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Dossier de candidature « Reprise d’entreprise »
Peuvent concourir dans cette catégorie les diplômés d’un Master 2 (bac + 5) des Grandes Ecoles membres de la Conférence des Grandes Ecoles, ayant repris une entreprise après le 1er avril 2006 et dont le siège social se situe en région Auvergne.
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(
Fiche signalétique du candidat

	Nom
 Prénom 

Ecole
 Promotion

Sexe

(   M
(   F

Nationalité : 

Date et lieu de naissance 
(((( 
((((
((((((((
à 

Téléphone personnel 

Téléphone professionnel 

e-mail 

Adresse 

Code postal 
Ville 

Avez-vous déjà participé au Challenge Grandes Ecoles de 
la Création d’Entreprises en Auvergne ?  
  ⁪   oui                    ⁪   non

Si oui, en quelle année et pour quel projet ? 




( Votre situation professionnelle actuelle

(   Etudiant
(   VIE (Volontaire International en Entreprise)

(   Salarié
(   Gérant
(   Demandeur d’emploi

(   Autres (préciser) : …………………………………………………………………………………….
( Cette reprise d’entreprise concerne-t-elle d’autres personnes physiques que vous-même ?


(   oui
(   non


Si oui, qui sont vos associés potentiels ou déclarés ?

(   Membre(s) de votre famille

(   Relation(s) professionnelle(s)

· Autres (préciser) : ………………………………………………………………………………………
 ( Des personnes morales sont-elles d’ores et déjà impliquées dans cette reprise ?


(   oui
(   non


Si oui, lesquelles ? ………………………………………………………………………………………

( Résumez vos principales motivations concernant ce projet de reprise : que représente cette reprise d’entreprise dans votre vie personnelle et professionnelle ? 

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………


……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

( Comment imaginez-vous l’entreprise dans 10 ans ?

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………


……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

……………………………………………………………………………………………..…………………………

(
presentation de l’entreprise ayant fait

l’objet d’une transmission/reprise
	Raison Sociale………………………………………………………………………….………..………………………

Dénomination Sociale……………………………………………………………….………..………………………

Adresse ………………………………………………………………………………………………………………………

Code postal …………………………
Ville ………………………………………………………………………
Téléphone ……………………………………………………

e-mail …………………………………………………………………………………………………………………………
Statut juridique ……………………………………………………………………………………….…………………

Montant des capitaux propres …………………………………………………………………..………………..

Répartition des capitaux ……………………………………………………………………………...……………..

Expert –comptable ……………………………………………………………………………………………………..

Banque(s) ………………………………………………………………………………………………………...…………

………………………………….…………………………………………………..……………………………
Date de création ……………………………….…………………………………………..……………………………
N° Siret ………………………………………………………

Code APE …………………………………………………..

Dirigeants ……………………………………………………………………………………………………………..……

………………………………….……………………………………………………..…………………………
Autres informations :

………………………………….……………………………………………………..…………………………
………………………………….……………………………………………………..…………………………
………………………………….……………………………………………………..…………………………



(
BUSINESS PLAN

a-STRATEGIE ET PLAN DE DEVELOPPEMENT
A.1- L’ENVIRONNEMENT DE L’ENTREPRISE
( Le marché

1.1 Qualification du marché
……………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
1.2  Dimensions du marché (volumes en Euros ou Dollars)


………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
1.3 Dimensionnement géographique
(   Local
(   National
(   Européen
(   Mondial

………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
1.4 Evolutions/Macro tendances
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

1.5 Structure de la filière d’activité et évolutions récentes (technologie, innovations commerciales et industrielles, réglementation)
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

1.6 Identification des facteurs-clés de succès du secteur/marché.

………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

1.7 Identification des opportunités et menaces commerciales / industrielles/techniques.

………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

( La concurrence

2.1 Identification des principaux concurrents
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

2.2 Parts de marché, CA, rentabilité des acteurs présents sur le marché
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

2.3 Menace éventuelle de produits / services de substitution
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

2.4 Vos avantages concurrentiels
………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
A.2- Stratégie Marketing et Commerciale

( L’offre de produits et/ou services

1.1 A résumer en quelques lignes
………………………………….……………………………………………...………..…………………………

………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

1.2 Largeur et profondeur de la gamme
………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
1.3 Positionnement de l’offre
( en terme de prix v/s concurrence directe

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
( en terme d’image

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
1.4 Politique de prix
( Merci de fournir les informations relatives à vos tarifs sur les produits ou services majeurs

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
( Avez-vous opéré une modification significative des tarifs de l’entreprise ? Si oui, pourquoi ? 
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

1.5 Nom / marque(s) envisagés
(Avez-vous choisi de modifier le nom / raison sociale de votre entreprise ?


(   oui
(   non


Si oui, pourquoi ?

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………


(Quelle est votre nouvelle raison sociale ?
………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
(Envisagez-vous de modifier les marques commerciales afin qu’elles soient différentes de la raison sociale ?


(   oui
(   non


Si oui, lesquelles et pourquoi ?

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
( La clientèle de l’entreprise
2.1 S’agit-il

· de particuliers

· d’entreprises

· de collectivités locales

· d’administrations

· de grossistes / intermédiaires ou assimilés

· d’associations

· de G.M.S.

· autres (préciser) : …………………………………………………...…………………………...

Cochez les cases correspondantes et précisez les % prévisionnels pour chaque clientèle.

2.2 Comment définissez-vous le cœur de cible de votre entreprise ?

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
2.3 En quoi votre offre est-elle réellement susceptible d’intéresser ce cœur de cible ?

· innovation produit / concept d’offre novatrice

· capacité à développer des produits ad’hoc via une R&D très performante

· positionnement prix différencié (v/s concurrence)

· capacité à créer de nouveaux besoins

· performance en terme de logistique

· qualité et innovation en matière de service à la clientèle

· capacité à proposer une offre globale recherchée (non satisfaite)

· autre (préciser) : 

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

2.4 S’agit-il d’une clientèle

· 100% française

· 100% étrangère. Zones et pays ciblés :………………………………………

· Mixte

( Politique de distribution et de vente

3.1 Circuits de distribution 

· Vente directe (usine ou entreprise)

· V.P.C.D(*). (incluant Internet)

· Via des grossistes ou des centrales

· Via des détaillants

· Via des distributeurs intégrés

· Franchise

· Autre (préciser) :

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………


3.2 Force de vente


Disposez-vous d’une équipe commerciale ? 


(   oui
(   non


Si oui, s’agit-il ?

· De V.R.P. multicartes. Préciser leur secteur/clientèle d’intervention :

………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

· De commerciaux ou technico-commerciaux exclusifs. Combien, et selon quelle organisation ? 

………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

· D’ingénieurs d’affaires. Préciser leur profil et mission.

………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

( Politique de communication

4.1 Quel est le budget de communication annuel ?


Moyens / Outils


Cochez votre sélection de moyens en précisant la ventilation du budget

· Charte graphique / documents commerciaux et administratifs

· Location / achat / constitution de bases de données

· Actions de publicité directe (mailing, bus-mailing, N° vert, N° azur, …)

· Promotion / PLV

· Salons, foires, expositions, show-room

· Relations publiques, relations presse et évènementiel

· Internet

· Publicité média « classique »

· Sponsoring / partenariat

· Autre (préciser) :

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………


4.2 Prestataires

Faites-vous ou envisagez-vous de faire appel à des prestataires-conseils extérieurs à l’entreprise pour la conception et / ou réalisation de ces actions ?


(   oui
(   non

A.3- CHIFFRES D’aFFAIRES PRevisionnelS

( Votre C.A. PREVISIONNEL ANNUEL

	
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	CA TOTAL H.T.

(en K€)
	
	
	

	
(Décomposé France


Etranger
	
	
	

	
(
par clientèle

1

2

3

4

5


	
	
	

	
( par produit / gamme / activité

1

2

3

4

5


	
	
	


( Merci de préciser les bases de votre évaluation de C.A. (méthode)

………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………
………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………
………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………
………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………
………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………
( Ventilation mensuelle du CA sur le premier exercice post-reprise (de janvier à décembre si exercice civil, à adapter dans un cas contraire)

	
	Mois 1
	Mois 2
	Mois 3
	Mois 4
	Mois 5
	Mois 6
	Mois 7
	Mois 8
	Mois 9
	Mois 10
	Mois 11
	Mois 12

	C.A. H.T.


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


( Quel est le délai moyen de paiement pratiqué par vos clients ?

· Paiement d’avance

· Paiement à la livraison

· A 30 jours

· A 60 jours

· A 90 jours

· A 120 jours

· Autres (préciser) : ………………..………………..………………..………………..…………
B- Ressources Humaines, Process, Moyens de production
( Ressources humaines


1.1 Avec quel effectif de salariés votre entreprise fonctionne-t-elle ? (base équivalent temps plein)

	Nombre de salariés


	Année 1(post-reprise)
	Année 2
	Année 3

	- Dirigeant (si salarié)
	
	
	

	- Cadres et Ingénieurs
	
	
	

	- Maîtrise
	
	
	

	- Employés
	
	
	

	- Ouvriers
	
	
	


1.2 Comment cet effectif est-il réparti par fonction (en nombre ou en %) ?

	
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	Encadrement
	
	
	

	MKG / Commercial
	
	
	

	R&D / Production / Logistique / Qualité
	
	
	

	Compta / Finance
	
	
	

	Administratif
	
	
	

	Ressources humaines
	
	
	

	Autres (préciser)

………………..
	
	
	


1.3 Faites-vous appel ou envisagez-vous de faire appel à des ressources humaines et compétences externes ?


(   oui
(   non


Si oui, lesquelles ?

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

1.4 Avez-vous recours à des salariés


( à temps partiel ?


(   oui
(   non


Si oui, combien ? A quelle(s) période(s) ?

………………………………….……………………………………………...………..…………

( sous contrat aidé par l’Etat ?


(   oui
(   non


Si oui, combien ?

………………………………….……………………………………………...………..…………
( Process, moyens de production

2.1 Décrire succinctement le process de production
………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

2.2  Quels sont les nouveaux locaux nécessaires à la réalisation de votre plan de développement ? (agences, bureaux, ateliers ? … surface ? coût en achat ? montant de location ?…)

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

2.3 A combien évaluez-vous le montant des aménagements (production, commerciaux, administratifs, mise aux normes…) nécessaires à votre projet de développement ?

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

2.4 Précisez les moyens incorporels liés à votre stratégie (brevets, licences, agréments, certifications, droits au bail, fonds de commerce,…)

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………

2.5 Vos besoins en matériel


( Nature du matériel :

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………
………………………………….…………………………………………...…………..…………………………

………………………………….……………………………………………...………..…………………………


( Est-il 
(   acquis



(   à acquérir


( Quel est son coût ?

	
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	Prix neuf (en K€)
	
	
	

	Amortissements
	
	
	

	Prix occasion (en K€)
	
	
	

	Loyer annuel (en K€)
	
	
	


C- DONNEES FINANCIERES ET PREVISIONNELLES
( Quelle était la situation financière de l’entreprise au moment de la transmission ?
………………………………….……………………………………………...………..……………………………………………...
………………………………….…………………………………………...…………..……………………………………………...

………………………………….……………………………………………...………..……………………………………………...
………………………………….…………………………………………...…………..……………………………………………...

………………………………….……………………………………………...………..……………………………………………...

( Quels apports financiers ont été réalisés à la reprise ?

( Montant : 

………………………………….……………………………………………...………..……………………………………………...
………………………………….…………………………………………...…………..……………………………………………...

( Origine des apports :
………………………………….……………………………………………...………..……………………………………………...
………………………………….…………………………………………...…………..……………………………………………...

( Comptes de résultat prévisionnels
	
	MONTANTS EN €

	
	Année 1
	Année 2
	Année 3

	PRODUITS
	
	
	

	CHIFFRES D’AFFAIRES
	
	
	

	Vente de produits finis
	
	
	

	Vente de marchandises
	
	
	

	Production stockée (St final – St initial)
	
	
	

	Prestation de service
	
	
	

	Commissions
	
	
	

	Produits exceptionnels
	
	
	

	Autres produits
	
	
	

	TOTAL DES PRODUITS
	
	
	

	
	
	
	

	CHARGES
	
	
	

	ACHATS
	
	
	

	Matières premières
	
	
	

	Marchandises
	
	
	

	Fournitures diverses
	
	
	

	Emballages
	
	
	

	Variation des stocks d’achats(stock initial- stock final)
	
	
	

	CHARGES EXTERNES
	
	
	

	Sous traitance
	
	
	

	Loyer
	
	
	

	Charges locatives
	
	
	

	Entretien et réparation (locaux, matériels)
	
	
	

	Fournitures d’entretien
	
	
	

	Fournitures non stockées (eau, élec, gaz)
	
	
	

	Assurances (local, véhicules d’exploitation)
	
	
	

	Frais de formation
	
	
	

	Documentation
	
	
	

	Honoraires
	
	
	

	Publicité
	
	
	

	Transports
	
	
	

	Redevance de crédit-bail
	
	
	

	Déplacements, missions
	
	
	

	Frais postaux, téléphone
	
	
	

	IMPOTS ET TAXES (hors IS)
	
	
	

	CHARGES DE PERSONNEL
	
	
	

	Rémunération des salariés
	
	
	

	Charges sociales des salariés
	
	
	

	Prélèvement de l’exploitant
	
	
	

	Charges sociales de l’exploitant
	
	
	

	CHARGES FINANCIERES
	
	
	

	Intérêts des emprunts
	
	
	

	Autres
	
	
	

	DOTATION AUX AMORT. Et PROVISIONS
	
	
	

	CHARGES EXCEPTIONNELLES
	
	
	

	Impôts sur les bénéfices
	
	
	

	TOTAL DES CHARGES
	-
	-
	-

	RESULTAT NET EN EUROS
	-
	-
	-

	Calcul de la capacité d’autofinancement (CAF=RN+DAP-RAP+VCEAC-PCEA-QSIVCR)

	
	-
	-
	-


( Besoin en fonds de roulement

4.1. BFR

	
	Exercice 1
	Exercice 2
	Exercice 3

	BESOINS
	
	
	

	Stock de matières premières et fournitures
	
	
	

	Stock de produits finis
	
	
	

	Encours sur clients
	
	
	

	
	
	
	

	Total des besoins
	
	
	

	RESSOURCES
	
	
	

	Dette fournisseurs
	
	
	

	Autres dettes
	
	
	

	
	
	
	

	Total des ressources
	
	
	

	BFR (Besoin – Ressources) en Euros
	
	
	

	Variation BFR %
	
	
	

	BESOINS
	
	
	

	Nombre de jours moyen du règlement client
	
	
	

	Chiffre d’Affaires moyen journalier
	
	
	

	Stocks moyens
	
	
	

	
	
	
	

	CREDIT MOYEN CLIENT
	
	
	

	RESSOURCES
	
	
	

	Nombre de jours moyen du paiement fournisseur
	
	
	

	Volume d’achat aux fournisseurs moyen journalier
	
	
	

	
	
	
	

	DETTE FOURNISSEUR MOYENNE
	
	
	

	BESOIN EN FONDS DE ROULEMENT
	
	
	



4.2 Vos commentaires et précisions
………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………
………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………
………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………
………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………
………………………………….……………………………………………...………..……………………………...………………

4.3 Rappels Besoin de fonds de roulement

Le BFR représente le besoin permanent de financement de l’exploitation.

Calculs


Nombre de jours moyen règlement client

	
	(compte clients + EENE(*)) X nombre de jours d’activité

	
	CA TTC



CA moyen journalier

	
	CA TTC

	
	Nombres de jours d’activité



Stock moyen

	
	Stock initial + stock final

	
	2



Nombre de jours moyen paiement fournisseurs

	
	compte fournisseurs X nombre de jours d’activité

	
	Achats TTC



Volume d’achat aux fournisseurs moyen journalier

	
	Achats TTC

	
	Nombre de jours d’activité


(*) EENE = effets escomptés non échus

( Plans de financement
	BESOINS
	Plan de départ
	Exercice

1
	Exercice

2
	Exercice

3
	TOTAL

	
	
	
	
	
	

	IMMOBILISATIONS INCORPORELLES
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Fonds de commerce
	
	
	
	
	

	Droit au bail
	
	
	
	
	

	Frais de 1er établissement (immatriculation, frais d’études, publicité de départ…)
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	IMMOBILISATIONS CORPORELLES
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Terrains
	
	
	
	
	

	Constructions
	
	
	
	
	

	Véhicules
	
	
	
	
	

	Aménagements et installations
	
	
	
	
	

	Matériel et outillage
	
	
	
	
	

	Matériel de bureau
	
	
	
	
	

	Mobilier
	
	
	
	
	

	Autres (précisez)
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	IMMOBILISATIONS FINANCIERES
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	(Dépôt de garantie)
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	VARIATION BFR
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Constitution
	
	
	
	
	

	Accroissement
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	REMBOURSEMENT D’EMPRUNT
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Capital annuel uniquement
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	TOTAL DES BESOINS
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	RESSOURCES
	
	
	
	
	

	CAPITAUX PROPRES
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Apport repreneur
	
	
	
	
	

	Apports associés
	
	
	
	
	

	Prêts d’honneur et assimilables
	
	
	
	
	

	Comptes courants repreneur
	
	
	
	
	

	Comptes courants associés
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	EMPRUNTS BANCAIRES
	
	
	
	
	

	LONG ET MOYEN TERME
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	AIDES ET SUBVENTIONS
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	CAPACITES D’AUTOFINANCEMENT
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	TOTAL DES RESSOURCES
	
	
	
	
	

	ECART ANNUEL EN EUROS
	
	
	
	
	

	CUMUL EN EUROS
	
	
	
	
	



ANNEXES
Merci de bien vouloir joindre au dossier toutes les pièces complémentaires que vous jugerez utiles.

OBLIGATOIRES

-C.V. du repreneur
-Photo (format identité) du candidat présentant le dossier en 3 exemplaires


-Extrait de KABIS


-Photocopie du diplôme « Grande Ecole »
-Bilans et comptes de résultats de l’entreprise avant la reprise (2 derniers exercices).

FACULTATIVES
-Résultats de tests (de concept, d’idée, de procédé,…), d’études (de marché, de motivation,…), de veille, ou d’audit
-Dessins, croquis, photos… susceptibles d’éclairer le jury sur l’offre / les produits/ la technologie
-Recommandations et cautions apportées à votre projet de reprise

-C.V. de vos éventuels associés.
* * *




Septembre 2008








5ème Challenge Grandes Ecoles


de la Création-Reprise d’Entreprises


en Auvergne





5ème Challenge Grandes Ecoles 


de la Création-Reprise d’Entreprises


en Auvergne





5ème Challenge Grandes Ecoles


de la Création-Reprise d’Entreprises


en Auvergne








� Diplômé ou Etudiant qui présente le projet de reprise.


(*) Vente par Correspondance et à Distance
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