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RACHAT D'UNE ENTREPRISE

Les leviers de la reussite

Reprendre une entreprise, dans le cadre d’une croissance externe, ne s'improvise pas. La
réussite d'un projet ne passe pas seulement par un bon ciblage. Les étapes suivant le closing
sont tout aussi primordiales. En témoignent les expériences de plusieurs repreneurs...

a crise sanitaire n‘a pas
ralenti l'ardeur des repre-
neurs, mais elle a, en
revanche, différé des pro-
ljets de cession (-20 % a
25 %) », introduit Bernard Fraioli,
président du C.R.A. (cédants et re-

J =
Avant de signer la reprise des
Transports Moreau, Sylvain Désert
a rencontré le comité social et
économique afin de présenter son
projet, rassurer et s'assurer qu'il y
a bien une adhésion des équipes.

preneurs d’affaires), association
ayant pour mission de faciliter la
transmission d'entreprises. Dans ce
contexte conjoncturel incertain,
les transactions ont parfois été per-
turbées dansle transport. Exemple
avec le groupe Désert, qui a bien
failli mettre un terme au projet
de rachat des Transports Moreau
(Indre-et-Loire). « Notre priorité
n'était pas la croissance externe mais
comment nous allions garantir
l'avenir de l'entreprise », illustre
Sylvain Désert, qui a mis ce proje-
tentre parentheses avant de repren-
dre les négociations en septem-
bre 2020 et de finalement acter
cette acquisition en avril dernier.
Daniel Eonnet, du groupe épo-
nyme, qui compte une vingtaine de
reprises a son actif (TBM, TFR, Star,
ATL 74, Sofidris, Conneuil...), a lui
décalé trois a quatre dossiers.

Quel repreneur, aussi expéri-
menté soit-il, na pas d’appréhen-
sion quand il s'agit de rechercher
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sa cible ou d’évaluer une entre-
prise?

ETRE PRETS ET ENTOURES
Afin de mieux appréhender un
jargon souvent technique, il faut
savoir s'entourer « d'un expert-
comptable et d'un cabinet d'avo-
cats, a minima », dixit Stéphane
Foucher, conseiller a la direction
développement d’entreprises a
la CCI de Nantes Saint-Nazaire.
Outre les métiers de conseil, il
existe « des agents immobiliers
spécialisés en transaction de fonds
(davantage pour les TPE) ou des
cabinets de fusion-acquisition

(pour les PME) ». 1l ne faut pas
non plus hésiter a se former pour
bien préparer son projet de re-
prise. Le but? « Aller chercher la
compréhension de cet écosystéme.
Ily a plus de repreneurs que de cé-
dants. La formation est donc un
moyen damener une forme de dif-
férenciation dans un marché
concurrentiel », prolonge-il. Ci-
tons la formation « Réussir votre
opération de croissance externe »
(Fusacq Formation) du 23 au
25 novembre a Paris (1980 euros
hors taxes les trois jours). Ou en-
core I'un des quatre séminaires

« Lareprise d’entreprise, les outils ...
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ALEXIS BARBE, A LA TETE DE CAPESSOR (NANTES)

«Il faut un projet porteur de sens»

- L'Officiel des transporteurs:
Pourquoi faire appel a vos services?
ALEXIS BARBE: Bien souvent, le
cédant ne communique pas sur sa
volonté de vendre et les experts
qui gravitent autour (banques,
experts comptables, avocats...) ne
sont pas organisés pour faire part
de cette information. Le role de
notre cabinet est d’intervenir
exclusivement du c6té acquéreur
dans la phase de recherche de
cibles en amont d’un projet de
croissance externe. Nous réalisons
une soixantaine de missions par
an, a raison de trois a quatre
mises en relation par mission.
Entre janvier et juillet, nous avons
organisé 158 rencontres. Une mis-

sion sur trois débouche au closing.

-» Quelle est votre méthode pour
identifier les entreprises qui répon-
dent aux critéres de vos clients?

A.B.: A partir de certains critéres

- savoir-faire, taille et zone géogra-
phique - nous réalisons une
recherche documentaire pour trou-
ver les cibles qui peuvent corres-
pondre a leurs projets. L’'idée est
d’explorer le marché caché.

Nous rédigeons un argumentaire
afin d’approcher le dirigeant des
cibles concernées et lancer la cam-
pagne pour identifier ceux qui
sont préts a céder leur entreprise.
Nous organisons ensuite des ren-
contres entre les deux parties.

-» Quels sont les leviers de la
réussite ?

A. B.: Tout d’abord, la souplesse.
C’est cette capacité a dire qu’une
entreprise est intéressante mais
pas parfaite. Reprendre une entre-
prise, c’est aussi une prise de
risque faite d’incertitudes. Il faut
I’accepter. Chaque entreprise est

DR
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unique et ’association de deux
entités n’ayant pas la méme
organisation ou le méme état
d’esprit peut étre délicate. Il faut
des synergies et un projet porteur
de sens.

PROPOS RECUEILLIS PAR FLORENCE FALVY

PARCE QUE LA TRANSITION ENERGETIQUE NE
SE CONTENTERA PAS D'UNE SEULE SOLUTION

Altens propose une gamme de carburants alternatifs
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www.altens.fr

La transition est en route,
découvrez nos solutions.
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Altens

Fournisseur de Carburants Alternatifs
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pour réussir » (durée: trois se-
maines), proposé a Rueil-Malmai-
son, Lyon, Nantes, Angers, Aix-en-
Provence et Bordeaux par C.R.A
Formation. Lorganisme organise
aussi des réunions d’information
gratuites (deux heures) le
18 novembre a Lyon, le 9 décem-
bre a Nantes, les 3 novembre et
1¢ décembre en ligne. Autre occa-
sion de se familiariser avec le
repreneuriat: le forum Terre d'en-
treprises le 16 novembre prochain
a Quimper.

LA CHASSE
AUX BONNES AFFAIRES

« 10 % des cessions se font au tra-
vers de petites annonces », précise
Stéphane Foucher citant notam-
ment la plateforme transentre-
prise.com. « 40 a 50 % par le biais
d’un intermédiaire et autant en
approche directe. » Par exemple,
Bpifrance rassemble sur son site
reprise-entreprise.bpifrance.fr
46000 affaires a reprendre, dont
un peu plus de 1300 dansle trans-
port de marchandises. Il existe
aussi des plateformes territoriales,
comme le site Reprendre en Bre-
tagne. En 2019, 900 offres ont été
déposéesici, dont 167 dans le sec-
teur industriel. Une base d’an-
nonces d’entreprises a reprendre
est disponible sur la plate-
forme Web Business
Transmission 49.

Toute la difficulté 4
est d’identifier 'en-
treprise qui corres-
pond a sa vision, ses
valeurs, ses ambitions.

Pour vous y aider, le label « Entre-
prendre en France », un outil mis
en place par les chambres de
commerce et d'industrie (CCI),
permet aux repreneurs d’étre in-
troduits aupres d'intermédiaires
(cabinets de fusion-acquisition...)
de son territoire et de gagner en vi-
sibilité sur un marché de lareprise
qui demeure confidentiel. De plus
en plus de CCI proposent des ap-
proches directes de cibles pour
des entreprises qui cherchent a
faire de la croissance externe.
C’est notamment le cas a la CCI
Bordeaux Gironde depuis moins
d’un an. Les étapes? « Analyse de
la stratégie de croissance, ciblage

Chez le groupe s
Guyamier, le patron__
bordelais Nicolas a

I'ambition de
développer I'affaire
que sa grand-meére
et son pére lui ont
confiée. Une
transaction en cours
pourrait ainsi
aboutir d’ici a la fin
de I'année dans la
région girondine.
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« La rumeur courait depuis de
nombreuses années que les
Transports Clément et fils étaient 3
vendre, ce qui a suscité l'intérét de
plusieurs acteurs dont je faisais
partie. Je me suis donc rapproché
du dirigaant », dixit Eric Rabouin,
qui a signé I'affaire en juin dernier.

qualifié des entreprises sur la base
de critéres définis avec le repreneur
(zone géographique, taille de
l'entreprise, santé financiére...),
identification a partir de bases de
données (Infogreffe, Corporama,
Diane...), approche confidentielle
des cibles retenues, mise en relation,
accompagnement au rendez-vous,
valorisation et recherche de fonds »,
énumere Fabien Lallement, res-
ponsable entrepreneuriat, innova-
tion et compétitivité, qui précise
que l'offre peut inclure un accom-
pagnement post-acquisition pen-
dantsixmois. A noter que la CCl de
Nantes Saint-Nazaire travaille ac-
tuellement a la mise en place de
dispositifs spécifiques (lancement
d’un club et d’ateliers, approches
directes de cibles) courant 2022.

Du c6té des transporteurs, a
chacun saméthode. Daniel Eonnet
dit avoir recours a des apporteurs
d'affaires ou opter pour le bouche-
a-oreille (clients, fournisseurs...).
Les cédants peuvent aussi étre
amenés a solliciter directement
les dirigeants  potentiellement
repreneurs. Une situation vécue
par Philippe Roche des transports
éponymes. « En prévision d’'un
départ a la retraite, l'un des deux
[fréres codirigeants des Transports
Laigneau est venu me trouver en fé-
vrier 2020 », confie le transporteur.
Debons bilans, peu de turnover, un
climatsocial trés bon, des clients en
commun... A premiére vue, Ientre-
prise affiche de sérieux atouts. Mais
le transporteur se laissera quelques
semaines de réflexion, le temps
notamment d'interroger les princi-
paux clients.

Eric Rabouin a, quant a lui,
répondu a un appel d’offres pour
racheterlasociété Oger Transports
en 2018. En lice, a peine dix candi-
dats. « Aprés un deuxiéme tour de
table, il n'en restait plus que trois. La
derniére ligne droite s'est jouée a
deux. Dans la course finale, jai été
choisi entre autres pour mes
valeurs », souligne le transporteur
ligérien.Une fois la cible dans le vi-
seur, encore faut-il s'assurer que
« le cédant est bien vendeur », sou-
ligne Stéphane Foucher ala CCIde

Nantes. « Il est trés courant de voir
des affaires s'interrompre aprés
plusieurs mois de travail alors
qu'une lettre d'intention [LOJ, letter
of intent] a été signée entre les deux
parties. » D’apres lui, il est impor-
tant de repérer les points qui
bloquent le plus tot possible.

RESTER VIGILANT

Avant de signerl'acte de vente, il
faut étre particulierement attentif
sur certains points, comme « veiller
a la notoriété de l'entreprise sur son
territoire, analyser sa situation
économique et sa clienteéle, avertit
Daniel Eonnet. « Car des dossiers
peuvent sembler alléchants d’'un
point de vue économique, mais gare
aux "fausses” bonnes affaires », pré-
vient son directeur financier Gré-
gory Salmon. Et d'ajouter: « Par
exemple, des sociétés ont pu recourir

Daniel Eonnet, patron du groupe
éponyme, considére qu’une reprise
est avant tout « une histoire
d’hommes ». Ainsi, les anciens
dirigeants de Sofidris, LGT et de
RDIS Pennington (rebaptisée TEN7)
ont été nommés 2 la direction
générale.

a un prét garanti par 'Etat [PGE)
ainsi qu'a des décalages d'emprunts
et de crédits-baux. Il est donc hasar-
deux de faire une valorisation uni-
quement sur l'année 2020 qui s'est
traduite, pour certains, par une
perte dactivité non récupérée. » Phi-
lippe Roche a quant a lui réalisé un
audit social afin de sassurer que la
réduction des cotisations patro-
nales était bien appliquée, les
heures de travail comptabilisées.

Cay est, la signature (ou closing)
concrétise des mois d'efforts apres
des négociations plus ou moins
compliquées. Mais ce n’est qu'une



Selon Fabien Lallement,
responsable entrepreneuriat,
innovation et compétitivité

a la CCI Bordeaux Gironde, il est
fondamental de « préter attention
aux RH et au management de la
nouvelle structure » afin de

« garder les personnes clés ».

étape. Il ne faut surtout pas « fout
révolutionner », conseille Daniel
Eonnet qui s'attache a conserver
I'ame et le savoir-faire des entre-
prises rachetées. « La pérennité de
nos différentes acquisitions est notre
cheval de bataille. » Un avis partagé
par Nicolas Guyamier du groupe
éponyme. « Ne rien transformer,
clestla clé devoiite de la réussite. » Et
si changements il y a, il faut opter
pour « la communication et la
transparence, compléte Sylvain
Désert. Nous sommes trés observés
et le moindre changement peut
susciter des interprétations. »
Lareprise pouvant étre déstabi-
lisante pour les équipes en place, il
estimportant de réussir son entrée
dans I'entreprise. Le repreneur des
Transports Clément et fils a ainsi

La reprise d’une entreprise est un
processus long et coiiteux. Pour
Stéphane Foucher, conseiller a la
direction du développement
d’entreprises a la CCl de Nantes
Saint-Nazaire, il faut s’assurer que
le cédant est bien vendeur.

rencontré ses nouveaux collabora-
teurs dans la semaine qui a suivi
I'annonce officielle du rachat. « Si
Javais un conseil: étre présent! Pour
que les salariés adhérent au projet et
vous suivent, il faut qu'ils vous
connaissent. Il faut donc montrer
son engagement », préconise Eric
Rabouin.

Pour qu'un projet de croissance ex-
terne réussisse, il faut aussi que la
transmission ait lieu dans les meil-
leures conditions. Il n’est donc pas
rare d’avoir une phase d’accompa-
gnementavecle cédant. C'estle cas
chez Guyamier, ou la volonté est
de «faireune passation en bon pére
de famille », selon le jeune patron
bordelais. Ainsi a I'instar d’Erick
Picquenot (cédant des Transports
Lacassagne rachetés en 2019) qui
assure la direction a mi-temps,
Hafid Derideche le président
d’Atlantique Europe Express (ac-
quise en avril 2021) demeure a la
téte de l'entreprise. Sylvain Désert a
appliqué le méme schéma avec
Frédéric Moreau qui a accompa-
gné la reprise pendant un mois
avant de prendre sa retraite. « Cela
arassuré les personnes en place, tout
comme la clientéle. »

NOUVELLES
ACQUISITIONS ?
Certains transporteurs disent rester
enveille pour saisir d’autres oppor-
tunités de rachat, comme Sylvain
Désert ou Philippe Roche. De son
coté, le groupe Eonnet entend en-
core gagner du terrain au gré de
croissances externes. Apres l'acqui-
sition du groupe Romatrans
(Transports Fichet, Jacques Vacher
et Seguin) en juillet, la holding
morbihannaise, qui compte déja
26 filiales (totalisant plus de 1400
collaborateurs), étudie actuelle-
ment plusieurs dossiers. Une pro-
chaine opération pourrait aboutir

début 2022.

En attendant, la holding a ra-
cheté le 1* novembre la société
Auto Prop, spécialisée danslalogis-
tique automobile pour les conces-
sionnaires et située a Sainte-
Gemmes-sur-Loire (49). Elle
compte 18 salariés et pese un chif-
fre d’affaires d'environ 1,3 million
d'euros. Alasuite de ce rachat, cette
filiale a été rebaptisée Process
Automobile.

Le monde du transport montre
une appétence a la reprise... o

FLORENCE FALVY
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RETROUVEZ NOUS SUR

SOLUTRANS | il

16 - 20 NOV 2021 LYON-EUREXPO

WWW.CLOVISLOCATION.COM

PLUS PRO :

Parce que le transport longue distance est soumis aux
impondérables de la route, aux exigences de vos clients,
a des impératifs horaires trés tendus... CLOVIS LOCATION
vous apporte PLUS de souplesse et PLUS de disponibilité.
Nous vous conseillons vers une solution PLUS efficace,
PLUS rationnelle, PLUS sécuritaire.

PLUS PROCHE de vous :

Notre réseau de 200 sites vous assure un service de
proximité a moins de 30 mn de chez vous, un large choix
de véhicules les plus récents du marché, PLUS fiables,
PLUS économiques, PLUS écologiques.
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