
  
    Couverture


    [image: Couverture : Se lancer dans le repreneuriat - Sébastien Cerise et Romain Pommerolle - MAXIMA]
  

  
    

    


    Titre


    [image: Page de titre : Se lancer dans le repreneuriat - Sébastien Cerise et Romain Pommerolle - MAXIMA]

  

  
    Page de copyright


    
      Éditorial : Guillaume Clapeau et Margaux Lidon


      Fabrication : Marine Stephan


      Couverture : Nicolas Wiel


      Mise en pages : Lemuri-Concept


      © Dunod, 2023
11 rue Paul Bert, 92240 Malakoff 
www.dunod.com
ISBN 978-2-8188-1191-7

    

  

  
    

    


    
      Table des matières


      Introduction


      Chapitre 1 Pourquoi reprendre une entreprise ?


      Parce que c’est le moment idéal


      Le moment ou jamais


      Plus d’offres que de demandes


      Des deals potentiels à foison


      Parce que vous voulez vous constituer un patrimoine solide


      Un investissement patrimonial


      Une méthode rentable plus rapidement


      Aucun risque financier pour vous


      Un deal ou plusieurs, à vous de choisir !


      Parce que vous voulez sauver des emplois


      Les entrepreneurs ne sont pas – tous – des tueurs !


      Enrichissement personnel et éthique


      Le cauchemar des patrons cédants


      Parce que vous voulez créer un groupe… voire un empire


      Qui veut aller loin…


      De la croissance par acquisition


      Et du cross-selling


      Du groupe à l’empire


      Force de frappe…


      … et économies d’échelle


      Parce que vous voulez avoir un impact positif sur l’économie


      L’importance d’être un acteur économique responsable


      Encore de l’altruisme


      Une approche « écologique »


      L’importance d’être un acteur majeur de cette économie


      Parce que vous êtes un entrepreneur


      Vous êtes déjà dans la place


      Vous cherchez votre place


      Les compétences existent déjà…


      Vous avez déjà tout à disposition


      Un champ des possibles presque illimité


      Parce que le bébé sait déjà marcher


      Vous évitez les années les plus dures


      Vous évitez l’essoufflement personnel


      Vous pouvez être ce nouveau souffle


      Parce que vous voulez diriger une entreprise


      Une formation « en live »


      Vous pouvez compter sur de nombreuses aides


      Une expérience passionnante


      À vous de jouer, maintenant !


      Quelles sont vos propres motivations ?


      La magie des listes


      En solo ou à plusieurs ?


      Chapitre 2 Le sourcing


      Quelle est la cible que vous visez ?


      Il n’y a pas de « mauvais deal »


      Le cas particulier des affaires en difficulté


      Les critères de sélection à prendre en compte


      La taille de l’entreprise


      Le nombre de salariés


      Le secteur géographique


      Le secteur d’activité


      La situation personnelle du cédant


      Les différentes méthodes de sourcing


      Qu’est-ce que le sourcing ?


      Pourquoi deux types de sourcing ?


      Les catégories de sourcing


      Les méthodes de sourcing « internes »


      Les méthodes de sourcing « externe »


      À vous de jouer, maintenant !


      Créez en priorité du lien avec le cédant


      Mettez-vous en scène


      Ouvrez l’œil et les oreilles


      Chapitre 3 La prise de contact et les négociations


      Identifiez votre cible


      Établissez votre liste de deals prioritaires


      Vos critères personnels


      Faites votre choix


      Engrangez le maximum d’informations


      La prise de contact initiale


      Comment contacter le cédant ?


      Comment vous présenter et présenter votre projet ?


      Motivations et points communs ?


      Ce qu’il ne faut pas dire…


      Avant tout, restez humain !


      Ne mentez pas !


      Proposez systématiquement un face-à-face


      Le face-à-face


      Pourquoi un face-à-face ?


      La bonne attitude


      Et on recommence…


      Des éléments de base pour votre négociation


      Ne sous-estimez jamais les problèmes


      La baguette magique


      Ne sous-estimez jamais la charge que vous lui retirez


      Peu importe que vous ne connaissiez rien à son business


      Gardez en tête votre objectif : zéro cash perso !


      Traitez toutes les objections


      Organisez rapidement une nouvelle rencontre


      Recontactez le cédant trois jours plus tard


      Et si votre vendeur a toujours des objections ?


      Battez le fer tant qu’il est chaud !


      Obtenez un accord de principe


      Pourquoi tant de hâte ?


      La lettre d’intention ou LOI


      Une zone de turbulences


      Et si le deal ne se fait pas ?


      Une de perdue…


      Sachez être patient


      N’acceptez jamais de conditions supérieures à vos moyens


      Restez toujours fair-play


      À vous de jouer, maintenant !


      Chapitre 4 Valorisation et structuration financière


      L’analyse financière et la valorisation


      L’EBE


      La CAF


      Le BFR


      Les retraitements


      La trésorerie nette


      L’immobilier


      La valorisation


      Soyez toujours pessimiste !


      Le deal structuré


      Le principe


      Les points clés à avoir en tête


      La GAP


      Les avantages du deal structuré


      Les risques du deal structuré


      Pour mettre toutes les chances de votre côté…


      En résumé


      La fusion virtuelle (virtual merger)


      Le principe


      Les points clefs à avoir en tête


      Variante 1 de ce montage : le consultant


      Variante 2 de ce montage : le roll-up


      Les avantages de la fusion virtuelle


      Particularité de la négociation pour ce montage


      En résumé


      Autres montages


      Le cas particulier des entreprises en difficulté


      Le principe


      Les avantages de ce type de reprise


      Les points clefs à avoir en tête


      Les risques


      Pour mettre toutes les chances de votre côté…


      Particularité de la négociation


      En résumé


      Conseils généraux à garder en tête…


      Chapitre 5 Après la reprise


      Le jour d’après


      Vous devenez le patron, pas Napoléon !


      Les tâches que vous ne pouvez pas déléguer immédiatement


      Vous n’êtes pas Napoléon, mais vous êtes le nouveau patron !


      À propos de la trésorerie


      La loi de Parkinson


      Qu’est-ce que le profit ?


      Les comptes de votre entreprise


      La loi de Parkinson appliquée à l’argent


      Rythme vs vitesse


      Que faire du profit ?


      Entraînez-vous à appliquer la loi de Parkinson au quotidien


      En résumé


      Le R.O.I.


      Les « by-products »


      Le client est-il vraiment roi ?


      Triez vos clients


      Définition et traitement d’un client VIP


      L’éradication de la dette et l’effet « boule de neige »


      La méthode habituelle


      La méthode de l’effet « boule de neige »


      En résumé


      Chapitre 6 La revente


      Les stratégies d’exit


      Le MBO ou la vente aux salariés


      La vente à un fonds


      L’IPO ou l’introduction en bourse


      La vente à un concurrent


      La stratégie d’exit par le roll-up


      Pourquoi cette stratégie ?


      Le processus en bref


      La limitation du risque


      Détails pratiques et résumé


      Facilitez la vie d’un éventuel repreneur


      Pour une communication encore plus efficace…


      La stratégie idéale en bref


      Conclusion


      Bibliographie


      Webographie


      Remerciements

    

  

  
    

    


    
      Introduction


      Dans un monde en proie à l’inflation, à l’incertitude, aux tensions économiques, sociales et politiques, il n’est pas facile de trouver une voie professionnelle qui puisse, à la fois, garantir la sécurité matérielle et redonner du sens à ce qu’on fait. Être en mesure de s’enrichir tout en ayant la conviction que l’on participe à un effort collectif et positif paraît impossible, utopique.


      Pourtant, il existe un type de business qui permet de combler ces deux attentes, pour peu qu’on en maîtrise les arcanes et qu’on soit prêt à s’y impliquer pleinement. Non, il ne s’agit ni d’immobilier ni d’e-commerce, mais de quelque chose qui est bien moins connu et très peu médiatisé… Quelque chose qui peut vous mettre à l’abri financièrement en quelques années seulement, tout en vous offrant l’opportunité de remplir une mission motivante et concrète.


      Nous sommes Sébastien Cerise et Romain Pommerolle, deux entrepreneurs associés depuis de nombreuses années dans de multiples domaines d’activité. Avec ce livre, nous souhaitons vous transmettre notre passion pour l’une de nos spécialités professionnelles : le rachat d’entreprises. Et nous voulons surtout vous apprendre notre propre stratégie, celle que nous utilisons nous-mêmes au quotidien, de A à Z, pour en tirer des revenus très confortables.


      Mais ce qui est magique, dans la méthode que nous allons vous présenter aujourd’hui, c’est que devenir riche n’est pas la seule motivation que vous pouvez avoir, loin de là ! Le rachat de sociétés est avant tout une opportunité unique, pour un entrepreneur – même si vous êtes débutant, même si vous n’avez encore jamais monté la moindre activité –, de sauver des emplois, des patrimoines, des héritages… de préserver ce pour quoi d’autres que vous se sont battus, dans lequel ils se sont investis corps et âme : leur entreprise, leur « bébé ».


      Nous parlons d’entrepreneurs, pourtant, dans l’absolu, n’importe qui peut se lancer dans cette activité, qu’il soit ou non lui-même créateur de business. Ce n’est en aucun cas réservé à une élite ou à de quelconques spécialistes triés sur le volet. Si vous êtes curieux et motivé, que vous avez envie de tenter une nouvelle approche qui vous fera gagner beaucoup d’argent, que vous avez l’âme philanthropique et le désir de participer au sauvetage de milliers d’emplois, d’aider l’économie de votre région, de votre pays… Alors ce business est fait pour vous, pour une raison ou une autre parmi toutes celles que vous allez découvrir dans ce livre.


      Si nous avons évoqué, en premier lieu, les entrepreneurs, c’est parce que nous savons qu’ils sont – peut-être plus encore que les autres – ­sensibles à ce que représente une entreprise pour celui qui l’a créée : il ne s’agit pas que de chiffres et de bilans comptables. C’est une partie de son âme, ce sont des années d’investissement, de réussites et d’échecs, sa fierté et son patrimoine.


      C’est pourquoi, lorsque vient le moment de s’en séparer – quelles qu’en soient les raisons –, c’est toujours une circonstance très difficile, un virage plus que délicat à aborder. À l’inquiétude de ce que deviendront son « bébé », ses salariés et ses actifs s’ajoute une donnée extrêmement douloureuse pour celui qui doit céder son business : 90 % des entreprises en situation de rachat ne trouvent pas de repreneur.


      Oui, vous avez bien entendu : 90 % en moyenne, et cela uniquement en France ! Le groupe BPCE – Banque Populaire/Caisse d’Épargne – parle même d’urgence nationale. Et, si vous regardez les chiffres communiqués par le ministère de l’Économie, vous n’aurez en effet aucun doute : il s’agit bien d’une urgence…


      En France, aujourd’hui, 30 000 entreprises disparaissent dans le néant, faute de repreneurs. Leurs créateurs sont trop âgés, malades ou ont décidé de changer de vie. Ils sont obligés de céder leur affaire pour pouvoir tourner la page et poursuivre leur route. Bien sûr, ils ne veulent pas le faire dans n’importe quelles conditions ni à n’importe quel prix. Mais ce n’est pas là leur souci principal : le vrai problème, en fait, c’est qu’il n’y a pas de conditions à négocier, puisqu’il n’y a tout simplement pas de repreneurs !


      Et la situation est réellement dramatique, puisque nous parlons bien, ici, de milliers d’emplois, de milliers de personnes qui vont être obligées de pointer au chômage en espérant retrouver, et le plus vite possible, un autre contrat qui puisse les faire vivre, elles et leur famille. Vous conviendrez – et d’autant plus quand on considère l’évolution récente de notre pays – que c’est l’une des circonstances les plus périlleuses qui soient ! Sans compter que, dans certaines régions de notre hexagone, il est quasiment impossible de retrouver du travail…


      Le rachat de société est une bonne réponse à ces difficultés humaines, mais également à certains problèmes plus matériels. Car c’est un constat peut-être moins altruiste, mais tout aussi regrettable : lorsqu’une entreprise est obligée de déposer le bilan, faute de repreneur, ses actifs disparaissent avec elle. Une fois les salaires et les créances payés, les trésoreries drainées – fermer une entreprise qui marche coûte très cher en France, et c’est tant mieux –, où vont les savoir-faire, les connaissances parfois uniques de ces sociétés ? Nulle part : ils s’évaporent, tout simplement. Comme s’ils n’avaient jamais existé.


      Ces milliards perdus pour tout le monde et ces emplois détruits pourraient, cependant, être préservés. Et c’est là que vous intervenez. Non, vous ne porterez pas une cape rouge et des collants bleus, et vous n’aurez pas de baguette magique. Pourtant, vous pourrez sauver ces emplois, ces entreprises et toutes les richesses – humaines et matérielles – qu’elles recèlent. Comment ? Grâce au reprenariat.


      Ce mot n’existe pas dans le dictionnaire, inutile d’aller l’y chercher ! Mais, après tout, on invente des termes et des acronymes tout le temps et pour n’importe quoi, alors pourquoi pas nous ? Nous sommes à l’origine du concept et il fallait lui donner un nom : ce sera donc le reprenariat. C’est-à-dire le rachat d’entreprises couplé à une manière de procéder bien particulière que nous avons affiné au fil du temps.


      Ce que vous allez apprendre en lisant ce livre qui lui est dédié, c’est pourquoi et comment sauver ces entreprises qui ne trouvent pas de repreneurs, étape par étape. Et, nous le répétons, vous n’avez absolument pas besoin de compétences spécifiques pour le faire, ni d’expérience préalable… point essentiel, et c’est là la magie de notre stratégie ! – ni d’argent personnel à investir au départ.


      Nous savons à quel point cette dernière affirmation peut sembler surprenante, voire carrément bizarre, pour ne pas dire délirante. Peut-être pensez-vous qu’il ne s’agit que d’une énième théorie fumeuse, sortie tout droit du cerveau d’un farfelu créatif qui y aurait vu l’occasion de se faire un pactole en comptant sur la crédulité publique. Ne vous inquiétez pas, c’est normal de réagir de cette façon, quand on ne connaît pas encore l’activité et notre stratégie.


      Mais sachez que cette méthode, nous l’avons personnellement mise en pratique, réellement, à de nombreuses reprises, et nous savons parfaitement qu’elle fonctionne à merveille. Elle est solide, absolument légale et très structurée, pour que même les débutants puissent l’appliquer, sans mettre leurs économies en péril.


      Alors oui, nous pensons avoir le droit de le proclamer haut et fort : le reprenariat est une stratégie quasi infaillible – et sans risque financier personnel – pour sauver des entreprises, des emplois… tout en se constituant, au passage, un patrimoine très confortable.


      Nous vous offrons aujourd’hui une occasion unique : celle de vous mettre en sécurité matérielle tout en faisant le bien autour de vous, de concilier enrichissement et éthique.


      Nous espérons que, au terme de votre lecture, vous serez aussi enthousiaste que nous et prêt à vous lancer immédiatement dans l’aventure.


      Belle découverte !


      Sébastien et Romain

    

  

  
    

    


    
      Chapitre 1


      Pourquoi reprendre une entreprise ?


      Dans ce premier chapitre, nous allons voir ensemble quelles sont les différentes raisons qui peuvent vous motiver à reprendre une entreprise. Et, vous allez vous en rendre compte, elles sont nombreuses !


      Nous avons évoqué en préambule le premier levier de motivation, le plus évident et, bien sûr, le plus fréquent : gagner de l’argent. Car vous n’êtes pas là parce que vous vous ennuyez et que vous hésitez entre apprendre l’alphabet cyrillique, le macramé avancé ou la reprise d’entreprise ! Non, vous voulez générer des revenus, pour vous et votre famille, et c’est tout à fait normal.


      Mais nous ne commettons pas l’erreur – si courante et si banale – des nombreux chefs d’entreprise qui sont persuadés que la seule manière de pousser leurs employés à faire correctement leur boulot est de leur octroyer une augmentation salariale. En la matière, les études ont prouvé que les leviers de motivation étaient bien plus variés que la « simple » notion d’argent : la reconnaissance, la dynamique d’équipe, le bien-être au travail, la possibilité de donner du sens à ses actions, les opportunités d’implication et d’évolution…


      Vous n’êtes pas salarié – ou, du moins, vous n’êtes pas le nôtre ! –, mais le principe reste le même ici : l’argent n’est qu’un élément parmi d’autres, quand on considère le reprenariat. Celui-ci va vous séduire, cela, nous en sommes persuadés, mais pour quelles raisons, en dehors des questions financières ?


      Qu’est-ce qui va vous donner la motivation nécessaire pour que vous vous disiez, à la fin de votre lecture, « OK, j’y vais ! » et que vous ayez envie de vous lancer dans l’aventure, à votre tour ?


      Pour répondre à cette question, voici les huit pistes principales que nous vous proposons d’étudier, car elles offrent toutes de bons arguments pour que l’on s’intéresse sérieusement au reprenariat…


      Parce que c’est le moment idéal


      Être entrepreneur, c’est d’abord être opportuniste.


      Souvent, ce terme est mal compris et n’a pas la cote, car il est ­associé psychologiquement à un comportement agressif, à une tendance prédatrice. Mais ce n’est que par ignorance de sa signification première : il s’agit seulement de savoir profiter des occasions qui se présentent, ni plus ni moins.


      Et, si nous avons décidé de consacrer un livre entier au reprenariat, si nous sommes enthousiastes – comme nous espérons que vous le serez également ! – à l’idée de vous aider à vous lancer, vous aussi, dans l’aventure, c’est parce que c’est réellement une opportunité unique… et qu’il ne faut surtout pas que vous la laissiez passer !


      Le moment ou jamais


      Bon, là nous exagérons un tantinet, avouons-le : le « jamais » est de trop. Des entreprises à reprendre, il en existera toujours, et par milliers. Mais c’est, réellement, le moment idéal pour vous lancer dans le reprenariat et tester votre premier deal.


      Le nombre de baby-boomers qui voudraient prendre leur retraite est énorme et celui des cessions souhaitées par ces vendeurs très motivés va croître constamment durant les dix prochaines années, tandis que leur âge est un frein à la transmission : après 60 ans – et a fortiori, après 65 –, trouver un repreneur est de plus en plus compliqué, ce qui pose aussi un grave problème économique.


      Cette tendance qui a commencé à se dessiner il y a quelques années accélère aujourd’hui, après l’avalanche de difficultés que traverse notre pays depuis l’arrivée du Covid, le début de la guerre russo-ukrainienne, la crise énergétique, l’augmentation des taux d’intérêt, l’inflation et la menace de récession qui en découle.


      En effet, le profil type du repreneur qui était le plus courant jusqu’à maintenant – l’homme CSP+ qui a un peu fait le tour de sa carrière et décide de tout plaquer pour tenter l’aventure de la reprise – n’est plus aussi évident qu’avant : quand l’état du monde devient instable et angoissant, il paraît plus sage d’éviter tout ce qui est perçu comme un risque inutile.


      Pour le dire simplement : la communauté de repreneurs potentiels était déjà limitée précédemment et elle ne fait que s’effriter, depuis 2020. Un tel contexte est totalement inédit et c’est vraiment le moment d’en profiter !


      Nous répétons souvent à nos entrepreneurs de ne pas attendre que les signaux soient tous passés au vert pour se lancer dans le business. Eh bien là, la question ne se pose pas : ils sont déjà tous dans le vert. On peut même dire qu’ils clignotent !


      Plus d’offres que de demandes


      La raison est simple et nous l’avons déjà évoquée en préambule. Rappelons-la ici : 90 % des entreprises en vente ne trouvent pas de repreneurs. C’est une situation malheureuse et pas toujours facile à expliquer, mais la réalité est là : comme elle est intenable pour les patrons, ils n’ont pas d’autre choix que de se séparer de leur affaire et attendent avec angoisse le moment où ils seront contraints de déposer le bilan et de voir disparaître ce qui aura souvent été le travail de toute une vie.


      La principale raison pouvant justifier le déséquilibre énorme entre l’offre et la demande, dans ce domaine, est la méconnaissance du principe même du reprenariat : dans l’esprit de la grande majorité des aspirants-entrepreneurs, racheter une société nécessite, obligatoirement, des fonds importants et une prise de risques qui les effraie et les fait fuir. En suivant cette logique de raisonnement, soit ils considèrent qu’ils ne disposent tout simplement pas des ressources requises, soit ils préfèrent les conserver pour un business déjà existant ou des projets personnels…


      On peut comprendre cette réaction, mais elle repose sur une croyance fondamentale erronée. Car vous n’avez pas d’argent à sortir de votre propre poche pour reprendre une affaire, y compris quand il s’agit d’une entreprise parfaitement saine et rentable, nous le répétons. C’est donc un faux problème, en réalité, et cette méconnaissance générale est une opportunité pour vous.


      Autre explication que l’on peut mettre en avant, pour mieux appréhender ce décalage : la peur. De nombreux patrons veulent vendre pour répondre à tout un tas d’angoisses souvent peu rationnelles. Parmi elles, on peut citer : la crainte de faire faillite ; le manque de compréhension du fonctionnement même d’une société – par exemple, certains croient que leur trésorerie personnelle sera ponctionnée si leur entreprise rencontre des difficultés – ; la découverte qu’ils n’ont finalement ni le profil ni la carrure pour avoir un rôle de dirigeant ; un degré d’implication individuelle trop élevé qui les empêche de piloter leur business avec calme et rationalité, etc.


      La plupart de ces peurs et attitudes pourraient être traitées ou corrigées à l’aide d’une formation adaptée, mais ce n’est pas le sujet de ce livre, au contraire : si ces personnes veulent à tout prix vendre et que l’offre est bien supérieure à la demande, c’est bon pour vous et c’est tout ce qui nous intéresse ici !


      Des deals potentiels à foison


      Nous allons détailler ensemble, dans le chapitre  2, comment et où trouver les deals qui peuvent vous intéresser, afin de vous aider à vous lancer, et nous pouvons déjà vous promettre que vous n’aurez que l’embarras du choix.


      Si l’on revient sur l’actualité récente, il ne faut pas oublier que de nombreuses sociétés, mises sous perfusion financière durant la crise du Covid, arrivent aujourd’hui au pied du mur : absence d’activité prolongée, début du remboursement des prêts garantis par l’État, report de cotisations qui doivent maintenant être payées… Les entreprises qui n’étaient pas prêtes à affronter la tempête, au moment où elle s’est levée, en sont ressorties à l’autre bout dans une condition compliquée, nécessitant une reprise en main rapide.


      Et, même sans parler du cas spécifique de celles qui sont en difficulté – ou qui peuvent carrément être qualifiées « d’entreprises zombies », pour une partie d’entre elles –, vous serez surpris de découvrir la quantité de sociétés financièrement saines qui attendent un repreneur, tout bêtement parce que leur propriétaire a envie de profiter d’une retraite bien méritée qu’il n’arrête pas de décaler. Et quand ce patron ne trouve personne, après des mois – voire des années – de recherche, il finit par se résigner à la fermeture et s’en va en baissant le rideau derrière lui, tout simplement.


      Ces coulisses sont très peu connues du grand public, qui n’a qu’une idée vague et souvent fausse du monde de l’entreprise, de ses dynamiques internes et de ses besoins réels.


      La situation économique de toutes ces sociétés destinées à devenir « orphelines » et vouées à la disparition est telle que vous êtes aujourd’hui dans une posture idéale : la balle est dans votre camp…


      Parce que vous voulez vous constituer un patrimoine solide


      Bien sûr qu’il s’agit là du moteur principal, d’une motivation centrale pour les entrepreneurs qui se lancent dans le reprenariat !


      Ne vous y trompez pas… Nous allons aussi vous parler de sauver des emplois et de contribuer à l’économie de votre pays, et ce ne sont pas de vaines paroles : c’est vrai, et cela fait partie des buts que l’on peut atteindre en reprenant une entreprise. Mais pour de nombreuses personnes, le premier intérêt est avant tout financier, évidemment.


      Un investissement patrimonial


      Nous allons voir en détail, dans les parties suivantes, quels montants vous pouvez gagner en moyenne en reprenant une entreprise, mais sachez déjà que vous pouvez vous constituer un véritable patrimoine, et cela, sans aucun risque financier personnel.


      Bien entendu, tout dépendra de la valeur du business pour lequel vous allez faire un deal : ses acquisitions immobilières, ses actifs, ses dettes, sa trésorerie… Mais notez dès à présent que vous n’avez pas besoin d’orienter votre choix vers une très grosse affaire – nous ne le conseillons d’ailleurs pas aux débutants, vous verrez pourquoi un peu plus tard – pour récolter, en fin d’année, de beaux dividendes : des sommes qui « tombent » régulièrement dans votre escarcelle et que vous avez amplement méritées en donnant une seconde vie à l’entreprise.


      Vous allez aussi constater qu’il existe diverses sources de revenus, quand on effectue du reprenariat, et qu’elles ne sont pas à négliger, loin de là ! Reprendre une ou plusieurs sociétés est une excellente manière de vous constituer un véritable patrimoine financier.


      Une méthode rentable plus rapidement


      À la différence de la création d’entreprise – où l’on part littéralement de zéro et où il faut compter environ cinq ans de stabilisation – ou du salariat classique – où les revenus sont mécaniquement limités –, la reprise permet de mettre de l’argent de côté beaucoup plus vite. En moyenne, on peut dire qu’il est possible de se constituer une retraite tout à fait confortable en l’espace de cinq ans.


      Et si l’on compare le reprenariat à l’investissement immobilier – puisqu’il s’agit d’un type de placement financier souvent plébiscité, en matière de création de patrimoine –, le premier offre des avantages évidents par rapport au second.


      D’abord, même si l’on multiplie les reprises successives, la capacité d’emprunt bancaire ne diminue pas, alors que c’est le cas quand on achète un bien immobilier. Dans notre cas, c’est carrément le contraire : la reprise d’entreprise génère une valorisation qui donne des leviers de négociation supplémentaires pour de futures nouvelles acquisitions. En effet, chaque nouvelle acquisition apportera à votre groupe une surface financière supplémentaire et donc une augmentation de votre capacité d’endettement. Pour faire simple, les deux approches sont inversement proportionnelles.


      Ensuite, l’investissement immobilier est intrinsèquement limité, si l’on considère la notion de croissance : une fois qu’on a acquis un studio, qu’on l’a revendu pour acheter un appartement deux-pièces, puis qu’on est passé au trois-pièces, au quatre-pièces, etc., la capacité d’agrandissement n’est pas infinie. Un bien matériel, par nature, possède des murs. Les revenus pouvant en découler sont donc limités aussi. Dans le cas du reprenariat, la personne morale qu’est la société ne subit pas ces seuils physiques : une même entreprise peut grandir au fil du temps et générer un retour sur investissement qui va évoluer à la hausse. Il y a toujours la possibilité de la revendre pour en acquérir une autre, plus importante. En résumé, les deux approches n’ont rien à voir, car les leviers ne sont pas les mêmes.


      Aucun risque financier pour vous


      Nous savons à quel point ce « détail » – qui n’en est pas un du tout ! – peut laisser sceptique, voire carrément méfiant. Mais c’est un fait et nous vous le démontrerons : vous n’allez pas sortir un centime de votre poche personnelle, car vous allez utiliser ce que nous appelons ici l’ADA. Non, ce n’est pas un opéra en trois actes ni le sigle d’une secte dont nous serions les gourous, c’est seulement un acronyme : l’Argent Des Autres !


      Nous savons que vous avez hâte de découvrir cette mystérieuse méthode et que devez être légèrement dubitatif, à ce stade de votre lecture. Nous allons bien sûr tout vous expliquer par la suite, mais nous faisons durer un peu le suspense, afin de poursuivre notre petite liste de motivations et de répondre d’abord à la question posée au début de cette partie : pourquoi reprendre une entreprise ?


      Pour le moment, nous vous proposons d’accepter le postulat du « zéro risque personnel » comme base de réflexion, mais promis, nous allons y revenir plus loin, et dans le détail.


      Un deal ou plusieurs, à vous de choisir !


      Vous pouvez tout à fait décider de ne faire qu’un seul deal et préférer reprendre une entreprise qui vous plaît et dans laquelle vous avez envie – ou pas, car ce n’est pas une obligation – de vous investir de façon concrète. Ou vous pouvez faire trois, cinq, vingt deals par mois. Dans tous les cas, votre risque financier personnel sera le même – c’est-à-dire nul –, mais vos revenus seront, bien entendu, directement en rapport avec vos choix et votre manière d’envisager les choses.


      À vous de voir si vous désirez faire du reprenariat une activité à part entière, et combien d’argent vous voulez générer avec. Certains vont préférer tout miser sur une société dont les missions leur tiennent à cœur. D’autres vont purement considérer le potentiel financier d’une multitude d’opérations successives.


      Dans ce domaine, il n’y a pas de bonne ou de mauvaise réponse. Il est simplement important que vos actions soient cohérentes avec vos attentes, vos valeurs personnelles et votre niveau d’implication, en ce qui concerne le temps et l’énergie que vous comptez consacrer au reprenariat.


      Devenir riche est, bien entendu, la motivation première d’une grande partie de ceux qui se lancent dans cette activité, et elle aussi légitime qu’une autre. Qui pourrait vous reprocher de vouloir vous offrir enfin la vie de vos rêves ?


      Parce que vous voulez sauver des emplois


      Si vous avez envie de sortir vos collants bleus hyper moulants, c’est le moment ! Plaisanterie mise à part, sauver des emplois est, en effet, l’une des motivations principales des entrepreneurs qui se lancent dans le reprenariat. Quand l’altruisme et la recherche de profit se réconcilient…


      Les entrepreneurs ne sont pas – tous – des tueurs !


      Enfin, si, mais pas dans le mauvais sens du terme, bien sûr !


      On assimile généralement la recherche du profit, l’envie et le projet de gagner de l’argent à une certaine malveillance… Peut-être est-ce dû à notre éducation, à la morale judéo-chrétienne ambiante voulant que celui qui cherche à obtenir quelque chose le fasse forcément pour des raisons négatives et en écrasant les autres.


      Pourtant – et heureusement ! –, cette combativité est rarement malsaine. La loi de la concurrence oblige, certes, les entrepreneurs à se ­montrer parfois agressifs dans leur pratique, mais il ne s’agit alors pas du tout de la même chose : cette pugnacité n’est pas dirigée contre l’entreprise concernée et ses salariés, mais contre un environnement souvent hostile.


      Donc oui, vous pouvez avoir pour projet de vous constituer un patrimoine, de gagner de l’argent, et même beaucoup d’argent ! Ça ne fait pas de vous un odieux personnage, prêt à écraser la veuve et l’orphelin sous le joug de votre ambition démesurée…


      Enrichissement personnel et éthique


      Concilier l’enrichissement personnel et l’altruisme ou l’éthique est tout à fait possible. Et le reprenariat vous offre justement l’occasion de trouver le premier, tout en faisant acte de générosité : sauver des emplois, ce n’est pas rien !


      Combien de salariés représentent ces 30 000 entreprises qui se retrouvent sans repreneurs, chaque année ? Il peut arriver, lorsque vous vous lancez dans un deal et reprenez une société, que vous ne soyez pas en mesure de maintenir tous les employés dans leur poste, surtout dans le cas d’une affaire en difficulté. Mais, même si vous ne parvenez à n’en garder que la moitié, c’est toujours une belle victoire.


      Il faut bien comprendre qu’une entreprise ne tourne bien que lorsqu’il existe une véritable harmonie entre sa direction et ses employés. Il s’agit d’une question de besoins réciproques : sans personnel, le patron ne peut rien faire ; et sans patron, les employés auront de grandes difficultés à aller loin. Même si quelques SCOP – sociétés coopératives de production autogérées par leurs salariés – tirent leur épingle du jeu, elles se heurtent souvent à une réalité implacable : la prise de décisions est un métier qui n’est pas toujours compatible avec une démocratie parfaite.


      Un bon patron va cultiver les compétences de ses employés, pour le bien de l’entreprise, et être porteur d’une vision qui va donner au ­collectif les moyens de tirer parti de la somme des talents individuels.


      C’est pour cette raison que la sauvegarde des emplois est une priorité, dans le cadre d’une reprise : c’est elle qui va permettre de ne pas déstabiliser l’activité existante et de garder le cap.


      Le cauchemar des patrons cédants


      Le devenir de leurs employés est, le plus souvent, un véritable crève-cœur pour les patrons qui se séparent de leur entreprise. Et, s’ils ne trouvent pas de repreneur – comme c’est le cas, nous le rappelons, dans la grande majorité des tentatives de cession –, ils sont malheureusement certains que leurs salariés se retrouveront « sur le carreau ».


      Ce n’est pas pour rien que de nombreux chefs d’entreprise reportent sans cesse le moment de leur départ à la retraite, comme nous l’avons mentionné plus haut : leur principale préoccupation est de savoir ce que deviendront ces personnes qu’ils ont côtoyées pendant des années, parfois des décennies, et qui sont un peu leur seconde famille.


      Alors oui, on peut le dire, en tant que repreneur, vous arrivez avec votre cape et vos collants ! Et vous aurez même le droit d’en changer la couleur, une fois la cession effectuée, parce que désormais… ce sera vous le décisionnaire, après tout.


      Croyez-nous, cela fait du bien à l’âme de savoir que vous concourez à sauver des emplois et à alléger les angoisses d’un patron qui veut placer le sort de ses salariés entre les mains d’une personne de confiance : c’est une motivation puissante, qui est l’un des fers de lance du reprenariat.


      Parce que vous voulez créer un groupe… voire un empire


      Cette motivation-là va concerner aussi bien les entrepreneurs déjà en place que ceux qui n’ont encore pas monté leur business, mais qui savent dans quel domaine d’activité ils souhaitent se lancer.


      Car le reprenariat est un excellent moyen de vous créer un petit groupe d’entreprises dans le même secteur – thématique ou géographique –, avec tous les avantages que cela comporte.


      Qui veut aller loin…


      Si vous avez déjà une entreprise, ou êtes sur le point de la lancer, pourquoi ne pas créer un groupe d’entreprises appartenant à des domaines d’activité identiques ou connexes ? Dans la mesure où vous n’avez pas de fonds personnels à engager, vous ne pouvez qu’en retirer les bénéfices. Une entreprise en bâtiment, par exemple, a tout intérêt à s’associer avec d’autres entreprises œuvrant dans la même branche : vous y gagnez les contacts, les savoir-faire, les compétences des salariés, les contrats… Autant d’avantages dont peuvent profiter toutes les structures qui fonctionnent de concert.


      Pour l’une de nos opérations de reprise communes, nous avons fait le choix de nous lancer dans le secteur de la viande, avec deux entreprises qui interagissent : l’une s’occupe de la découpe initiale, pour de la vente en gros, et la seconde travaille à un échelon inférieur, en étant cliente de l’autre et en commercialisant des produits plus petits. On pourrait imaginer ajouter à cet ensemble la gestion directe d’un abattoir, afin de mieux maîtriser l’intégralité de la chaîne de production et de vente.


      En bref, reprendre des entreprises « compatibles » entre elles permet de créer un groupe solide qui a du sens et qui peut aller loin, en cumulant les forces de chacune.


      De la croissance par acquisition


      Lorsque vous reprenez une entreprise et qu’elle vaut, disons, 1 million, si vous lui « associez » une affaire équivalente, en un mois, le groupe ainsi formé ne pèse plus deux millions, mais trois : c’est ce que l’on appelle la croissance par acquisition – ou croissance externe, à l’opposé de la croissance organique, ou interne.


      Pourquoi 1+1 = 3, dans ce cas ? Eh bien, ça marche un peu comme pour les personnes… Quand deux individus se mettent à discuter d’une problématique, le produit de leurs échanges correspond à l’activité de trois cerveaux, en réalité : celui de chacun, plus le cerveau conjoint créé par leur association. C’est la mise en commun des pensées et leur manière particulière d’interagir qui permet d’obtenir des idées nouvelles qu’aucun des deux n’aurait trouvées en réfléchissant dans son coin. Les forces de chacun viennent compenser les faiblesses de l’autre et leur combinaison peut se résumer ainsi : la somme est supérieure à l’addition des parties.


      Dans le cadre d’un groupe d’entreprises qui fonctionnent main dans la main, un mécanisme semblable est à l’œuvre : chacune contribue aux résultats de l’ensemble au-delà de ce qu’elle pourrait normalement faire seule, car toutes se nourrissent réciproquement. Économies d’échelle, compétences mutualisées, stratégies plus ambitieuses… Les retombées positives d’un tel élargissement sont évidentes.


      En règle générale, dans le monde des affaires, la croissance par acquisition se fait en rachetant des parts – tout ou partie – d’une autre entreprise, ou en créant de zéro une nouvelle société dont l’activité est proche. Dans le cadre du reprenariat, le principe est le même, mais pas un centime ne sort de votre poche.


      La valeur du groupe grandit au fil des reprises d’entreprises du même secteur que vous effectuez… C’est magique, non ?


      Et du cross-selling


      Vous connaissez certainement la technique marketing du cross-­selling, mais savez-vous que le reprenariat, dans le cadre de la création d’un groupe d’entreprises, vous permet justement d’utiliser ce levier de croissance ?


      Pour rappel, le cross-selling est une méthode de vente additionnelle : il s’agit de proposer à un client potentiel un produit ou un service ­complémentaire. Une illustration classique : des frites pour accompagner le hamburger commandé – offre mise en place par une célèbre marque de fast-food, il y a déjà plusieurs décennies, et qu’on considère souvent comme l’ancêtre du cross-selling moderne. Ou encore, une écharpe pour aller avec le bonnet sélectionné par l’acheteur. Bref, l’idée est de « rebondir » sur l’intention initiale pour augmenter le panier moyen.


      Pour reprendre notre exemple précédent de création d’un groupe dans le secteur du bâtiment, fournir les prestations d’un peintre, d’un décorateur d’intérieur, d’un paysagiste… ou de toute autre spécialisation est un vrai plus pour le développement d’une entreprise. Le principe général est donc que chaque entreprise du groupe puisse proposer les services d’une des sociétés-sœurs, et réciproquement.


      Les combinaisons sont nombreuses, en fonction du public visé et de la nature de l’activité. C’est une approche à fort potentiel, dès lors qu’on a une stratégie de croissance ambitieuse. Monter un groupe de sociétés est un levier très efficace pour scaler un business déjà en place ou une entreprise sur le point d’être lancée. Mécaniquement, vous augmentez la valeur de votre affaire et vous pouvez proposer des produits et des services complémentaires : tout le monde est gagnant !


      Du groupe à l’empire


      La création d’un empire est, en quelque sorte, la version encore plus ambitieuse de ce que nous venons de présenter. Car il ne s’agit plus d’assembler un petit groupe d’entreprises, dans un domaine d’activité à peu près homogène, mais bien de fonder un ensemble très vaste. Inutile, pour cela, d’avoir les yeux plus gros que le ventre et de vous jeter sur tous les deals que vous voyez… Nous allons vous donner la meilleure façon de procéder, pas à pas.


      Par « créer un empire », nous ne parlons pas forcément d’un énorme consortium aux méandres incroyables sur lequel vous trônez, tel Zeus en haut de l’Olympe. Non, rien à voir avec la mégalomanie ! Simplement du projet que vous pouvez avoir d’associer une grande quantité d’entreprises appartenant à un même secteur d’activité.


      Vos objectifs ? Obtenir plus de poids face à la concurrence, réaliser des économies d’échelle et augmenter la valeur de chacune des entreprises que vous reprenez…


      Mais alors, quelle est la différence avec la création d’un petit groupe ?


      Eh bien, le nombre, pour commencer : vous n’allez pas vous contenter de deux ou trois sociétés, mais d’une bonne dizaine – inutile d’en faire trop non plus, du moins au début.


      Ensuite, il s’agit avant tout de force de frappe, plus que de possibilité de proposer des offres complémentaires : vous ne cherchez plus à avoir des compétences variées, mais des compétences ciblées.


      Force de frappe…


      Par « force de frappe », nous entendons « légitimité » dans un domaine d’activité spécifique, et donc « pouvoir de négociation ».


      Imaginons que vous ayez pour objectif de créer un empire dans le milieu de la formation professionnelle. Si vous reprenez une dizaine d’entreprises appartenant à ce secteur, vous pouvez vous appuyer sur toutes les ressources de ces dix entreprises, lors de vos négociations commerciales, tout simplement. Vous allez pouvoir mettre en avant un grand nombre d’intervenants et une plus forte disponibilité, une variété importante de méthodes pédagogiques, plus de souplesse et de personnalisation de l’orga­nisation, des outils plus performants, des bonus additionnels, etc.


      Il est évident que vous aurez des moyens – aussi bien matériels qu’intellectuels ou financiers – supérieurs à ceux d’une structure unique et que vous pourrez facilement les valoriser pour convaincre plus de clients de faire affaire avec vous.


      … et économies d’échelle


      Créer un empire vous permet également de sérieuses économies d’échelle – c’est déjà le cas lors de la constitution d’un petit groupe de sociétés, mais dans une moindre mesure.


      Là aussi, c’est mathématique : vous n’aurez pas forcément besoin de dix cabinets comptables pour gérer l’ensemble de vos activités ; vous pourrez peut-être réunir certaines des entreprises dans les mêmes locaux et donc économiser des loyers et autres factures d’électricité ou de téléphone, etc.


      Nous reviendrons plus en détail sur cette fameuse économie d’échelle, dans la partie réservée aux montages financiers, mais notez dès à présent que c’est un levier de valorisation considérable… Et, cette fois encore, n’oubliez pas l’importance de la croissance par acquisition !


      En résumé, que vous ayez envie de constituer un groupe modeste ou très ambitieux, le reprenariat offre de sérieux avantages : ce qui serait beaucoup plus compliqué à envisager sous l’angle de la création pure devient tout à fait concevable, grâce à la reprise.


      Attention, vous ne devez pas non plus sous-estimer les contraintes que peut représenter la gestion de plusieurs entreprises : elle va vous demander plus de temps, d’attention et d’énergie, ce qui peut être plus difficile, a fortiori quand on débute. Et cela est d’autant plus vrai si vous étendez cette logique à un ensemble composé de plusieurs domaines, où les sociétés n’ont que peu d’activités en commun : évitez de trop vous disperser et préférez commencer par quelques opérations plus simples, afin de vous tester.


      Parce que vous voulez avoir un impact positif sur l’économie


      Il n’est pas si fréquent d’avoir l’occasion de vraiment influencer l’économie d’une région, voire d’un pays… et le reprenariat vous offre cette occasion ! Même si vous ne souhaitez reprendre qu’une seule entreprise de taille modeste, ce seront peut-être déjà des dizaines d’emplois préservés et un patrimoine conservé. Quand la société est plus grande ou que vous en rachetez plusieurs, on peut carrément parler d’économie locale et/ou nationale dynamisée…


      L’importance d’être un acteur économique responsable


      Il ne s’agit évidemment pas de donner des leçons de morale à ceux qui préfèrent créer plutôt que reprendre une entreprise, vous vous en doutez. Être un acteur économique est déjà une responsabilité en soi : vous avez à cœur de préserver, développer et valoriser ce que vous avez lancé, tout simplement.


      Mais dans le cadre du reprenariat, le but est encore plus ambitieux, puisqu’il est question de préserver, développer et valoriser ce qu’un autre a bâti. Et une entreprise, même de petite taille, même locale, a toujours de l’importance pour l’activité existante d’une ville, d’une région… Sont bien sûr concernés les emplois en eux-mêmes, mais aussi toutes les interactions clients-fournisseurs et, de façon plus générale, la dynamique économique qui est si précieuse pour l’environnement et le tissu social.


      Nous connaissons tous le drame que représente la délocalisation – c’est-à-dire la disparition pure et simple, du point de vue de ceux qui en sont victimes – des entreprises qui font vivre toute une zone géographique : licenciements en cascade, paupérisation de la population, fermeture des commerces de proximité… C’est une histoire tristement banale qui laisse sur le carreau des centaines, parfois des milliers de personnes, par effet « boule de neige ».


      Se lancer dans le reprenariat concourt donc à devenir un acteur responsable de cette économie, en permettant d’inverser la tendance.


      Encore de l’altruisme


      Personne n’est entrepreneur par pur altruisme – ou alors, si c’est le cas, nous n’avons pas encore croisé la route d’un saint ou d’une sainte dans ce domaine ! Faire du reprenariat ne s’apparente en rien à du bénévolat et vous ne vous investissez pas dans une œuvre de charité, bien évidemment…


      Mais l’altruisme fait partie du processus, pour cette motivation-là, comme nous l’avons déjà évoqué dans la section relative à la sauvegarde des emplois : la particularité du reprenariat est que vous pouvez combiner la recherche de profit personnel avec la poursuite de l’intérêt général et, croyez-nous, ce n’est pas une opportunité si fréquente dans le monde du business !


      Choisir cette voie, c’est donc aussi exprimer de manière concrète et positive un ensemble de valeurs qui vous tiennent à cœur, en vous impliquant dans une démarche qui a réellement du sens. Si la notion de « cause à défendre » a de l’importance pour vous, le reprenariat est fait pour vous.


      Une approche « écologique »


      Alors que nous sommes entrés dans une ère où les expressions « sobriété », « économie circulaire », « recyclage », etc. sont désormais dans toutes les bouches et obligent, peu à peu, les industries à adopter de nouvelles pratiques, il est intéressant de transposer cette réflexion à l’écosystème des entreprises elles-mêmes.


      Car est-il finalement plus écologique de reprendre une société pour en prolonger l’existence… ou de tout recommencer en partant de zéro ? La question peut sembler un peu bête, mais quand on considère l’argent, le temps et le matériel qui sont perdus lors d’une création pure, par ­rapport au maintien d’une activité déjà en place, il est utile de s’interroger.


      Reprendre une entreprise, c’est éviter le rachat complet d’ordinateurs, d’imprimantes, de machines, de bureaux, de consommables et de tout un tas d’autres éléments qui varient en fonction du secteur d’activité et de l’équipement nécessaire, bien sûr, mais qui ne sont jamais négligeables, dans tous les cas. C’est donc un gâchis général qui peut être empêché, de cette façon : en choisissant le reprenariat, vous contribuez à préserver un ensemble de ressources et de matériaux, même à petite échelle.


      L’importance d’être un acteur majeur de cette économie


      Que vous ayez décidé de vous investir personnellement dans les entreprises que vous reprenez ou non, vous allez dans tous les cas faire grandir votre réputation. Car comprenez bien que, lorsque vous faites plusieurs deals dans un même secteur, géographique par exemple, vous devenez de facto un acteur majeur de cette économie régionale.


      Et cela va forcément rejaillir sur vous, en tant que personne. Être aux commandes – dans les faits ou seulement sur le papier – de plusieurs affaires dans un domaine d’activité vous donne une « assise », une légitimité non négligeable, quel que soit votre business de départ. Cette position renforcée est tout sauf anodine et peut vous offrir de nouvelles opportunités dans d’autres secteurs, par la suite, y compris en dehors du reprenariat lui-même.


      C’est aussi un facteur important pour répondre à un besoin qui concerne une majorité d’entrepreneurs : celui de l’estime personnelle. Si vous connaissez les principes énoncés par Maslow dans sa pyramide du même nom – qui hiérarchise tous les besoins humains, du plus primaire au plus sophistiqué –, vous savez que l’estime y figure au quatrième degré. Elle s’exprime dans une palette de sentiments – dont la confiance, la reconnaissance et l’appréciation d’autrui qui ont tous trait à l’ego, pour le dire simplement.


      Pour le résumer de manière un peu élémentaire, une fois qu’on a satisfait la majeure partie de nos besoins physiologiques, sécuritaires et affectifs, nous avons tous tendance à vouloir rechercher l’estime, avant-dernier niveau de la pyramide, dont la pointe correspond au besoin d’accomplissement personnel, l’ultime besoin humain, selon Maslow. Cette demande d’estime ne fait pas nécessairement de nous de gros égocentriques – même si l’on trouve toujours des exceptions en la matière ! –, mais est vraiment une étape normale de l’épanouissement de l’individu.


      La plupart des entrepreneurs ayant déjà suivi un parcours qui les a amenés à franchir – au moins en partie – les trois premiers degrés, il est logique qu’ils essayent de satisfaire ce quatrième besoin et qu’ils soient à la recherche d’activités leur permettant de laisser leur empreinte dans le monde, à petite ou grande échelle. Dans le cadre du reprenariat – dont l’importance est flagrante pour l’économie, comme nous l’avons expliqué plus haut –, il est évident que cet objectif est rempli, et c’est aussi pour cette raison que nous vous conseillons fortement de l’envisager avec intérêt.


      Parce que vous êtes un entrepreneur


      Si vous êtes déjà un entrepreneur – dans les faits ou dans l’âme –, alors c’est en effet une excellente raison de vous lancer dans l’aventure. Avec des avantages non négligeables, que vous soyez dans le premier cas ou dans le second…


      Vous êtes déjà dans la place


      Beaucoup d’indépendants cherchent de nouvelles pistes de business ou de développement, et le reprenariat en est un exemple parfait ! Vous allez voir que reprendre une entreprise peut vous apporter des ressources et des contacts précieux pour faire évoluer une société existante, lui donner un nouvel essor ou une autre direction.


      C’est un véritable réservoir d’idées et de voies potentielles et cela, même si l’affaire que vous reprenez n’appartient pas à un secteur d’activité dans lequel vous œuvrez déjà : vous pouvez tout à fait, parmi les salariés dont vous allez sauver les emplois, trouver des compétences utiles à votre business actuel… peut-être de futurs associés ? De même, au sein des clients de l’entreprise rachetée, certains seront intéressés par les autres produits ou services que vous proposez…


      En outre, si vous êtes déjà entrepreneur de manière effective, vous avez développé des habitudes, des valeurs et des méthodes de travail qui sont universelles et applicables à n’importe quelle activité. Vous allez donc gagner du temps, car les réflexes professionnels et les bonnes attitudes sont là et ne demandent qu’à être utilisés dans de nouveaux domaines.


      Vous cherchez votre place


      En parallèle, le reprenariat est aussi un excellent moyen de tester l’entrepreneuriat. Car lorsqu’on veut devenir entrepreneur, il n’est pas toujours évident de savoir dans quel domaine d’activité commencer ni sous quelle forme, quel statut, etc. Il existe tellement de possibilités que, parfois, elles donnent le tournis et peuvent vous paralyser.


      Reprendre une entreprise déjà en place, active et saine, est une occasion en or de tenter l’aventure de l’entrepreneuriat – et, comme nous avons commencé à l’expliquer, sans prendre de risques financiers personnels. Vous allez ainsi pouvoir tester vos aptitudes, votre caractère, votre capacité à endosser un nouveau costume, bien différent de celui d’un employé. Vous allez devoir affronter les difficultés propres à la posture de patron, mais en évitant toutes celles qui sont relatives à la création elle-même : trouver la bonne idée et le bon secteur, et « essuyer les plâtres » en partant de zéro.


      Et peu importe, vraiment, si le domaine d’activité de l’entreprise que vous reprenez ne fait pas partie de votre champ d’expertise : vous pouvez ne rien connaître au métier de paysagiste, par exemple, mais avoir beaucoup de contacts dans ce domaine. Ce qui compte avant tout, c’est de confirmer votre aptitude en tant que dirigeant et décisionnaire.


      Et, même si vous n’avez pas de contacts spécifiques, l’entreprise, elle, les possède. Tout comme les compétences qui vous manquent : vous n’avez plus qu’à… les exploiter intelligemment.


      Les compétences existent déjà…


      L’intérêt de reprendre une entreprise – enfin, l’un des intérêts ! – est que les compétences sont déjà présentes : le savoir-faire, les connaissances du marché, les procédures, la législation… Vous n’avez plus qu’à vous former en vous appuyant sur les employés de votre nouvelle entreprise qui, eux, savent précisément ce qu’ils font.


      D’ailleurs, l’un des conseils que nous donnons toujours aux repreneurs est de ne jamais toucher à ce qui marche bien. En tout cas, pas au début… et pas sans avoir une excellente raison de modifier quelque chose. L’entreprise qui est rachetée est un écosystème à part entière, avec ses forces et ses faiblesses. Au bout d’un certain temps, vous aurez sans doute envie de corriger les secondes, mais attention à l’équilibre total et la stabilité de l’ensemble.


      Petit exemple… Vous ne le savez peut-être pas, mais cette secrétaire du rez-de-chaussée, dont le poste ne vous paraît pas indispensable, au moment de la reprise, est en fait un mur porteur de la société : elle est là depuis le premier jour, elle connaît tous les autres salariés et les clients historiques, maîtrise tous les vieux dossiers sur le bout des doigts, c’est à elle que les employés se confient quand ils ont le moral en berne, etc. Si vous aviez la mauvaise idée de vous séparer d’elle en espérant gagner un peu en profitabilité, vous ne vous priveriez pas d’une secrétaire, en réalité… mais de la mémoire vivante et du baromètre quotidien de l’entreprise. Et cette perte serait irremplaçable.


      Bref, considérez – sauf cas de figure très spécifique – que les salariés en place sont une force que vous devez préserver, avant de la cultiver à votre tour.


      Vous avez déjà tout à disposition


      Prenons l’exemple d’une société de formation professionnelle pour adultes. Vous savez certainement qu’il existe un nombre non négligeable de démarches à effectuer pour obtenir ne serait-ce que les agréments indispensables à l’activité officielle de formateur – sans parler des labels divers et variés qu’on peut trouver dans ce secteur. La formation est un domaine qui peut être très lucratif, mais toutes ces démarches préalables sont très chronophages, voire carrément décourageantes : on peut rester des mois à remplir de la paperasse avant d’avoir commencé à préparer la moindre ligne de contenu pédagogique.


      En rachetant une entreprise de formation existante, vous récupérez immédiatement tous les agréments requis et n’avez plus besoin de vous lancer dans ces démarches : tout est déjà à votre disposition, puisque c’est la société elle-même qui reçoit et détient les approbations réglementaires, pas les personnes qui y travaillent.


      Ce type d’avantage est vrai pour tous les domaines d’activité qui nécessitent des validations administratives préalables. Et ce n’est pas ce qui manque, dans notre pays ! Donc, quel serait l’intérêt de réinventer la roue et de tout reprendre de zéro, alors que vous pouvez directement profiter des acquis de l’entreprise, pour les faire fructifier tout de suite ?


      Un champ des possibles presque illimité


      C’est l’un des aspects les plus enthousiasmants du reprenariat : vous allez pouvoir découvrir, dans le détail, des business dont vous ne connaissiez absolument rien jusque-là ! Que vous soyez déjà chef d’entreprise ou que vous saisissiez cette opportunité pour le devenir, les possibilités sont presque illimitées : c’est un terrain de jeu plus qu’excitant pour n’importe quel entrepreneur dans l’âme !


      C’est l’occasion de bousculer vos routines, d’étendre votre réseau en rencontrant des personnes externes à votre cercle de contacts habituel, d’apprendre une foule de choses nouvelles, bref, de grandir en tant que professionnel, mais aussi de vous accomplir en tant que personne… et l’on revient ici à Maslow et au dernier degré de sa pyramide des besoins.


      Bien sûr, ces cinq arguments relatifs à votre profil d’entrepreneur ne tiennent la route que si vous choisissez de reprendre une entreprise pour vous en occuper vous-même ou, du moins, pour vous y investir a minima.


      Ce ne sera pas toujours le cas, puisque vous pouvez tout à fait décider de sauver une entreprise – saine, ou en difficulté – pour la faire gérer par quelqu’un d’autre… voire pour la revendre, ou pour ne rester que consultant. Mais tout cela, nous allons le voir en détail un peu plus tard. Gardons, pour le moment, l’hypothèse que vous reprenez une entreprise pour le piloter vous-même, pour en faire « votre bébé ».


      Parce que le bébé sait déjà marcher


      Nous restons donc dans l’optique où vous souhaitez vous investir, personnellement, dans l’entreprise que vous avez choisi de reprendre. Car c’est alors l’un des avantages principaux du reprenariat : vous n’avez pas besoin d’apprendre à votre bébé à marcher, il le fait déjà !


      Vous évitez les années les plus dures


      Reprendre une entreprise en activité est un excellent moyen pour tous ceux qui veulent devenir entrepreneurs sans avoir à passer, obligatoirement, par la case du lancement. Parce que vous le savez : lorsqu’on crée un business, quel qu’il soit – une boutique en ligne, une boutique physique, un restaurant, une boîte de conseils, de formation… –, ce sont les premières années qui sont les plus difficiles. Il faut se faire connaître, démarcher – puis fidéliser – sa clientèle, faire de nombreux tests, qu’il s’agisse des produits ou services eux-mêmes et des processus internes qui permettront à la société de trouver sa vitesse de croisière, etc.


      Selon les secteurs d’activité, ce délai de mise en route sera plus ou moins long, en moyenne de trois ans pour un business en ligne, de cinq à dix ans pour une entreprise industrielle, etc. Certaines sociétés arrivent à décoller plus vite, mais, dans tous les cas, ce ne sera que très rarement immédiat. Cela représente du temps, mais aussi beaucoup d’énergie personnelle, le tout assorti de doutes et de périodes de découragement, chez de nombreux entrepreneurs.


      Reprendre une affaire qui « roule » déjà vous permet d’éviter ce cap… dangereux !


      Vous évitez l’essoufflement personnel


      Il faut être réaliste : ce sont ces années de lancement qui sont les plus pénibles pour un créateur d’entreprise. Nous ne disons pas qu’ensuite une affaire se débrouille toute seule et n’a plus besoin de capitaine à son bord, bien évidemment. Car s’adapter aux mutations du marché, à la concurrence, savoir se développer intelligemment, bien gérer son budget et ses ressources… tout cela demande de sérieuses compétences et un intérêt constant pour l’activité, vous vous en doutez.


      Mais ce que vous évitez, c’est l’essoufflement. Comme nous l’avons déjà évoqué, lancer un business en partant de rien, c’est forcément passer par les étapes de tests et d’échecs, de réajustements, de nouvelles tentatives, etc. Beaucoup d’entrepreneurs jettent l’éponge assez rapidement, alors que s’ils avaient « tenu » ne seraient-ce que quelques mois de plus, ils auraient peut-être connu ce second souffle qui permet à une entreprise de surfer sur la vague du succès. Mais tout le monde n’a pas l’envie de subir cette phase de décollage qui, parfois, n’en finit pas… ou qui se termine carrément dans un cul-de-sac, emportant avec elle tout le temps et l’énergie que vous avez investis dedans. Car gardez en tête qu’une grande partie d’entre elles ne survivent pas, au-delà de cinq années d’existence.


      Pour vous donner un exemple personnel, voici quelques chiffres parlants. Depuis environ quinze ans, nous avons – à nous deux – lancé une centaine de structures. Aujourd’hui, seulement quatre sont encore en vie. À l’opposé, sur les dizaines d’entreprises que nous avons reprises, toutes sont toujours debout – ou l’étaient au moment de leur revente, en ce qui concerne celles que nous n’avons pas conservées. En d’autres termes, les entreprises reprises ont bien plus de chance de survivre que celles qui sont créées.


      L’une des raisons qui explique cela, en complément d’une limitation de l’essoufflement mentionné plus haut, est l’absence d’affect : comme l’entreprise reprise n’est pas le « bébé » du repreneur, à l’origine, celui-ci a plus tendance à garder la tête froide. Avec un meilleur recul et moins d’émotions en jeu, le processus de décision est souvent plus sain et positif pour la société.


      Vous pouvez être ce nouveau souffle


      Lorsque vous reprenez une affaire, vous allez lui apporter quelque chose. Vous ne vous « contentez » pas de la sauver. Même si vous n’avez aucune expérience de chef d’entreprise, même si vous ne connaissez rien ou pas grand-chose au secteur d’activité de votre nouveau bébé, vous aurez sur cette entreprise un regard neuf, qui ne peut être que bénéfique.


      Nous avons dit plus précédemment qu’il fallait éviter de toucher à ce qui marche, mais cela ne signifie pas non plus que vous ne devez avoir aucune idée, au contraire ! Vous allez avoir la posture idéale du « naïf » : vous allez forcément repérer des choses qui vont vous sembler étranges, en arrivant de l’extérieur. Ce sera le moment de poser des questions aux salariés en place, de leur demander pourquoi ils travaillent de cette manière, etc. Vous découvrirez souvent que de bonnes raisons se cachent derrière les processus existants, mais, parfois, personne n’aura de réponse satisfaisante à vous donner. Il faudra alors réfléchir à une autre façon de procéder.


      Croyez-nous, cet apport de sang neuf est généralement une véritable manne pour un business. Même si l’entreprise que vous reprenez n’est pas en difficulté, vous pouvez lui offrir des idées originales, une approche managériale différente, vos propres contacts… Bref, un nouveau souffle !


      Racheter une société déjà lancée et bien ancrée dans son secteur, c’est donc éviter les années les plus dures et passer directement à la phase de consolidation et de développement. Un beau challenge en perspective, non ?


      Parce que vous voulez diriger une entreprise


      Cette raison-là, cette motivation est peut-être moins altruiste que celle qui consiste à revêtir votre cape et vos collants – encore eux… – pour aller sauver des emplois, mais elle est tout à fait valable pour n’importe quel entrepreneur qui souhaite apprendre le métier. Parce qu’être P.-D.G. est un désir que l’on rencontre chez de nombreux entrepreneurs, mais que cela ne s’improvise pas non plus !


      Une formation « en live »


      Si l’une de vos motivations, en reprenant une affaire, est de vous former au métier de chef d’entreprise, peut-être avez-vous peur de débarquer avec vos gros sabots et de tout saccager, malgré vous ?


      Rassurez-vous, si vous faites les choses intelligemment, il n’y a aucune raison pour que cela se produise. Il vous suffit d’identifier, dans la société, quels sont les salariés qui peuvent le mieux vous aider à vous familiariser avec les procédures en cours, le domaine d’activité, les contrats… Vous arrivez dans l’entreprise en sauveur, vous pouvez donc compter dans la majorité des cas sur la bienveillance de la majorité des employés à qui vous aurez évité le licenciement. La plupart d’entre eux n’auront qu’une envie : soutenir votre démarche et vous accompagner pendant cette période de découverte.


      Alors, n’ayez pas peur qu’on vous taxe d’incompétence et ne vous cachez pas, au contraire : ne lésinez pas sur les discussions, les entretiens et réunions, les questions, etc. Appuyez-vous sur ceux qui font tourner la société au quotidien qui sont généralement des mines d’or, en matière d’informations internes.


      De plus, lors d’une reprise, il est fréquent que l’ancien patron accepte de rester durant quelques mois ou semaines, afin que le passage de témoin se fasse en douceur et que vous puissiez endosser votre nouveau costume progressivement. Cela peut faire partie des points à négocier au moment des discussions initiales.


      Vous pouvez compter sur de nombreuses aides


      Toujours dans l’optique de vous initier au rôle de chef d’entreprise et d’y faire vos premières armes, sachez vous appuyer sur les ressources disponibles : par exemple, les chambres de commerce proposent de nombreuses formations et des coachings pour les repreneurs d’entreprise, n’hésitez pas à faire appel à eux.


      Par ailleurs, le cédant lui-même peut vous épauler efficacement. Nous en reparlerons plus en détail, mais comprenez bien que la personne qui se sépare de sa société est réellement angoissée à l’idée de ce que son « bébé » va devenir. Il est donc fréquent que l’ancien patron accepte de rester durant quelques mois ou semaines, après le rachat, afin que vous puissiez endosser votre nouveau costume progressivement. Vous voir vous investir, vous intéresser à son entreprise sera un grand soulagement pour lui et vous pourrez compter sur ses conseils pour effectuer tranquillement le transfert de direction.


      Une expérience passionnante


      Si cette motivation correspond à vos attentes et votre profil, alors n’hésitez surtout pas à vous lancer dans l’aventure du reprenariat : sans avoir à prendre de risques financiers personnels, vous aurez là un véritable terrain d’entraînement qui vous donnera toute l’expérience indispensable pour savoir gérer un business.


      Car le métier de chef d’entreprise comporte de multiples facettes et implique notamment d’apprendre à organiser une équipe, à manager, déléguer, planifier, négocier… C’est une mission aussi diverse et ­complexe que passionnante !


      Désirer devenir chef d’entreprise et « mener la barque » d’une affaire est l’une des motivations les plus enrichissantes et les plus enthousiasmantes qui soient : le reprenariat est le moyen idéal pour que vous fassiez vos premières armes. Et, bien sûr, si vous avez l’intention de constituer un jour un groupe de sociétés, il est essentiel que vous passiez d’abord par l’étape d’une première reprise : n’ayez pas les yeux plus gros que le ventre et avancez pas à pas, en commençant par en diriger une seule.


      À vous de jouer, maintenant !


      C’est le moment, pour vous, de vous mettre – un peu – au travail. Maintenant que vous avez pris connaissance des différents leviers de motivation pour lesquels vous lancer dans le reprenariat, c’est à vous de jouer et de ressortir vos notes…


      Quelles sont vos propres motivations ?


      Parmi toutes celles que nous avons évoquées – et peut-être d’autres, d’ailleurs, auxquelles nous n’aurions pas pensé, vu que la liste n’est pas exhaustive ! – quelles sont celles qui font écho à vos propres attentes ?


      Car ce qui va être un réel booster pour certains laissera les autres complètement indifférents : chacun a ses propres objectifs, des rêves qui n’appartiennent qu’à lui. Les personnalités, les goûts, les projets… tout cela est unique et c’est à vous de déterminer, maintenant, ce qui va vous motiver pour vous lancer dans l’aventure du reprenariat…


      Connaître vos propres motivations est tout sauf anodin : dans les moments difficiles – et il y en a toujours, quand on dirige un business –, ce sont elles qui vont vous aider à tenir. Vous pouvez être fatigué, découragé, énervé, etc. Si vos motivations sont fortes et claires, elles vous ­permettront de rester debout dans la tempête et d’avancer, malgré tout.


      Et ce sont aussi elles qui vont orienter vos décisions, en vous évitant de faire n’importe quoi dans les périodes de stress ou de manque de lucidité. Il vous suffira de vous rappeler pourquoi vous êtes là et de vous demander comment vous pouvez répondre à vos motivations d’origine.


      La magie des listes


      Pour avancer, la méthode la plus sûre est d’établir une liste de vos priorités. Commencez par écrire ce que vous voulez accomplir, à terme. Pas les « comment », ni les « pourquoi », juste les objectifs.


      Ensuite, reprenez ce que vous venez d’écrire et refaites une liste : celle-ci comprendra tous les éléments du reprenariat qui, selon vous, vont vous aider à atteindre ces objectifs.


      Votre dernière liste sera, logiquement, celle de vos motivations. Pas celles des autres, mais bien les vôtres. Soyez honnête avec vous-même, de toute façon vous serez seul à le savoir. Et si l’altruisme et la sauvegarde des emplois n’ont sincèrement aucune importance à vos yeux, inutile de partir illico vous traîner à genoux sur les chemins de Compostelle pour faire pénitence ! Notez les motivations qui vous « parlent », et uniquement celles-là.


      Ce premier exercice va vous permettre de débroussailler le terrain et de savoir dans quelle direction vous allez avancer. Plutôt vers la création d’un grand empire, pour vous constituer un patrimoine gigantesque ? Plutôt vers un seul deal, avec une belle entreprise dans laquelle vous allez vous investir à fond pour développer votre business ?


      Vos motivations profondes sont capitales. Ce sont elles qui vous donnent le cap, vous poussent et vous fournissent du carburant dans les périodes de doute. Alors, prenez le temps nécessaire pour établir votre liste personnelle, c’est une étape indispensable.


      En solo ou à plusieurs ?


      Durant cette phase d’introspection, vous pouvez aussi vous poser une question qui n’a pas été abordée jusqu’ici : avez-vous envie de vous lancer seul ou à plusieurs ?


      Sachez tout de suite qu’il n’y a pas de « bonne réponse » absolue : tout dépend de votre caractère, de votre expérience, de vos objectifs, de vos motivations, etc. Certaines personnes excellent quand elles œuvrent en solitaire, là où d’autres sont perdues et déprimées, car elles ont besoin d’une approche collective pour révéler leur potentiel.


      Il est évident que plusieurs cerveaux travaillant de concert sont généralement plus performants qu’un seul. Mais encore faut-il que les personnes concernées trouvent un fonctionnement harmonieux et que les questions d’argent ne viennent pas tout dégrader…


      Dans ce domaine, nous pouvons vous donner trois conseils principaux, si l’idée de vous associer vous tente.


      D’abord, faites votre choix rationnellement. Dans notre propre exemple, sachez que nous n’étions pas encore amis, quand nous avons décidé de travailler ensemble. Cette amitié s’est développée plus tard, mais à l’origine, ce sont des critères bien plus terre-à-terre qui nous ont rapprochés : une vision du business et des valeurs communes, ainsi que des objectifs partagés.


      Ensuite, introduisez toujours un principe de déséquilibre dans la société, pour son bien : si vous êtes deux et que chacun détient 50 % des parts, la moindre brouille peut entraîner une situation de blocage et mettre l’entreprise en péril. Vous pouvez vous permettre de vous fâcher, sur le plan personnel – même si nous vous conseillons de faire le maximum pour ne jamais rompre le dialogue ! –, mais vous ne pouvez pas vous permettre de couler votre business en même temps, simplement parce que plus personne n’a le pouvoir juridique de prendre une décision. Et c’est un cas de figure affreusement banal que celui-ci : croyant bien faire, de nombreux entrepreneurs se lancent à plusieurs en se répartissant les parts de façon équitable… et terminent tous avec rien. Il faut toujours un dirigeant capable de trancher, c’est essentiel.


      Enfin, ne confondez pas les associés « purement actionnaires » et ceux qui ont un rôle opérationnel, dont la gérance. Les premiers détiennent des parts dans la société, certes, mais ils n’ont pas à s’immiscer dans son pilotage quotidien. Une place pour chacun et chacun à sa place : c’est un principe de bon sens que vous devez avoir à l’esprit en permanence, car il vous évitera bien des soucis…


      Nous en avons terminé avec cette première approche du reprenariat, et nous espérons vous avoir donné envie d’en savoir plus et d’aller plus loin !


      N’oubliez pas l’essentiel : aujourd’hui, il existe des milliers de sociétés en attente de repreneurs qui vont mourir si on ne les rachète pas.


      Qu’il s’agisse avant tout de sauver des emplois ou de vous constituer un patrimoine, d’acquérir de l’expérience en tant que chef d’entreprise ou de ne pas laisser passer une occasion en or… finalement, peu importe : il y a de l’argent à faire, beaucoup d’argent. Et ça, aucun entrepreneur ne peut y être indifférent !


      Alors, maintenant que nous avons fait un premier tour de piste, entrons dans le vif du sujet pour vous en faire découvrir les arcanes avec, pour commencer, une question incontournable : où et comment trouver ces fameux deals ?
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