHQHXUYV
mettre en place dans le pld&v VXV GH UHSULVH GfHQWUHSULVH

1.1 /HVY HQMHX[ GH OD UHSULVH GIHQWUHSULVH

$XMRXUGTKXL OD UHSULVH GTHQWUHSédtovdinigeSsSDUD v'
primordial en France et plus généralement en Europe. En effet, selon une étude de 2011 le
nombre de450 000 entreprises européennessquent de ne pas étre cédées dans les
prochaines années. Plusieurs raisons apparaissent pour expliquer ce phénomene. Citons a titre
GIfH[HPSOH XQH UDLVRQ TXL QYfHVW SDV FR:AIRE tR) SRXU.L
difficile pour un cédant de trouver un repreneur surtout dans le contexte de crise actuel.

Arrétons-nous sur le cas dpstites et moyennes entreprisédrancaises car ce sont
HOOHV TXL VRQW OH F°XU GH O piRQdPrdkut peyehirétoeH S D\V
LGHQWLILpV FRQFHUQ D @Fréanbe UH SSULHHL 18§ HHOMWU B SIUR IV HQ W L
HW GH OfDFWLVYdnWrmangeF BRRFLDODPOHFURLVVDQFH /H VHFRQG
compétitivité des petites et moyens entreprises francaises.

Analysons, dans un premier temps le premier de cesenjgdd PDLQWLHQ GH OTft
GH OfDFWLYLW$SPERQRP LFIMXIWH GH OfXQ GHV SULQFL:
différents gouvernements francais est de renouer avec la croissance. Cette action passe
PYLGHPPHQW SDU XQ PDLQWLHQ GH OYDFWLYLWpP pFRQRP
WUDQVPLVVLRQ GfHQWUHSULVH HW SOXV SDUWLFXOLqUHI
UHG\QDPLVDWLRQ GH OYHPSORL j OfpFKHOMHse@&R&EDOH HW
YLHLOOLVVHPHQW JpQpUDO @Hau ellligdetherd @Wa/ pdpyladiehW U H S L
francaise &HW DVSHFW SHXW DYRLU GHV FRQVpTXHQFHYV QpJD)\
SXLVTXH EHDXFRXS GI{HQWUHSULVHYV SRXUUDLHQW IHUPHL

2PME : entreprises RQW OH QRPEUH GH VDODULpV QH GpSDVVHRMWJIEDBYV SHU\
QMH[FqGH SDV PLOOLRQV GTHXURYV RXY XRQWRWHEHRURY ELODQ LQIpULHX
% Source Rapport Jean-Pierre Boissin et Frédérique Grazzini, 2013
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manque crucial de repreneurs. Une étude de la banque BPCE datant de 2011 révele que cing
départements francais ont un tauHd FHVVLRQ TXL VH UpGXLGO¥s GTDQQ
départements sont OD &RUVH O1$XGid et@dVoRgeg.WCdper@dgntQé&ns un de
VHV UDSSRUWYV GDWDQW GH PDL 09,16(( PRQWUH TXH
JPpQqUHQW HQ )UDQFH SOXV GTHPSORLY TXH OHV HQWUHSU
de chance dsurvivre. Enfin, il est également observé une plus grande croissance du chiffre
GYDIIDLUHY GDQV OHV HQWUHSULVHV WUDQVPLVHV &HW
rentabilité des entreprises transmises. En effet, le taux de rent&@hfit€e QH HQWUHSULVH T
GYrWUH UHSULVH HVW GDQV OD PDMRULWpP GHV FDV VXSpl
/H VHFRQG HQMHX HVW GRQF OD FRPSpWLWLYLWp GH
études économiques, il a été présenté un manque de compétitivité relativement important de la
part de ces PME francaises. La cause principale est la taille des PME jugée trop petite pour

étre compétitif sur des marchés ou la concurrence est de plus en plus rude.

Zoom sur la situation francaise

Etudions un instant la conjoncture francaise quant au marché de la transmission
GIHQWUHSULVHV 8QH HQ TLEy B¢hben HeQrigt203Dnibn@ejuid IR &rige D O
économique et financiére débutée en 2008 a complétentoenté le marché. Le journaliste
précise que «les vendeurs ne sont plus vendeurs, les banques ne prétent plus, les fonds
GILQYHVWLVVHPHQW VRQW |j OYDUUrwW ODHWDBHIgXp UHXW
professionnels du marché, il y a eu en 2011 4100 opérations de transmissions recensées en
France. Pour Arnaud LECLERCQ), directeur@ienv, société européenne spécialisée dans les
SULVHV GH SDUWLFLSDWLRQV HW OHV FHVVdep@sWe®GIHQWUF
ans trés déprims.* Mais quelles sont les raisons expliquant cette dépression sur le marché
IlUDQoDLY GHV WUDQVPLVVLRQVY GTHQWUHSULVHYV

La premiere cause esG D SQUIPHVQ T X Edhets deidd e situation du marché des
transmissionsHVW FRPSDUDEOH j FHOOH G X I|&Dopri€ires esO LP P F
sociétés se font une certaine idée du prix de leur labeur et quand ils voient le montant proposé
ils préférent attendre »» H SUREOQPH YLHQW, BRrde@sHouQphHientidlsH

vendeurs ne sont pas satisfaits de la valorisation de leur entreprise et ils souhaitent attendre

4 Les Echosfévrier 2012

10
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pour voir si celle-ci augmente a court ou moyen terme. Nous expliquerons, par la suite,
FRPPHQW XQH YDORULVDWLRQ GfHQWUHSULVH VH UpDOLVH

La deuxiéme cause est le plafonnement des p&@R PPH QRXV OfTLQGLT)>
SUpFpGHPPHQW OHV EDQTXHV HW OHV IRQGV GYLQYHVYV
principalement liées aux réglementations financieres (Bale 1), prennent de moins en moins
OH ULVTXH GH ILQDQFHU OH YV CepehBaRty dhk \ghahde @sjorede® W U H ¢
entrepreneurs arrive a un age ou il est temps de c&§HVW HQ HIIHW OH FDV
HQWUHSUHQHXUYV TXL RQW GpEXWp GDQV OHV DQQpHV
GH QRPEUHXVHV VRFLpWpV RQW pWp FUppHVY HW EHDXFRXS
GLVSDULWL RQmandgub rictdl d&ffepreneurs. Cette affirmation peut étre tout a fait
nuancée grace a une étude menée en 2011 par le groupe BPCE. Cette étude a misen évidenc
que 60% des transmissionsGTHQWUHSULVHYVY VH SURGXLVHQW DORUV
atteint 55 ans$LQVvVL OD FHVVLRQ HW OD UHSULVH GYXQH HQWUH
retraite du dirigeant déja en place. La transmission peut donc intervenir au moment ou le
dirigeant décide de passer a une autre étape dans sa vie professionnelle.

3DU DLOOHXUYV EclogiDdativel &r@ Hautfe Hnénace sur le marché des
WUDQVPLVVLRQ« @ QHRMWURSWVL 8 HVW H P 8 pHirbh expérinkebté @V LHQ G
WrwWH GH OfTHQW bud gagd_de lda s »COHife®@ivemend beaucoup de dirigeants
qui sont installés a la téte de leur entreprise depuis plusieurs décennies refusent de céder leur
« bijou » car ils craignent que celi+L QH VRLW YLFWLPH GH OD FULVH pFR
FDSLWDLQH GH QDYLUH TXL PHQDFH GH FRXOHU LOV YHX
donc pour cette raison que le nombre de cessi@gment a la baisse et méme chutEnfin,
O THQT Xr Vevwddate \Wheti€rniere tendanceV & H U H S U ldi@repride eSt fXiQurai
métier, pasunplanB 1RPEUH GH UHSUHQHXUV SRWHQWLHOV VLI
GIXQH 30( LQWHUYLHQW j OD ILQ GH OHXU YLH SURIHVVL
entreprise doit étre une veéritable « vocatiofl faut ressentiren sdD TkBf XQ HQWUHSUHQ
'H SOXV LO IDXW TXH OD SHUVRQQH VRLW SDVVLRQQpPH SD!
et par la commercialisation de ceux-6DQV DPRXU YpULWDEOH GH OD SDU\
repriseestRXpH j OfpFKHF

Un autre article deEchos plus récent puisque daté de juin 2013, fait état de 17 000
PME employant 5 a 100 salariés sont transmises chaque année mais quelques 8 000
GLVSDUDLVVHQW HQ PrPH WHPSV | FDX¥situ&@ioh &pdogs/y GX FK

5 Etude Boissin, Grazzini, 2013
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totalement paradoxale De plus la France compte 500 000 entreprises qui doivent étre
cédées dans les dix ans a véhitf/DUWLFOH VRXOLJQH DXVipris& XH OH\
GIHQWU EtSKWLL/IHYV P L V V L RxQonG dtédv/iseedparileix idadsogle Trend

La raison de ces données avanceée est que « la crise décourage les dirigedhEsalesder

leur entreprise ».

Enfin, Franck Oniga (directeur du marché des professionnels et des entreprises de la
Banque Populaire), encourage une «approche collective ». Il y a, selon lui, trop de
professionnels (banquiers, avocats, experts comptables, notaires, etc.) avec des méthodes
GLIIpUHQWHY OHV XQHV GHV DXWUHV SRXU OfpYDOXDWLRQ

majeur dans les opérations de cession-reprise car ces évaluations « compliquent les dossiers ».

1.2 Deux types de repreneurs

Aprés avoir étudié les différents enjeux et problématiques de la transmission et plus
SDUWLFXOLgQUHPHQW GH OD UHSULVH GIfHQWUHSULVH QF
repreneurslRXV DQDO\WHURQV GYDERUG OH UHSUHQHXU SHUV
expérience entrepreneuriale. Puis, nous verr o fHQWUHSULVH SHUVRQQH PRU

une croissance externe.

1.2.1 La personne physigue cherchant une expérience entrepreneuriale

Dans cette partie nous allons tenter de comprendre les différents facteurs qui motivent
XQH SHUVRQQH S Kleuéprexdite Gnd edtiepriSeadla prise de décision. Comment
OfLGpH GH UHSUHQG-WHHD X9 D HOQWPHSGD YN BRABN&SEhW GH C
sont lesraisons ? Ed¢H OH IUXLW GXQ SURMHW GpFLGp HW pWDEOI

opportunité?

Les motivations de la reprise

6 « La crise aggrave la problématique de la transmission des PME », article malesdachos daté du 01 juin
2013
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,O HVW LPSRUWDQW GH VRXOLJQH Ue Ung prgmisg\w d& RXW
devenir patron est une décisiona®ngement de vie professionnelled {DFWH GHIeGpFLVLR
OD UH 8nelexttepi@4 se fait en fonction de décisions qui sont avant tout persohnelles.

La personne a donc, au départ, déciald H Q W U H S U H&IiGUn hériide entteiaretr.
(Q pPWXGLDQW OD OLWWpPpUDWXUH FRQFHUQDQW OHV PRWLY
SOXVLHXUV IDFWHXUV TXL DPqQHQW OfLQGLYLGX j GHYHQL

Citons certains de ces factélrs

- OYDFFHVVLRQ j OD SURSULpWp

- OfYHVSULW GITHQWUHSULVH

- OfYHVSULW GILQLWLDWLYH

le godt du risque

OfLQGPSHQGDQFH HW OYDXWRQRPLH
la réalisation de soi

le profit

8QH pWXGH GH OT,QVWLWXW IUDQoDLV GJTRSLQLRQ SXE
HQWUHSULVH VH IDLW GH PRLQV HfasPRLQWXDW IGIXQUGR S OF
(Q HIITHW GHV UHSUHQHXUV L Q WtkUduriégisionsdd keps§,)23 R
PWDLW XQ DFWH HW XQ FKRL[ UplOpFKL VHXOHPHQW G

dd a une opportunité.

/19,)23 D pJDOHPHQW PHQp XQH pWXGH K principae® XU WH C
motivations des repreneurS fHQWUHSULVH /D TXpburvjueRe®) &aRoNEH pWDL
avez-vous décidé de reprendre cette entreprise ? ». La réponse arrivant en téte était : « pour le
SODLVLU GITHQWUHSUHQGU M avecH39G4 Uds JihtddrogeQ Ha lde@ahdé H S U L
réponse était: S RXU WUDYDLOOHU GDQV XQ VHFWHaeL B3POFWLYL

des personnes interrogées. Enfin, la réponse arrivant en troisieme position était : « pour

"/H SURFHVVXV GH UHSULVH GTHQWUHSULVYNHSDMKQMM MRXWHQ X H GHDXU ¥
Deschamps

8/H SURFHVVXV GH UHSULVH GTHQWUHSULYNHSDUWKQMM MR XW HGSQ X H GHXIU ¥
Deschamps
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reprendre en main cette entreprise (27 %). En résume, il apparait, au travers de cette étude,
quelHV UHSUHQHXUV UHFKHUFKHQW OH SODLVLU DYDQW O¢YD

Le profil des repreneurs
Aprés avoir analysé les motivations des repreneurs, analysons leur profil. La littérature

FKRLVLH SRXU pWXGLHU FHW DVSHFW HVW LVVXHDIGHHO{RE

(CRA) et de la banque publique OSEO dont nous détaillerons les activités plus tard dans

OfH[SRVp
3RXU OH &5$% OTkJH PR\HQ Gt éhtirsr) Se@il @SEOOM Y W\H G
PRVHQ HVW XQ SHX SOXV EDV SXLVTXJLO VH VLWXH j DQ\

moyen est beaucoup plus faible : 36 ans.

Figurel pY RO XW LR QreBrenedr§ keldvh @sEoV

Les femmes représentent 6,2 % des repreneurs qui sont adhérents au CRA. Pour OSEO, les
données sont sensiblement identiques puisque le nombre de femmes est de 7 %.
/ID IRUPDWLRQ GHV UHSUHQHXUV GTHQWU¢téSdeuxVH D D X
organismes. Ainsi, selon le CRA0 % des repreneurs ont suivi des études supérieures
(Q OHV LQJpQLHXUV UHSUpVHQWH QUEE®AEYI, I8 fixekqu UHS UH
de formation des repreneurs est élevé : 75 % environ. De plus, 84 % des repreneurs ont une
e[SPULHQFH GDQV OH VHFWHCeWoz ébnd dds QrdfilB8- Bl S U HVE T H Q MKUHANG
gui sont tres majoritairement candidgtsOD UHSULVH GI1XQH HQWUHSULVH
Cependant, une certaine inéquation ressort des étuddILOV RQW GHV FRPS
stratégiques importantes (gestionnaire, manager, etc.) les repreneurs ont peu de compétences
opérationnelles. Les entreprises dites techniques (plomberie, maconnerie, tuyautage, etc.)
VRXITUHQW DLQVL GTXQ PDQTXH GH UHSULWIESLPSRUWDQW C

14
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MBO / MBI

‘'HV vVDODULpV LOQWHUQHY GITXQH HQWUHSULVH FpGDQW
rennes de celle-ci. La plus part du temps, ce sont des cadres clés qui décident de procéder a
XQH WHOOH RSpUDWLRQ MBM @ahagehentCUR QutDiS&tdp@i X Q
GRQF j XQH UHSULVH SDU OH P DQ IMBH @®dr@QyemenBS/QniuFH ,0 V¢
FRUUHVSRQG j XQH UHSULVH GITHQWUHSULVH SDU XQ QRXY
$XVVL OH UHSUHQHXU SHXWdavsIb Bt & Pré\HIH CDYFHFERdAID FQ 6 D C
TXHOTXHV DQQpHVY HQWUH | DQV HQ JpQpUDO DILQ TXTI
la société et les différentes parties prenantes (clients, fournisseurs, salariés, etc.).

/HV W\SHVY GfHQWUHSULVHYVY UHSULVHYV

DIDSUqV OfpWXGSEOP pr€spdd 7S RDdJdes entreprises reprises ont une
ancienneté supérieure a 10 ans avec, dans la plus part des cas, le dirigeant qui décide de partir
a la retraite. Pour les entreprises plus jeunes, la transmission est majoritairement due a la

UHGLVWULEXWLRQ GX FDSLWDO (OOH HVW pJDOHPHQW G>

cédant.

5% 2% 19% 1%

Figure2 OYkJH GHV HQWUHSULVHV UHSULV

Zoom juridique

'ITXQ SRLQW GH YXH MXULGLTXH OH UHSUHQHXU SHUVI
UHFRXUV j OD FUpDWLRQ GYXQH KROGLQJ S&aReXdpé@ttdn UDFK D \

15
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est la plus simple et la plus slre pour se protéger contre les risques en cas de problemes
administratifs et juridigues/D SHUVRQQH SK\VLTXH QYD SDV OD PrPH
TXTXQH HQWUHSULVH (W HOOH HVW GLUHFWHPHQW LPSES
OfHQWUHSULVH UDFKHWPH

122 /1 THQWUHSULVH SHUVRQQHisBdRteBPrhe HQ TXrWH GH

Nous avonsvu CiEHVV XV TXIXQH SHUVRQQH SK\VWLTXH SHXW
G 1D F T X péxpadenc® dhtrepreneuriale 8QH SHUVRQQH PRUDOH WHOOH
peut également reprendre une entreprise. Elle réalise, alors, cette opération dans le cadre
G 1 Xs@atégie de croissance externdécidée préalablement. Le site internet du jouteal
Echosdonne une définition relativement claire du terme de « croissance externe ». Ainsi, la
croissance externe correspond pour un groupeQA«OFTXLVLWLRQ GH VRFLpWpV
FRPSOpPHQWDLUHY GH WHOOH VRUWB#» Nol3XamieQMMereh VRQ Y
présend GIXQ FRQWHGWRBFGBHIDHAKDWYVH GIHQWUHSULVH &H \
appeléFusion-Acquisitionll y a donF SOXVLHXUV WHUPHV HPSOR\pV SRXI
RSpUDWLRQ TXL D SRXU EXW GYDXJPHQWHU GCefeDdeWLYLWp
/ITHQWUHSULVH GpFLGH GX UDFKDW GfXQ FRQFXUUHQW RX

26(2 D DXVVL pYDOXp TXH SRXU XQH 30( OH UDFKDW G
toujours lié a une stratégie de croissance exterre@ D Q V GHV FDV OfHQWUHS
acquérir de nouvelles part de marché. Dans 17 % des cas, elle cherche a se di/Bxsifier
26(2 XQH VWUDWpPJIJLH GH FURLVVDQFH H[WHUQH SUpVHQWF
dégage immeédiatement dsgnergies: deux entreprises présentes dans un méme Groupe se
renforcent entre elles et aboutissent ainsi a but commun.

Une enquéte du groupe BPCE de 2011 a aussi relevé que la part des PME appartenant
a un groupe est passée de 21 % en 1997 a 52 % en 2009. Si ces PME sont de plus en plus
aspirées par un groupe de taille plus importante, alors le marché de la transmission est plus

alimenté®®

Description des entreprises

° Etude OSEO 2007
10 Source : Rapport Jean-Pierre Boissin et Frédérique Grazzini, 2013
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ITPWXGH GT26(2 QRXV GRQQH GHX[ LQIRUPDWLRQV LPSRUW|
- les entreprises reprises ont un effectif de 25 personnes en moyenne et réalisent un
FKLITUH GIDIIDLUHV GH PLOOLRQV GYHXURYV
- les entreprises acheteuses ont un effectif moyen de 21 personnes et réalisent un
FKLITUH GYIDIIDLUHYV GH moydhbhdDOOLRQV GfHXURV HQ

Il est aussi important de mentionner que 37 % des entreprises rachetées le sont par des

entreprises de taille inférieure.

&RQFHUQDQW OHV VHFWHXUV GIDFWLYLWp LO DSSDUD
JUDQGH SDUW &h§hisad 1P SULe\sétiéuMdes services aux entreprises et celui

du commerce de détail arrivent en seconde position avec 19 %.
(QILQ OYkIJH GHV HQWUHSULVHV DFKHWHXVHV-HVW pO

derniéres ont été créées il y a plus de dix ans, 48 % exactement.

R 4 D 2 ; LERLR URTTE Y

:é:d'{ﬁlh:!:t!:':

Figure3 $QFLHQQHWpP GH O %6L@& OSEDUrhal 200D F K HW [

1.3 Le processus de reprise : description des quatre phases

Pour posséder et diigg/ RWDOHPHQW OYHQWUHSULVH TX{LO VR
(physique ou morale) doit suivien processus meublé de quatre étapgwimordiales et
successives& HV SKDVHV VRQW SD UOR péaHEUHu Grijet ®EpvensiiaR Q
OfLGHQWLILFDWLRQ GHV HQWUHSULVHV &iBlLde/RQiNE | FpPGH
QpJRFLDWLRQ HW ILQDQFHPHQW DXSUqV GYLQWHUPpPGLDL!
FR QW U gotidpriaéd DBtillons ces différentes phases.

Phasel OfpP HUJH Q FeHtraprén&itiaR M H W

11 Source : Rapport Jean-Pierre Boissin et Frédérique Grazzini, 2013
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Cette phase reprend les points évoqués ci-dessus a propos des motivations
personnellesUHQFRQWUpHY SDU OH UHSUHQHXU (Q HIIHW FRPP
IDFWHXUV FRPSRUWHPHQWDOHY HW SHUVRQQHOV &THVW S
QIDSSDUDLVVHQW SDV FRPPH OHYV VHXGdpfis® R&E enjddxV LR Q V
extra-économiques, liés directement a la dimension humaine, sont premiers pour le repreneur
SRWHQWLHO 7URLV pOpPHQWYV VILQVECHsésMQW GDQV VRQ S

- les dimensions valorisées dans la vie professionnelle : étre un dirigeant leader et se
réaliser personnellement dans son travail

- OHV IDFWHXUV TXL LQFLWHQ \Wwavhiller erDgh&sb @WeGI§sX QH H (
YDOHXUV HQWUHSUHQHXULDOHY UHQIRUFHU HW GpY
VIDSSX\HU VXU VRQ H[SpULHQFH HW FHOOH GHV DXV
VDXYHJDUGH GfHPSORLY SpUHQQLWpP GH OfHQWUHS

- avoir les compétences requises pour racheter une entreprise

Phase 2 O 1 L Gatigh\dek Entreprises qui sont a céder

Cette phase consiste, pour le repreneur, a évaluer, les cibles potentielles. Autrement
GLW LO HVW j OD UHFKHUFKH GTXQH HQWUHSUL&H WYXH FRU
économique et financier mais aussihumain. Nous avons, aussi, étudié dans la partie
SUpFpPGHQWH TXYTj OD EDVH OD olv¢ Uddripwemany bre® leGTHQW
vieilissement GHVY GLULJHDQWV GYHQWUHSULVHV (Q HIIHW OD
période dbaby-boomHW TXL DWWHLIJQHQW DXMRXUGYKXL OTkJH GH
entre 2001 et 2010. Elle est effectivement passée de 13 % a 18 %. Dans le méme temps, ces
dirigeants ont plus envie de céder leur entreprise (36 & 41 % entre 2001 €£2010).

Comme nXV OYDYRQV GpYHORSSp SUpFpGHPPHQW OH U
SHUVRQQH SK\WLTXH VRLW XQH SHUVRQQH PRUDOH XQH F
externe). Le repreneur potentiel cherche donc a identifier et cibler les dirigeants qui sbuhaiten

céder leur entreprise. Il établit une grille de criteres qui lui est propre et en fonction de sa

2 '"qDSUQV OHV UpSRQVHV DX TXHVWLRQQDLUH U p D OBolégin,0Xa34ihgV G X FHQ
2013

13 Source : Rapport Jean-Pierre Boissin et Frédérique Grazzini, 2013
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stratégie personnelle et professionnelle. Ces criteres peuvent étre liés, par exemple, a la taille
GH OTHQWUHSULVH /H IXWXU Wh&hbie QeHs4lbriés,uEBrfakt duf L Q W |
FKLITUH GIDIIDLUHY |j OD UHQWDELOLWpPp GH OfTHQWUHSULYV
points de vente.

Phase 3 : diagnostic et évaluation de la cible

8QH IRLY OfTHQWUHSULVH FOPQFH ®MHQNK\W X WDHESU 8 8 HX
YDORULVDWLRQT®& L O THRX\KWDHABMHI|\PHuITaX egdcier avec le cédant
dans de bonnes conditioSR XU GpERXFKHU GDQV OfLGpDO |j XQ SOC

EDQTXHV RX GHVseRen6V GILQYHVWLYV

LIDXGLW GH OD FLEOH

Un repreneur, effectue dans la majorité des cas de reprisaudit de la société
ciblée Pour cela, il fait appel a des professionnels qui sont le plus souvent des cabinets
GTH[SHUWLYV Ketite[ 8¢tmb lest YelVsouvent réalisée par les cédants méme si on
rencontre quelques cas contraires. Ainsi, différents types de diagnostics vont étre effectués
GLDJQRVWLF GH OYDFWLYLWp GH O THQ Wridigue Udiagndsticc LD JQ R
humain, etc. Grace a ces diagnostics, le repreneur peut connaitre les points forts et les points
IDLEOHYVY GH OfHQWUHSULVH YLVpH $LQVL LO YD SRXYRLU
faibles SRXU OHV FRQQDVWUH LPPpG mawaisesHQMiseBule@oiss fpY LW
OTDFWH GH teéi@uiitHpekrel Qussi au repreneur de prendre connaissance et de
VIDVVXUHU GX SRWHQWLHO GH GpYHORSSHPHQW GH OfHC
structure, il maintienne une dynamique de développement tournée vers le futur.

'H SOXV XQH WHOOH DQDO\VH SHUPHW DX UHSUHQHXL
VHURQW j UHPSODFHU XQH IRLMWeEXdnpdteirEsppuverf €tkeldés OD V
formations complémentaires pobu OHV VDODULpV GpMj SUpVHQW GDQV C
SODFH GYXQ SODQ GH UHFUXWHPHQW GIDXWUHY FROODERL

Cependant, nous avons démontré précédemment combien la relation humaine est
LPSRUWDQWH GDQV OD WUDQVPLWY UuwR&Qe hEHE deuxdpsrties VH &1
gue celle-ci soit la partie cédante ou la partie reprené@. SOXV GH OfpWDEOLV\
GLIIpUHQWYV GLDJQ R \bdhhd ghteridigdtkeWes QiXUX \persddies (cédant et
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repreneur) et Idon déroulementdes négociations qui permettent le bon fonctionnement de
OD WUDQVPLVVLRQ GH OfHQWUHSULVH

Pour finir, grace a cet audit ponctué de plusieurs rencontres avec le cédant, le
UHSUHQHXU SHXW VIDVVXUHU GH OfYLQYHVWLVVHPHQW C
OfHQWUHSULVH ,0 SHXW DLQVL pYDOXHU VL OH FpGDQW j
HW VYLO D UplOpFKL j FHW DFWH GH IDoRQ PEUH HW FRQVW

/ID YDORULVDWLRQ GH OTHQWUHSULVH FLEOpH

$SUgV TXH OH GLDJQRVWLF Gk répfedepMdbittaoddev &#llaD LW p
valorisation de la cible. Cette étape est réalisée par des structures spécialisées a la demande du
FpPGDQW &THVW XQH SURFpGXUH FRPSOH[H SXLVTXH GLII
compte.

/ID YDORULVDWLRQ GYXQH HQWUHSULVH D SRXU EXW GfT
devra verser le repreneur pacquérir le capital et les actifs de la sociétdour effectuer
cette pYDOXDWLRQ LO IDXW VH SHQFKHU VXU O%iawXGH GH
comptesdeUpVXOWDWYV VROGHV LQWHUPpGLDLUHY GH JHVWLRC
GHV pOpPHQWY SUpYLVLRQQHOV GH OfTHQWUHcotdgtesH GH |1
prévisionnels, potentiel des produits et du marché, etc. En effet, le repreneur atitete le
GH O Y H QIVexisteub) drahd nombre de méthodes pour valoriser une entreprise. Dans cet

exposé, nous allons en présenter ttbis.

9 La méthode patrimoniale

&HWWH PpWKRGH FRQVLVWH | DQDO\WHU G§RiewLIl Ol
OfHQWUHSULVH (OOH VILQWpPUHVVH DX SDVVp GH OfHQW
UHODWLYHPHQW VLPSOH HW FTHVW HQ JUDQGH SDUWLH SR
entreprises, en particulier les petites. Cependant, cettk Ré& H QYLQFOXH SDV GDQV
OHV GRQQpPHV IXWXUHV FRQFHUQDQW OTHQWUHSULVH 9RL
PHWWUH HQ °XYUH

14 Cours de Jea8LHUUH %RLVVLQ VXU OfpYDOXDWLRQ GJXQH HQWUHSULVH
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- OYDSSURFKH SDU DFWEDVQHWVYXPpODDXWLI QHW DSU
auquel on soustrait les dettes[ LJLEOHYV (QVXLWH XQH UppYDOXD)\
faite dans le but de tenir compte des valeurs actuelles du marché.

- OfpYDOXDWLRQ SDU VLW ex\WworesQonQ & M/ dNfétrercB éngéV D E O F
OYDFWLI Q HVOnhnwtighdHevisuiedi®\hirtibavit obtenu par un coefficient.

- OD PpWKRGH SDU OH FEMHIBUH [GEBIYHQWN GH OTHQW L
XQ SRXUFHQWDJH GX FKLIIUH GYDIIDLUHYV

- O 1D S S U Rybddwill Gatte approche consiste a faire une rééval@tiG H OfDFW LI
QHW &HW DFWLI QHW UppYDOXp VHUD HQVXLWH LP¢
LQFRUSRUHOOHY GH OfHQWUHSULVH EUHYHW PDUT)>

9 La méthode prospective

Le but est ici de mesurer la rentabilgétentiele GH OfHQWUHSULW¥H ,0 VY
faire uneprospection GH OTHQWUHSULVH | FRXWatte MdRNddesRiesORQ J
utilisée pour valoriser des start-up et des entreprises qui ont réalisé des investissements
importants et qui sont entrées dans une phase de croissance puissante. Attention, cette
PPWKRGH SUpVHQWH XQ ULVTXH LPSRUWDQW SHbeTX{IHOO
historique HW GRQW OHV DFWLRQV IXWXUHV RoBrQidtteHEQFRUH j

application cette méthode, on utilise deux modgles

- le modéle de Gordon et Shapiro FfHVW XQ PRGqOH GY{DFWXDOLVD
PRGgQOH GpPRQWUH TXH Q@eHéssiltht de @ fiXigad db RwomRh€ HV W
des flux futurs par le taux de rentabilité souhaitée par les actionnaires.

- la méthode freecash-flow: cette méthode se base sur les flux de trésorerie aprés
OH ILQDQFHPHQW GHV LQYHVWLVVHPHQWYVY GYH[SORL
DX[ GRQQpPHYV SUpPYLVLRQQHOOHV IRXUQLHV SDU OfHC

9 La méthode par analogie
,O VIDJLW JUKFH j FHWWH PpWKRGH GIpWDEOLU XQH

celles qui ont été vendues il y a peu de temps. Comme la méthode patrimbrfigtleV W X QH
méthode simple et trés appréciggDd OH HVW XWLOLVpH SRXU OD YDORULYV
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dans des secteurs porteurs ou pour des entreprises qui souhaitent racheter des concurrents et
qui sont ainsi informé¥ GX PDUFKp GDQV OHTXHO pYROXH OTHQWUL
T X  H®meHdeSdonner une valeur a un instant précis dans le temps. Différentes méthodes

sont ainsi possibles

- OD PpWKRGH SDU OfT(%( OfH[FpGHMmWoefitixtw G H]
PXOWLSOLFDWHXU HVW DSSOLTXp j Of(%¢teustte FRHIILF
OfHQWUHSULVH LO YDULH HQWUH HW 2Q DMRXW
soustrait les dettes.

- la méthode par le Résultat Net on multiplie le résultat net par 6 ou 7 suivant les
entreprises étudiées.

- la méthode par la CAF (CapacittGI{DXWRILQD @FHRWQOWNDYRLU FDO
multiplie la CAF par 6.

3KDVH OD SULVH GH FRQWU{OH GH OfHQWUHSULVH

/D WUDQVPLVVLRQ @&fX Qtse HI& \tbuttdle e Vddtie-se fait,
JpQpPUDOHPHQW DYHF OfDFFRPSDJQHPHQW GYLQWHUPpPGLD
UHSUHQHXU &HV LQWHUPpPGLDLUHY VRQW SDU H[HPSOH Ol
UpVHDX] GTHQWUHSUHQHXUYVY ORFDX[ SXEOLFV HW SULYpV
GYDIIDLUHYVY O0DLV Q 1 DhGs@&alidtosszes svudtRrSs [yak M/ ddite Q

D 1D S U q\etudeQrHenée par Jean-Pierre Boissin et Fréedérique Grazzini, deux
compétences sont requises pour réussir une bonne trahdm€) GTHQWUHSULVH

- bien \efitourer : étre capable d&GHPDQGHU OYDLGH GYfRUJDQLVPH
pour le conseil dans le processus de rachat

- maintenir un suivi post-rachat: informer les pd WLHY SUHQDQWHV GH !
(actionnaires, salariés, clisdiV IRXUQLVVHXUV HWF HW rWUH IO
FXOWXUH GH OfHQWUHSULVH UDFKHWQpH

Le LBO : un montage financier tred QW pUHVVDQW SRXU OD UHSULVH (
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Les opérations de Transmission par LBO représentent un poids significatif dans les
WUDQVPLVVLRQV GITHQWUHSULVHY HQ JUDQFH &THVW XQ ¢
UHSRVH VXU OH FKDQJHPHQWLEGHrdh&dg\MBQ Grdhc@83sOefndi@WUH S|
SUHPLHU GY(XURSH presQde/ 1L0QnIIMND (Eb§ Hx¥sts La France reste
encore loin derriére le Royaume-Uni.

La reprise par urLeverage Buy Out OfHIIHW GH OHYLHU HQ IUDQoD]|
ILQDQFLHU IUpTXHPPHQW XWLOLVp S(Bilijeadisidalarldsd W HQH X L
extérieurs) et en particulier par les repreneurs personnes physiquessiste a financer le
UDFKDW GIXQH HQWUHSULVH HQ D\DQW UHFREOVIJDOI1IRQGE
DILQ GIDXJPHQWHU OD UHQW D.ENoGIptviypons idantifieDi®ls\&t&pEd SUR S

majeures qui structurent ce montsge

f 3DUWR Q Vureg ¥ntreprise Gtble A) a vendre

f /THV UHSUHQHXUYV DFWLRQQDLUHV SURFqQGHQW j O
&HWWH KROGLQJ FRQWUDFWH XQH GHWWH DXSUqV
forme GTREOLJDWLRQV DILQ GH ILQDQFHU OH UDFKDYV

f La cible A doit sortir un résultat net suffisant afin de faire remonter des

dividendes a la holding B de telle sorte a payer les intéréts de la dette.

Des mesures pour soutenir les repreneurs

'"HSXLV SUqV GH DQV OYRUJDQLVPRVYPREOGAIFVBRWHUOYLFH
moyens pour garantir les préts bancaires (& hauteur de 60 %) pour aider les repreneurs
GITHQWUHSULVHYV GDQV OHXU RSpUDWLRQ GH réildddg FHPHQ\
IRQGY GH FRPPHUFH XQ DEDWWHPHQW GYLPS{WV HW Prp
modalités et des montants de la cession) sont accordés. Enfin, un repreneur qui souscrit un
HPSUXQW SRXU OH UDFKDW GTXQH HQMeUudtshl sefdétiuveRleW VR Q

maniére significative.

Dans cette premiére partie, nous avons analysé et développé le processus de reprise
GIXQH HQWUHSULVH 3RXU FHOD QRXV DYRQV pWXGLp OHV

15 Source : Association Francaise des Investisseurs pour la Croissance (AFIC)
16 Source : cours  YDOXDWLRQ G $X& Bedd-Bigvre) BLBISINY H
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DYRQV Y X TXtipead de veypréhe@s : la personne physique et la personne morale.
(QILQ QRXV DYRQV GpFULW OHV TXDWUH pWDSHV TXL VV

entreprise.

2 Le Credit Agricole DFWHXU GDQV OYDFFRPSDJQHPHQ!
GTHQWUHSULVHYV

NRXV YRLOj DUULYpV DX E RXrble @HCredR \WdritbleHjuarR ¥ p
OYDFFRPSDIJQHPHQW GHV SHUVRQQHV SK\VLTXHVERX PRUD
Dans, cette deuxieme partie, nous développerons deux points. Nous expliquerons, dans un
premier temps, le fonctionnement relativement atypique du groupe Crédit Agricole. Dans un
deuxieme temps, nous présenterons le fonctionnement du Crédit Agricole Alpes
Développement qui est une filiale régionale du Crédit Agricole spécialisée, entre autres, dans
OD WUDQVPLVVLRQ GYHQWUHSULVHV

2.1 Présentationdu groupe Crédit Agricole : un fonctionnement particulier

2.1.1 Lesfondements etOTRUJDQLVDWL&QrdupeRSpUDWLYH

Le groupe Crédit Agricole est [@remier groupe bancaire francaisDYHF SUqV G XC
francais sur trois qui y détient un compleLQVL TXTIXQH HQWHWSQUIX® GKHUV W]
premiers groupes bancaires européens. Depuis sa création, en 1885, la « banque verte » a su
rester fideled ses valeurs mutualistes et a ses principes fondateuExpliquons de fagon
détaillée le fonctionnement propre du Creédit Agricole.

7RXW G BhnttlliRhsGle sociétairesdétiennent sous forme de parts sociales le
capital de 2 549 Caisses localdsXL VRQW GHYV UH hteR KahehiPrad QUACYEDE TD J H
Agricole. Tout se construita partt H FHWWH EDVH GH FRPPXQDXWp GYfKRP

17 Source site web du Crédit Agricole
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OD VXLWH OfLPSRUWHDikH ces K aifsddsMMdtes Ldétighent 39 Caisses
régionales réparties sur le territoire de la méRdpH PDLV DXVVL VXU OHV 'pSDU)
Mer. Ces MLVVHYV UpJLRQDOHV VRQW SURSULpWDLUHV GH Of
hauteur de 54,7 % a travers la SAS Rue La BoétiedOALQYHUVH &$6% GpWLHQV
caisses régionales de maniére a assurer un double contréle. Les Caisses régionales assurent le
réle central des fonctions commerciale, bancaire, financiere et logistique du groupe Creédit
Agricole. De plus, chague Caisse régionale est indépendante dans son fonctionnement
(propres politiques commerciales et marketing, propre gestion financiére, propre logistique,
propres politigues de Ressources Humaines) et toutes partagent les valeurs mutualistes du
groupe. CASA est donc filiale des Caisses régionales. €e#lepour fonction de garantir
OTXQLWp ILQDQFLqUH GX JURXSH HW GH YHLOOHU DX ERQ |

&THVW DLQVL TXYXQH RUJDQLVDWLRQ FRRSpUDWLYH H
banque. Cette structure est gérée par glgetive ,0 HVW LPSRUWDQW GTLQVLVW
IRQGDPHQWDOH TXL H[LVWH HQWUH XQ DFWLRQQDLUH HW
rentabilité immédiate de son investissement, basée sur des critéres exclusivement financiers.
/IH VRFLpWDLUH TXDQW jon@ Xtme ¥t QouF s&ul®Vpre&beQpdtiod e
service rendu par la coopérative.

&ETHVW XIXRDAFRPPXQDXW pquG §sK R PaPibhse du sociétariat. Les
sociétaires, représentés par les élus, sont a la fois propriétaires et usagers de la8bfmvenN
par cette représentation coopérative, la force de son réseau et ses valeurs mutualistes que |
Crédit Agricole a acquis une légitimité et une puissance ressgnt@ffpFKHOOH QDWLR
internationale.

La structure particuliere du groupe est plus facile a comprendre grace au schéma

présenté en annexe.

2.1.2 La Double gouvernance : focus sur le pilotag&s § XQH &DLVVH UpJLRQDOH

Comme nous venons de le détailler, une Caisse régionale est une société coopérative
ayant & sa téte deux mandataires sociaux, le Président et le Directeur EéPnabns
OTH[HPSOH GX IR Q EWditRAQrgdleP SuQ@ \Rh6GeX Alpes pour présenter se

18 Source : Regards.com, magasine inte@§ L Q | R W Orédit Rgicole Sud Rhone Alpes
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fonctionnement. Ajoutons, au passage,HQUOHV V RF L p\Wadsé) ibdale GHiseq H
également un RQVHLO G D GRrt Q k/t@dld) InWwteRidgnt élu par les membres du
Conseil. Pour avoir le droit de vote, il faut détenir des parts sociales, Le vote se fait selon le
principe: une voix = un homme

Nous avons, dans un premier temps, le Président dont le réle est de présider le Conseil
G 1$GPLQ LdeVd Gasdelrddyi@nale, composé de 18 membres (Président, Vice-Présidents,
Trésorier, Administrateurs). Ces-derniers sgqnD XV S93dinbleef #les Présidents des
&DLVVHV ORFDOHV &H &RQVHLO IL[H OHV RULHQWDWLRQV
application.

Le 'LUHFWHXU *pQpUDO QRPPp SDU OH 3UpWetGH QW G X
°XYUH FHWWHc¥W @@ppecHHHLOMAWLRQ HW OYHQVHPEOH GHYV

Caisse.
La culture du territoire : « Penser global, agir local »

Cette formule a été employée pour la premiere fois par René DUBOS (chercheur et
écologue francais) lors du premier sommétd 1DWLRQV 8QLHV SRXU OTHQYLU
tenu en 1972 a Stockholm. Issue du monde du Développement Durable, elle semble
VDS S parfditériedti OD PDQLqUH G YDJL UEG &fes CredtlAgficéld SA FR O H
VI DVYV XdgtbbaB>X en réfléchissant a la stratégie du groupe au niveau national et
international. Les Caisses régionales et locales traitent le «30¢dlQ VILQVFULYDQW G X!
GDQV OHV WHUULWRLUHV HW OHV UpJLRQV : &feHenW O] W
permanence au plus prés des habitants des régions et de leur territoirel {RXEOLRQV SD
que la banque a été créée par des agriculteurs a la fifiM@ q FOH HW TXJYDXMRXUG"
ce souci et cette notion de terro3, 1D P R X U Gsbnt@ubtitlieRngroandt présents chez tous
les collaborateurs$ XMRXUGYKXL QHXI DJULFXOWHXUV VXU GL[ VRC
France.

Les hommes sont donc a la base de la structure du Crédit Agricole. Cette notion-clé se
UHWURXYH GDQV OYDFFR ResDtQdds prafassiotnels/ N UwaktofrsX
pJDOHPHQW GDQV OD VXLWH GH QRWU tet GspatHsd RBEIEP HQ W
GDQV OYDFFRPSDJQHPHQW GHV UHSUHQHXUV GTHQWUHSUL"
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2.2 Le Crédit Agricole Alpes Développement, filiale régionale de transmission

Analysons maintenant comment le Crédit Agricole eshcretement acteur de
OYDFFRPSDIJQHPHQW GHV UHSUHQHXUV GITHQWUHSULVHV ¢
G 1D S &i€@dit Wgricole Alpes Développement par les initiales : CAAD ou encore C2AD.

2.2.1 La stratégie du Crédit Agricole, via CAAD, en matiére de Transmission-Reprise
Présentation de la structure CAAD en matiére de transmission

&RPPH QRXV OYDYRQVSGRWRV BS®$ ' HQV IV YR MR 58O WH X U (
régionalesHQ PDWLqQUH GH W pisesVEnhLefat, LiIRCaisSeIFu@RMahEl Alpes et
celle des Savoie sont toutes les deppopriétaires de la structure et ainsseules
actionnaires'. Les opportunités proviennent des réseaux internes ou extérieurs : groupe
Crédit Agricole, experts, intervenants, confréres*&flle a une missiorGifftermédiation :
PHWWUH HQ FRQWDFW GHV FpGDQWYVY HW GHV UHSUHQHXUYV
FRPPLVVLRQ VXU OD WUDQVDFWLRQ UpDOLVpH PDLV DXVVL
cédantR X G 1 X Q réppeQe@GrD W

Concernant le Crédit Agricole Sud Rhéne Alpes, les opportunités sont signalées et
transmises par le réseau des agences entreprises, le réseau des agences de proximité et pa
[TXQLWp GH JHVW CBQernsabt\We CrdeliR AYtidol® Hes Savoie, les opportunités
sont aussi signalées par les agences entreprises, le réseau des agences de proximité et la
gestion patrimoniale.

Pour faire plus ample connaissance avec les remeifparsonnes physiques ou
entreprises), C2AD multiplie les entretiens nécessaires pour connaitre les projets de chacun,
leurs expériences professionnelles mais aussi leurs expériences persoslegyV VIrwWUH
entretenue avec les personnes, la filiale, déposenandat de reprise sur une base
informatique nationale : la base eRIS. Cette-derniere est géreSQIarCA Corporate

Finance filiale nationale de Crédit Agricole SA pour ce qui concerne les transmissions

19 CF: organigramme CAAD en annexe
D:qIDSUQV OH JXLGH @it SgddRIE pifeX Dévalopément
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GIHQWUHSULVHV MXVTXYTj XQ PRQWDQW GH PLOOLRQV G
les entreprises et les dirigeants-actionnaires dans leurs projets de cessions ou de croissance
HIWHUQH (OOH VIDVVXUH pJDOHPHQW GH OYDFFRPSDJQHP
transaction réalisée. Pour la gestion de ce mandat eRIS, C2AD prend en compte le stock des
deux Caisses régionales. Nous reviendrons sur la procédure de reprise dans la troisieme partie

de notre développement.

/IH UHVSHFW GHV YDOHXUV GX &UpGLWeshrdpydnElRSOH GDQV

LH &UpGLW $JULFROH V{H Q JdrBgidralef CAADDaYaldodrapagimer ¢ O L D O
UHSUHQHXU G THQWU H $auL vhE peksddind physiguedoxié/ pour ik drifyeprise
réalisant une opération de croissance externe. Elle opre,RH QR XV O T@e¥sBRV Y X F
sur deux territoires : les Savoie et le Sbh&k{QH $OSHV 6D PLVVLRQ HVW DLQV
des repreneurs en amont de la transaction (entretiens, rencontres, études du dossier), pendant
la transaction mais aussi et surtout aprés cell& fHVW GDQV FH FbBsvadiiXxeH OD ELC
avec le respect de ses valeuédre au plus prés de ses clientst leur assurer un suivi
précis (Q HIITHW XQH IRLV OYRSpUDVIR QY WEHY WILD GXPLYVLAR
pas. Un accompagnement du repreneur est assuré via des appels téléphoniques, des visites de
FKDUJpV Gfidesldndlydes de la sociéte.

'H SOXV VRXOLJQRQV OYLPSRUWDQFH IDLWH j OTpW X
cherche pas des repreneurs au hasard. Les chargés souhaitent, en effetsaleses
professionnellement et humainement stables et quiesprojets de reprise cohérents, en
adéquation et inscrits dans le long termells tentent de savoir si la personne candidate a la
reprise, dans le casf)cXQH SHUVRQQH SK\WLTXH SRVVgQGH UpHOOHPH
HW TXTHOOH QTHVW SDV Mouy iMihcierGl ploddakrel ésFdemdblébeX Q ©
SRXU OHV FDQGLGDWXUHV GH SHUVRQQH\VCepéhtbDtOdt j OD
preVHQFH GTHQWUHSULVHV FC2AL k<t PIVE Haftaine Xdd krouvdd Séesl V H
candidats ayant un projet durable et constrgitfHVW GDQV FHWWH UHFKHUF}
DSSURIRQGLH TXH OfRQ UHWURXYH OHV Y:DOTHoXeKbEsGpIHQG

affaires et le respect du client
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222 3UpVHQWDWLRQ GIDXWUHYV DFWHXUV

,O H[LVWH GIDXWUHV HQWLWpV VSpFLDOLVpHV FRPPH
GDQV OfLQWHUPpPGLDWLRQ-HBSPDRWH q®&HH G W UMHSIIQ V P L VI\RDRY

une liste non-exhaustive mais qui relate les principaux acteurs du secteur.

SODICA Corporate finance, la filiale nationale de Crédit Agrico8A

Comme nous le présentions précédemment, en plus de ses filiales régionales, CASA
possede aussi une filiale nationale gdiVVXUH GHV WUDQVPLVVLRQV GYHC
nationale mais aussi internationale. La filiale accompagne les entreprises en régions grace a
ses antennes qui y sont présent&THVW JU kdéerhiejesFdl® SODICA a une
connaissance approfondie des tissus économiques des différentes régions desFrarfte€.Q VW D U
de CAAD, SODICA accompagn® HV FOLHQWYV HQ pWDQW DX SOXV SUqV
aussi les valeurs du Crédit Agricole citées ci-dessous. Ainsi, en 2011 SODICA CF a conseillé

WUDQVDFWLRQDe QUsHIQ WNaleHeStUdlagsdd/ numéro 1 au classement des
conselillers financiers d\agazine des AffairegContrairement a CAAD, SODICA ne signe

gue des mandats exclusifs avec les repreneurs.

Des acteurs extérieurs au Crédit Agricole

Citons a présent quelques organismes, publics ou privésl. QTDSSDUWLHQQHQ
groupe Credit Agricole. lls travaillent ainsi avec ou contre les entités de la « Banque Verte

en opérations de transmissions.

/JHV &KDPEUHV GH FRPPHUF Htotta¥ 68 TCRIB FMMdJdntun & &
ser’YLFH GH 7UDQVPLVVLRQ &H O OdtcoBiphgre Tley gddahts StDiés H[HP

repreneurs dans leur projet. Cet accompagnement est proche et un important travail de

sensibilisation est réalisé afin que la transmission se déroule dans des conditions optimales
3RXU OD &&, XQ ERQ UHODWLRQQHO HQWUH OHV GLIIpUHQV
effet, un conseil personnalisé est assuré pour accompagner les cédants et repreneurs dans leur
GpPDUFKH HW FKDTXH pWDSH H St de@dapleadtignd DILQ GITpYLWE
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Oséo. (QWUHSULVH SXEOLTXH 2VpR H[HUFH XQH DFWLYL)
UHODWLRQ FpGDQWYV HW UHSUHQHXUV GTHQWUHSULVHV 6R
PME. Elle estSUpVHQWH VXU OYHQVHPEOH G XeWedd dudduWees UH 11U |
régionales. Elle propose ddmancements pour aider a la reprise GfHQWHEtHUBULVH
accompagnement structuré RXOLJQRQV TX9Y2VpR tefiéAdgrie th BagiDeUWL U  «
PubliguH GILQYHVWLVVHPHQW

CRA: /HV &pGDQWYV HW OHV b5dstSunél gsbbXiatiovn Gefisil LBALU H V
VSpFLDOLVpH GDQV OD WUDQVPLVVLRQ GITHQWUHSULVHV (
FHVVLRQV HW OHV DFTXLVLWLRQVsé&dntr@ 8Q0 GONx(BH0¥ 000 RU L VI
Gefiros®* /{DVVRFLDWLRQ FRPSWH PHPEUHVY HW HOOH D
GLULIJHDQWY GfHQWUHSULVHYV SRXU GHV RSpUDWLRQV GH

Réseau EntreprendreDVVRFLDWLRQ GH FKHeéV 1@B§HOWUHSU
UpVHDX HQWUHSUHQGUH HVW SUpVHQW VXU TXeEOEhRXHYV V

FIHVW SURMHWYV TXL R @éepMEptraprerdiéRiGnDunQipry SDU O
GH UHSULVHV GfHQWUHSULVHV

Les banques : les autres banques francaises ont aussi des structures de transmission et
GYDFFRPSDIJQHPHQW GHV UHSUHQHXUV &fHVW OH FDV GH
B3RSXODLUH &DLVVH GT(SDUJQH RX HQFRUH GH %13 3DULED"

Les Cabinets de conseils: il existe de nombreux cabinets de conseils nationaux et
LQWHUQDWLRQDX[ VSpFLDOLVpVY GDQV OD 7UDQVPLVVLRQ

sont Ernst and Young, Deloitte, Accenture, Price Waterhouse Coopers, ou encore KPMG.

Citons aussi quelgues cabinets de conseils en Transmission travaillant sur la région
Rhbéne Alpes: le Cabinet Rossignol, le cabinet Synercom qui possede de nombreuses

antennes en régions ou encore le cabinet 3V Transaction

'‘DQV FHWWH GHX[LgPH SDUWLH QRXV QRXV VRPPHV
AgricoleenPDWLqQUH GIDFFRPSDJQHPHQW GHV UHSUHQHXUV GfY

groupe Crédit Agricole et son fonctionnement atypique, nous avons analysé comment le

21 source : site web CRA
2350urce GRFXPHQW G RésalrEdtreprgvidr® Q
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&UpGLW $JULFROH PHW HQ °XYUH VD SROLWLTXH GYDFFRPS
Crédit Agricole Alpes Développememtésente sur les régions Savoie et Sud-Rhdéne Alpes

mais aussi par une filiale national8ODICA Corporate Financeinsi, le Crédit Agricole se

GRQQH SRXU PLVVLRQ GYfrWUH DX SOXV SU@Surédv UHSU
DFFRPSDJQHPHQW DYDQW SHQGDQW HW DSUqV OfRSpUDW

3 Le service Transmission du Crédit Agricole Alpes Développement

accompagner le futur repreneur

A travers cette derniere partie de notre rédaction, nous allons mettre en évidence le
service interne de UDQVPLVVLRQ GH &%$%$' /TfREMHW GH FHWWH SDL
fonctionnement de cette filiale régionale du Crédit Agricole. Pour cela, nous développerons,
GDQV XQ SUHPLHU WHPSV OD IR@UEWELRBREB8RHQWHWVPHIGHBW
PLVH HQ UHODWLRQ HQWUH OH FpGDQW GH OfHQWUHSULV!
temps, nous détaillerons la procédure de reprise : quel montage et quel accompagnement du
repreneur ? Enfin, nous étudierons la mission de mon stage au sein de CAAD, pour ce faire
nous expliqguerons mon réle au sein de la filiale et nous terminerons par quelques

préconisations pour améliorer le fonctionnement du service.

3.1 /TLQWHU P paisdewrelgi@n du cédant et du repreneur

311 )RQFWLRQQHPHQW GH OYDFWLYLWp 7UDQVPLVVLRQ

/TIDFWLYLWp 7UDQVPLVVLRQ HYV WhexNavgéeGafbirepsuteH L Q G H
territoire des deux Caisses régionales (Sud-Rhéne Alpes et Savoie). Etant actuellement en
FRQJp PDWHUQLWp sdfi B Etd/léparthd/ entreUdd QudtireLautres chargés de la
filiale, TXL V {RFE&N S®Y D F W L-Mieatipse&end enMmémpPs normal. Comme nous
OYDYRQV GpYHORSSp SUpFpGHPPHQW &%$$' HVW VSpFLDOLV
cessions et de rapL V dntre@i§es aussi bien pour des personnes physiques que pour des

sociétés en recherche de croissance externér'(’cmartie). Cettanission de mise en relation
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HQWUH OHV GHX[ SDUWLHVY HVW HVVHQWLHOOH SXLVTXTHO
assurer cette intermédiation pour respecter son engagement établit par la signature des
mandats. CAAD rapproche ainsi les points de vue des cédants et des repreneurs tout en
préservant leurs intéréts.

La structure travaille a partir de deux mandats non-exclusiismandat cédant et
un mandat repreneur. $YDQW OfpWDEOLVVHPHQW GH FHV PDQGDWYV
FDQGLGDWXUHY |j OD WHU ek \éhtrei3ifdd @WrddH& dhé \déd vroissance
externe, la sélection est relativement simple car il p&ditl  LFLOH GH VIRSSRVHU | X
qui souhaite croitre/ fRSpUDWLRQ GH WUDQVPLVVLRQ Ceper@att)H GRQF
pour les repreneurs personnes physiqde$,$' GHPDQGH OfHGQMR DH qgSIHY FHN Q
HW GTXQH OHWWUH GH FDGUDJH SUpVHQWDQW OPpH[SpULHC
OHV SHUVRQQHV SK\WWLTXHV OYRSpUDWLRI@s Gohenty eEDQV PLYV
effet, convaincre TXH OHXU SURMHW HVW OH ERQ HW WI&SSX\HU
QTRQW SDV OD PrPH DLVDQFH ILQDQFLqUH TXH OHV SHUVRC

Une base de donnée nationale propre au Crédit Agricole, la base e-RIS, est mise en
place et disponible pour toutes les filiales des Caisses régionales du Crédit Agricole et, donc,
pour CAAD. 8 HWWH EDVH GIYLQWHUPpGLDWLRQ HVW WUqV SUpF
HITHW HOOH SHUPHW GH UplpUHQFHU OfHOQt¢gHPaissesl GHYV
UpJLRQDOHV GX &UpGLW $JULFROH VXU OD )UDQFH HQW
GIRSSRUWXQLWpV FLEODQW OHVY HQWUHSULVHYVY GRQW OD
N ¥4

&RPPH QRXV OTDYRQV pJDT phRie, @atle Bade deHIQnNEes k &
RIS » a été créée et décidée par SODICA Corporate Finance, filiale nationale du groupe
Crédit Agricole et présente également en régions. Cependant, SODICA prend en charge la
Transmission des entreprises ayant une valorisation trop importante et qui sont donc

« exclues » de e-RIS car elles ne respectent pas les criteres de la base précédemment cités.
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3.1.2 Focus sur le mandat Repreneur

Le mandat Repreneur, comme le mandat CédantXe®t FRQWUDW GIDGKpV
réseau de la base e-RIS&HWWH DGKpVLRQ SHUPHW GIDFFpGHU |
repreneur potentiel F1 FR QW U D W-RESfeb 6nkex®)L R Q H

9 Auvoir une visibilité nationale aupres des différentes Caisses régionales

9 OLVH HQ SODFH GT1XQ HQJDJHtR eQd¥fé@rtespRarges. G HQ W L
les repreneurs potentiels doivent référencer leur capacité financiéere, le domaine
GIDFWLYLWp UHFKHUFKp HW OLHX GYLPSODQWDWLF

(QVXLWH XQ GHV Faalid&uhe Yrésdfebtidret iUdAwie des informations
FRQFHUQDQW OfHQWUHSULVH FpGDQWH D>O UBBEWHWHXAY OB
et la valorisationGH OTHQWUHSULVH VRQW P Ba3Nih BeQoQdoteinvpsGsD QV F
le repreneur manifeste un intérét particulierement important pour la cible, une lettre de
confidentialité (cf exemple de lettre confidentialité en annexe) lui est proposée. Cette
VLIQDWXUH SHUPHW D X dosdi& déd ipdsentatichf R 8 WOHIGIIQUW X @ SULV H
EHDXFRXS SOXV GpWDLOOp TXH OH SUHPLHU &H QYTYHVW T
parties pourra étre organisée pour, peut-étre, continuer sur des négociations quant au
conditions de transmission et particulierement le prix de cession. Nous détaillerons la

procédure de reprise par la suite.

Conditions et financement

Le mandat Repreneur est conclu pour une durée de 12 mois. Il peut étre prolongé de
12 mois supplémentaires.

&$$' VH UpPXQqUH JUKFH j XQH FRWLVDWLRQ GIDGKpVI
WD[HV SRXU OHV SHUVRQQHV PRUDOHV HW GH Yo SRXU
commission de 2,5 % H.T est prélevée sur le montant total de la transaction si celle-ci est

réalisée avec la contre-partie cédante.

23 'qDSUQV OH JXLGH GHV SURFpGXUHV GH &UpGLW $JULFROH $OSHV 'pY+t
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Le mandat Repreneur est néthf FOXVLI HW OH UHSUHQHXU SRWHQW
UHODWLRQ DYHF GIDXWUHYV SD U peétt, @ikl tbntacRX dedavitieR X Y H U
paralléle de sa relation avec la filial&$$' VIHQJDJH SDU FH PDQGDW | SU
des contreparties susceptibles de correspoi¥e] FULWqQUHV TX(UW&INDB. 3eUpDODE
SOXV QITRXEOLRQV OSBHDNVPSRUPVHOIQWIHRQOHRIUGpPpH SDU &3$$' GI
G 1 XeQreneur en adéquationDYHF OfHQWUHSULVH FpGDQWH

3.2 La procédure de reprise

ConcentronsQ RXV j SUpVHQW VXU OH SURFHVVXV GH UHSUL'

Crédit Agricole Alpes Développement.

3.2.1 Le montage mis en place

Par rapport au montage fMQFLHU &$3$' QD SD Vi Bbstrbtwr®a¥XU FHO.
effet une petite expérience en matiere de transmission et elle préfére laisser faire les filieres
du « bancaire » (engagements, crédits pour les entreprises). Cependant, CAdkDeedée
propositon VXU OD PDQLgUH G Y pdwviDigmati de @ptisé QWD ddls le
mentionnions ci-dessus, elle entre en relation avec le service des engagements et fournie des
recommandations sur les différentes transactions. La filiale privilégie aussi la mise en relation
entre tous les acteurs des dossiers qui peuvent intervenir sur les montages et les transactions
Elle est donc une structure centrale pour le bon déroulement des procédures de transmissions
GfHQWUHSULVHYV

3.2.2 /TDFFRPSDJEticPad QWY prés du repreneur

Le Crédit Agricole Alpes Développemet f{HQJDJH j DFFRPSDJQHU OH U
au long du processus de reprisefHVW SRXU F HWigw Hetrait2st \lisse) erirk fes
FKDUJpV GYDIIDLUHV HW Gnbreleddd Plysidques XLes/vabekrs) SURGPEQIH V
Agricole sont respectées : étre au plus pres des clients (ici, les repreneurs). Ce suivi est
primordial pour que le repreneur ne se sente pas seul dans sa démarche et dans son projet.
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Ainsi, desentretiens sont réalisés avec les repreneurs potentiels, le plus souvent avec des
personnes physiques. Ces entretiens ont pour but de connaitre plus en détails les projets des
SHUVRQQHYV PDLV DXVVL GTHQ VDYRLU GDYDQWDJH VXU
personnelles. Aprés ces premiers entretiens, un rendez-vous est organisé par CAAD entre le
repreneur et le cédant ciblé par celui-ci. On retrouve, @ fLPSRUWDQFH GX L
O TLQWHU Ep GanDearvoB peut déboucher sur des négociations futures quant a

O 1 Rt®p Prbpre de transmission entre le repreneur et le cédant, si un bon « feeling » est
UHVVHQWL SDU O1XQ HW SDU OTDXWUH

Accompagner par le financement de la reprise

&RQFHUQDQW OH ILQDQFHPHQW GH OD UHSUlBWH OHV ¢
apports personnels et des aides extérieures (banques, organismes publics, fonds
GILQYHVWLYVVCESPId QnahgeméhtWpar LBO expliqué précédemment. CAAD ne
SURSRVH SDV GYDLGHYV DX ILQDQFHPHQW Gf iQ¥de hdsSULV H !
elle accompagne et peut conseiller le repreneur lorsque celui-ci doit faire appelle a des
services bancaires. La filiale le redirige ainsi vers les services bancaires de la Caisse régionale
des Savoie ou de la Caisse régionale Sud-Rhéne Alpes.

Cependant, pour certaines reprises CAAD peut proposer la deuxieme partie de son
activité (voir Avant3SURSRY SUpVHQWDWLRQ GH &%$%' GTHQWUHU D.
&THVW GRQF XQ I|L@QipQtred PRIQ pvoBed B DX OTHQWUHSULVH UH
proposé. Le Crédit Agricole Alpes DéveloppemanfiDVVAEGRFQH DX UHSUHQHXU SR
GDQV VRQ SURMHW HQ HQWUDQW DX FDSLWDOdaa$laO THQW L
participation (inférieur a 30 % du capital) et fixe des conditions de sortie a court ou moyen

terme.

Bénéficier du réseau Creédit Agricole

'‘DQYVY VD UHFKHUFKH GH FRQWUHSDUWLHYV FpGDQWHYV &
sur les territoires des régions Sud-Rhéne Alpes et des Savoie. En effet, les chargeés
7TUDQVPLVVLRQ FRQWDFWHQW OYHQVHPEOH GHV 5pVHDX][ (
OHXU LQGLTXHU TXYLOV RQW XQ QRXYHDX PDQGDW GH YHQ

La structure du Crédit Agricole offre un réseau aussi un réseau important car les informations
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circulent rapidement grace a la fréquence des rencontres et des réunions dans les Caisses
locales et régionales. La méthode du « Bouche a Oreille » réalisée en interne est alors
particulierementefficace De plus, grace a la base e-RIS, les autres régions de France ont
FRQQDLVVDQFH TXTXQH SHUVRQQH SK\WLTXH RX PRUDOH H
SRXU FHOD TXH OH UHSUHQHXU GTXQ DFFRPSDJQHPHQW ILI

réseau tres large et puissant.

3.3 La mission du stage

Dans cette derniere sous-partie, nous allons détailler la mission de stage établie
pendant toute la durée de celui-ci. Puis, nous apporterons des pistes de reflexion afin
GIDPpOLRUHU OH IRQFWLRQQHPHQW GX VHUYLFH 7UDQVPL\

3.3.1 ROle au sein de CAAD

Durant ce stage, nous avons pdR QFWLRQ GYDVVLVWHQguadtkhwxk FKD U J
mandats de cession et de reprise confiés par les clients ainsi que les aider dans toutes les
opérations de gestion commerciales et administratives des différents dossiers. Nous assistons
€galement aux entretiens des personnes physiques. Enfin, il nous est déefi@ectéer des
ciblages via des bases de donn@eRIS, Anadéfi) pour trouver des contreparties cédantes ou
repreneurs en fonction des mandats proposés. Ces ciblages passent également par les contacts
GHV FKDUJpV GYDIIDLUHV (QWUHSURhSHeWIPEK U OHV UpJLRQV |

3.3.2 Des réflexions pour améliorer le fonctionnement du service

Le VWD édi p&sfencore finida PLVVLRQ VH SRXUVXLW MXVTXY{DX
-XVTXYj] FHsg/poucSuvenE® D PLVVLRQ TXL PdfBillguve,penFdis€utanp H
avec les membres de CAAD et mon maitre de stage mais aussi grace a la lecture de la
littérature spécialisée et aux différents échanges, nous avons réfléchi a quelques
SUpFRQLVDWLRQV SRXU DPpOLRUHU OH IRQFWLRQQHPHQW

9 Rendre les mandats exclusifs
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$ OfLQ\BOIMAA Cokporate Financde Crédit Agricole Alpes Développement
pourrait rendre ses mandats Cédants et Repreneurs exclusifs pour éviter que les repreneurs ou
FpPGDQWY QH WUDLWHQW DYHF GYDXWUHYVY DFWHXUV RX Qfr
court-circuiter la filiale dans ces opérations de T