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Marc Hofer

Pdg de Nextim et repreneur
de Praestigium

Grace a l'intervention des limiers d'Althéo,

il n‘aura fallu que 4 mois & Marc Hofer,

Pdg du groupe Nextim pour saisir une opportunite
de croissance externe et se diversifier dans

le secteur des hotesses d'acceuil.

_Locahsanon : Pans

« En 2007 j'ai constitu¢
Nextim, un groupe de so-
ciélés, prestataires de solu-
tions de ressources humai
nes évoluant dans I'interim
etl'externalisation. Le groupe
Nextim a Gté constitué par
I'acquisition de cingsociétcs
présentes dans les univers
dela couture, de la commu-

nication, de labanque, de larestauration et de I'accueil. Le
développement du groupe est fond¢ sur une forte crois-

sance organique de chacune de ses entités, et par une stra-
tégic de croissance externe trés active.C'est la raison pour
laquelle, en avril 2008, {'ai mandaté Althéo pour identifier
etapprocher de nouvelles sociétés a acqumr Mon cahier
des charges était trés clair. Il consistait a chercher des en-
treprises 2 acheter en Ile de France pour muscler chacune
des cing activités présentes dans le groupe, sur des CA
jusqu’a 15 M€. Début avril 2008, j'ai communiqué mon
cahier des charges a Althéo. Nous avons défini un ciblage
de 250 sociétés a conlacter.

Fn 3 mois, 13 sociétés contactées par Althéo se sont deé-
clarées cédantes. J'ai rencontré les dirigeants de ces dif-
férentes sociétds. 7 dossiers se sont révélés fort intéressants
et susceptibles d'apporter des synergies de qualité au
groupe. Une premicre opération, menge avee la s0ciete
Praestigium, spécialiste de la mise a disposition d'hotes-
ses §'est conerdtisde en juillet ; d’autres sont en cours de
négociation. Dans ma relation avec le cabinet Althéo, j'ai
6té sensible au respect des engagements pris tant en ter-
mes quantitatif (nombre de dossiers) que sur les aspects
qualitatifs, il m’a permis de mener une reprise sur I'un des

axes stratégiques du développement de mon groupe en

moins de 4 mois. »



Guy Berthon

Repreneur de RAC ELECTRONIQUE

Nullement découragé par un cahier des charges
ulira précis qui laissait peu de place a
I'improvisation, le cabinet Althéo est néanmoins
parvenu a trouver le mouton 2 5 pattes dont réver
Guy Berthon.

Société : RAC ELECTRONIQUE
Effectif : 13 personnes
Activité : Conception et fabrication de cartes

et composants électroniques

Localisation : Seyssins (38)

« De formation commerciale (éeole de commerce ot MBA)
'ai passé I'essentiel de mon parcours professionnel dans
des univers techniques : fabrication de pieces lechniques
pour 'automobile, systemes électroniques. |ai exercé des
fonetions de management commercial, puis de direction
générale avant de créer ma propre société de services com-
merciaux. En 2006, j'ai décidé de reprendre une en treprise
dans le secteur électronique. Le cahier des charges de ma
recherche était tres précis, je cherchais 2 acheter une en-
treprise avec un CA compris entre T a 3 M€, de 10 4 30
personnes, dans les domaines électroniques ou connexes,
situce dans les départermnents 38, 26, (Y.

De plus, n’ctant pas ingénicur de formation, j‘avais la né-
cessité de trouver des cibles dont la technicitd ne reposait
pas exclusivement sur le cédant.

C'est avec ce cahier des charges précis que j'ai mandaté
Althéoen octobre 2006. Nous avons identifié et validé 117
cibles a approcher. Moins de 3 semaines aprés le début de
la mission, j"ai recu un premier dossier a étudier. Parmi les
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vim@@nt Eern‘y

Repreneur d’Aubrac Signal

Désireux de retrouver une affaire dans son
secteur de prédilection, le mobilier urbain, et en
région parisienne, Vincent Berny s’est tourné
vers le cabinet Althéo pour accélérer son
processus de recherche. Il n'aura fallu que 6 mois
et une sélection restreinte de 60 cibles
botentielles pour que notre repreneur exigeant
trouve chaussure 4 son pied.

«Agc de 40ans, de formation commereiale, jai exercé des
fonctions de management commercial ot marketin gavanl
de créer en 2001, ma propre entreprise dans le domaine
de la communication urbaine et publicitaire. I'n 2007, j ai
revendu cette société et avais pour projet d“acquérir une
nouvelle entreprise et j‘avais la nécessité de conerétiser
mon projet dans les meilleurs délais. Cest la raison pour
laquelle jai sollicité Althéo début 2008. Mon cahier des
charges ¢tait particulicrement précis. Je souhaitais capita-
liser sur mes compétences el mon savoir-faire et m‘inté-
ressais done exclusivement a des sociétés évoluant dans les
domaines du merchandising, des adhésifs, de la signalé-
tique et de la signalisation, surun secteur geographique cir-
conseris a I'ouesl parisien el sur des cibles allant jusqu’a
2500 K€ de CA. En janvier 2008, jai initié ma recherche
avec Althéo. Mon cahier des charges, particulicrement
¢troil, notamment surle plan geographique ne nous a per-
mis d'idenlifier que 60 cibles a approcher, Althéoa contacte
chacune d'entre elles et a détects 10 projets de cession.










