Profession coiffeur

MON BUSINESS

Les 6 étapes clés
pour reprendre un salon

Voici les 6 étapes clés a valider avant d’acheter le salon que vous convoitez,
avec, pour chacune, le conseil de Rachid Belaziz, consultant en création
et développement d’entreprise, du cabinet RBMG.

VERIFIEZ LA QUALITE
DE L’EMPLACEMENT

Quelle que soit la surface du salon
convoité, I'une des priorités est de véri-
fier son emplacement. Prenez le temps
de vous renseigner aupres des habitants
du quartier, mais aussi de la CCI pour vé-

rifier si la rue est passante, bien fréquen-
> | tée, ou sl est facile de se
| garer... Compilez des don-
nées sur le salon, en fonc-

| tion de criteres qui vous pa-

une premiére évaluation.

Le conseil du pro:

« N’hésitez pas a atiribuer des notes en fonc-
& tion des critéres qui vous paraissent les plus
© importants, »

AUDITEZ LE SALON
CONVOITE

Le cédant doit vous remettre un dos-
sier complet de présentation de son sa-
lon. Vous devez trouver dans ce docu-
ment toutes les informations clés de
I’entreprise telles I'historique, les infor-
mations juridiques, la carte de service,
Ia typologie client, le marché local et la
concurrence, les ressources humaines,
les équipements et matériels, les €lé-
ments financiers et le prix de vente.

Le conseil du pro:

« Il arrive réguliérement que le cédant vous
fasse signer une lettre de confidentialité pour
préserver les intéréts de son entreprise, en cas
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d’échec de la négociation. Sachez que c’est
normal et c’est méme une garantie de profes-
sionnalisme de Ia part du vendeur. »

EVALUEZ LE FONDS ET
PREVOYEZ DES TRAVAUX

A partir des données récoltées, vous
devez définir la valeur du salon et souli-
gner ses points faibles pour ouvrir la né-
gociation. Méme si 'ancien propriétaire
prenait soin de son salon, il y a peu de
chances que vous ayez les mémes gofits
en matiere de décoration. D’ailleurs, il
est indispensable de personnaliser un
lieu o1 l'on s’installe, et de le modifier a
son image. Qu'il s’agisse de gros travaux,
tels que décloisonnement et réagence-
ment, ou de plus légers, comme un coup
de peinture, il faut pouvoir les chiffrer,
afin d’éviter les mauvaises surprises.

A SAVOIR

e | a reprise d'un salon est moins
risquée qu'une création.

¢ 59 % des entreprises reprises
existent toujours 5 ans aprés, contre
49 % des entreprises créées.

¢ 10000 départs a la retraite sont
prévus dans les 5 ans a venir dans le
secteur de la coiffure.

e Réunir tous les éléments avant de
signer une reprise prend, en moyenne,
9 mois.

Le conseil du pro:

« Il existe plusieurs méthodes pour évaluer le
fonds. Cetfe étape est cruciale, donc n’hésitez
pas & vous faire accompagner par une société
spécialisée dans la valorisation d’entreprise. »

ELABOREZ AVEC SOIN
VOTRE BUSINESS PLAN
Cest une étape trés importante, car il
s'agit de l'étude de faisabilité de votre
projet. Vous devez étudier le marché visé
et son potentiel, définir une stratégie de
développement et effectuer vos projec-
tions financires. « J’ai monté un dossier
prévisionnel, qui prouvait que javais
tout analysé, souligne Andréa Cerclet,
gérante du salon Andréa Création Coif-
fure, 3 Poitiers (86). Montrer qu'on a la
téte sur les épaules est une condition,
si on veut obtenir son prét... et trans-
former son réve en réalité! » Cest aus-
si le moment de vous interroger sur la
tot élevé. 11 faut
donc bien peser
die Robert, gérante du salon Serendipi-
ty & Saint-Raphaél (83). J’ai, cependant,

taille de votre fu- E ' , I m, , ”"”’«‘, I
le «pour» et le

ture équipe, 'car -

la masse salariale BUSINESS PLAN

a un cofit, et en
France, il est plu-

« contre », afin d’éviter de couler votre
salon, avant méme d’avoir commen-
cé. « Constituer une équipe ne m’était
pas possible au début, explique Elo-
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fait le choix de garder une apprentie,
qui était déja en contrat d’apprentis-
sage dans mon salon. Cela représente
un colit, mais aussi une aide non négli-
geable. »

Le conseil du pro:

« Il est impératif que vous mettiez en forme
votre business plan, car c’est ce document qui
sera votre vitrine pour vos recherches de finan-
cement. »

FIXEZ UN PRIX |
DE RACHAT ET NEGOCIEZ

Dans le cadre d'une reprise d’entre-
prise, son prix de vente est un élément
parmi de nombreux autres. Vous devez
également définir le montant, les moda-
lités de paiement, les garanties d’actifs et
de passifs...

Le conseil du pro:

«Le gérant actuel du salon peut vous pro-
poser une mission d’accompagnement tech-
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nique. C’est souvent une bonne chose! Cette
mission pourra également étre valorisée. »

CONCRETISEZ
LA REPRISE DU SALON
Cest le moment de définir les termes
précis de la reprise: prix, reprise du per-
sonnel, du matériel, des stocks, des
contrats fournisseurs... et de signer un
protocole d’accord qui constitue un rap-
port d’étape de votre négociation et sou-
lignera les clauses suspensives poten-
tielles. C'est donc le moment pour vous
de réfléchir au choix de votre marque
partenaire. Sachez quel type de clien-
tele vous souhaitez cibler en priorité,
vous trouverez plus facilement quelle
marque intégrer. « Etant placée & deux
pas d’un campus, je souhaitais attirer les
étudiants, précise Andréa Cerclet. Pour
moi, la marque Redken s’est imposée
naturellement. »

[ ]
Faire l'acquisition d’un salon
est une décision a ne pas
prendre a la légere. Verifiez
que le projet est viable, avant
de signer I'acte d’achat.

Se rapprocher des grossistes, pour trou-
ver celui qui vous fera les meilleurs prix,
doit figurer aussi dans vos priorités. « I
est important d’en rencontrer plusieurs
pour comparer leurs deuvis, précise An-
dréa Cerclet. A partir de 13, on com-
mence a mesurer ce que va % JiSSis
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Le conseil du pro: :

« Pour éviter tout probléme ou litige, faites ré-
diger I'acte de vente par un notaire ou un avo-
cat spécialisé. »

Florence Bernardin
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