DOSSIER SPECIAL CABINETS DE RAPPROCHEMENT

ILS NE JURENT QUE PAR
LES MANDATS ACHETEURS

Pendant des décennies, le mandat vendeur a imposé sa loi sur le marché des fusions-acquisitions. Aujourd’hui, les
cabinets n’hésitent plus a revendiquer un positionnement 100% acquéreur, les plus avant-gardistes d’entre eux
allant méme jusqu’a n’accompagner que des repreneurs personnes physiques. Une redistribution des cartes
motivée par I'explosion du nombre de repreneurs et la raréfaction de cibles de qualité.

Althéo veut débusquer

LE MA ACHE
DE LA REPRISE

Le cabinet co-fondé il y 3 ans par Thierry Lamarque et Martine Story se
définit lui-méme comme un chasseur de cibles. Entendez par 1a quil se
fait fort de sélectionner et d'approcher, 4 la maniere d'un chasseur de
tétes, des enfreprises en parfaite adéquation avec le cahier des charges
des candidats repreneurs. Une réponse pertinente qui permet de rac-

courcir le temps de concrétisation d'un dosster et de relancer la motiva- |

tion vacillante de repreneurs individuels decourages par des mois de re-
cherche sterile.

Thierry Lamarque,
co-fondateur d’Althéo

" Notre méthode est fondée sur
'approche directe des cibles "

QUELLE EST VOTRE ANALYSE DU MARCHE DE LA REPRISE !
Les chiffres officiels de la reprise d'entreprise - on parle de 900 000 en-
treprises & vendre dans les quinze ans — masquent un realite bien diffe-
rente :moins de 3 000 entreprises de plus de 10 salaries sont reellement
sur le marché chaque année. C'est donc pour répondre au probleme de
la rareté des dossiers que nous avons développe ce concept de recherche
et de sélection de cibles.

QUELLE EST LA VALEUR AJOUTEE DE VOTRE METHODOLOGIE !

Outplacement
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Le plan d'action d'Althéo en 7 étapes
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Nous fonctionnons a la fagon d'un chasseur de tétes, Nous aidons le di-
rigeant a formaliser le cahier des charges de I'entreprise qu'il souhaite
acqguérir, puls nous menons des approches directes aupres des entre-
prises cibles,

COMBIEN DE CIBLES CREDIBLES PARVENEZ-VOUS

A DEBUSQUER DE LA SORTE !

. Nous obtenons des taux de retour a 2 chiffres ef, en fin de mission, nos

clients disposent d'une dizaine de dossiers en parfaite adéquation avec

- leur rechetche.

C’EST CE QUE VOUS APPELEZ LE MARCHE

CACHE DE LA REPRISE !

Absolument. Grace a cette démarche menée {rés en amont, les repre-
neurs bénéficient d'un contexte de négociation particulierement favo-
rable, car sang concurrence,

QUI VOUS SOLLICITE AUJOURD’HUI !

Au depart, les entreprises qui veulent faire de la crolssance externe dans
leur secteur. Nous inter-

venons dans | industrie, le
BTE l'agroalimentaire, le
B to B, l'informatique ou
encorel'expertise-comp-
table. Devantle succes de
la methode, les repre-
neurs individuels sont de
plus en plus nombreux &
s'adresser a nous pour
professionnaliser et ac-
célérer leur processus de
Teprise.
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Croissance externe : les petites entreprises s’enhardissent
La croissance externe n’est pas I’apanage des grands groupes. La preuve par I'exemple : aprés avoir mandaté le cabinet Althéo,
deux petites affaires de moins de 15 personnes viennent de passer a I'acte.

UNE ENTREPRISE DE TRADUCTION RECIDIVE
< S Repreneurde | 'entreprise de traduction dont

de Parl'Eclair, avait eule temps d'identifier les
gisements de croissance de son secteur
Aprés avoir signé une premiere o

datait Althéo
missionden
lidé le choix
etudier 12 doss

septembre dernier pour une

JmoisAltheom'a perr ‘entreprise. sefélicitele Pdg

de Par 'Eclair. Et le résultat de cefte moisson ne s'est pas fait attendre long- |
temps : une premiére transaction s'est finalisée endébut d'année, etjeméne |

par ailleurs desnégociations sur 4 autres dossiers. " Ravidelareactivite d'Al-
théo, Bruno Geara avoue avolr également profite " d'informations tout a fait
intéressantes " surle marche dela traduction et ses plus récentestendances.”
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il était salané en 1996, Bruno Géara, le Pdy |

tonde |
| croissance externe réussie en 2002, 1 man- |

herche de cibles." Unefoisva- |
sociétés cibles, enmoins de |

UNE 5511 VEUT ACCROITRE SES PARTS DE MARCHE

Fort d'une rentabilité a 2 chifires, Philippe Seugé, Pdg de SOl une 5811
de 15 salariés et 1,6 M€ de CA, souhaitait accroitre ses parts de marche
par ttion. En 2004, 1l confie une premiére mission de recherche de
bles de 3 mois a Althéo qui se solde par 10 dossiers. " En fin de mis-
on, plusieurs dossiers restaient actifs, explique Philippe Seugé. Althéo
a effectué a nos cotés une analyse de ces dossiers ainsi que des calouls
de valorization, Six mois apres le debut de la mission, nous venons de
finaliser le rachat d'une societé d'infogérance qui présentait pour nous
unréel potentiel de synergie. " Mission accomplie pour ce patron de SSII
erve par allleurs des contfacts avec d'autres chefs d'entreprise
approchés pour de futures opérations

Conseil & Accompagneme
en reprise d entreprise

-> Formalisation et validation
de vetre projet

- Sélection et approche directe
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Assistance aux négociations
lors des transactions

-~ Recherche de partenaires
financiers

Reprise création d'entreprise
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