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SUCCESS STORY

Booster son projet de
reprise grace a un cabinet
ou un club

lis sont ingénieur Agronome, diplémé de I’Essec ou encore Docteur en médecine. La quarantaine
venue, ils sont animés par une méme farouche envie de reprendre et de changer le cours de leur
vie professionnelle. Mais dans un contexte de survalorisation générale des cibles et de
concurrence accrue entre repreneurs, il n’est pas facile de tirer son épingle du jeu.

Pour booster leur projet de reprise et bénéficier de conseils avisés au plus fort de la négociation,
les 4 postulants dont nous vous contons I'histoire ont en commun d’avoir missionné un cabinet de
rapprochement spécialisé dans I'accompagnement des repreneurs — Althéo - ou bien d’avoir

frappé a la porte du CRA. Moteur !

COMMENT UN BINOME ISSU DE PINDUSTRIE PHARMA-
CEUTIQUE REPREND UN FABRICANT DE COSMETIQUES

L'une est Docteur en médecine, I'autre est :

dipldmé de 'ESSEC. Engagés dans une stra-
tégie de build-up dans les bio médicaments,
ils viennent de reprendre en binome un fabricant
varois de produits cosmétiques.

Repreneurs : Dominique Forget
et Gilles Lasserre

Pourquoi vous étre lancé dans un projet

de reprise !

Dominique Forget et moi-méme sommes tous
deux issus de l'industrie pharmaceutique.
Dominique, Docteur en médecine, disposait de
20 ans d'expérience chez Abott, Sanofi, Baxter
Healcare, notamment en nutrition clinique. Pour

ma part, diplémé de "ESSEC, j'ai exercé 18 ans |

.
inss, EXPerls

dans de grands laboratoires pharmaceutiques
avec une expertise en vente, marketing et busi-
ness développement. En 2005, nous avons
fondé ensemble Bio-Extend, société de veille
technologique dans le domaine de la santé,
avec pour objectifla constitution d'un groupe.
Quel type de structure souhaitiez-vous
acquérir ?

Nous cherchions a capter une premiére entre-
prise de produits ouservices destinés ala santé

humaine et plus particuliérement dans les do-

maines de la nutraceutique, et de la cosmétique.
Quelles ont été les grandes étapes de votre
processus d'acquisition ?

Enjuin 2007, soit un an apres la création de Bio-
Extend, nous avons décidé de confier a Althéo
une mission visant a approcher des cibles dans
cet univers médical particuliérement fermé, et
a nous accompagner dans notre projet. Nous
avons identifié avec Althéo 260 cibles qui en-

tralent dans nos critéres de recherche, et
I'équipe de Thierry Lamarque et Martine Story

i a«débusquéy 12 dossiers de sociétés a céder.
. Nous avons été confrontés a une survalorisation
générale des cibles dans ce secteur de la santé.

Finalement, 3 sociétés disposaient d'un modéle
économique et d'une offre produits conformes

. & notre projet. Nous avons avancé en paralléle

sur ces dossiers qui étaient compatibles finan-
ciérement avec notre business plan.
Comment s’est déroulée la négociation

avec LDA Cosmetics ?

Parmiles 3 dossiers retenus, la société LDA Cos-
metics nous a particuliérement séduits. Cette
société fabrique des gammes de produits natu-
rels pour les soins du visage, les soins pour le
corps, des produits d’épilation progressive et
des compléments alimentaires a base de
plantes. Les négociations avec les cédants de
LDA Cosmetics ont avancé treés rapidement et
nous avons finalisé la reprise de la societé le 11
mars 2008, soit 9 mois aprés avoir confié la mis-
sion a Althéo.

Apres ce coup d’essai réussi

avec Althéo, allez-vous lui confier

d’autres missions ?

Cette mission confiée 4 Althéo nous a permis de
racheter en quelques mois seulement une pre-
miére société, conforme au cahier des charges.
Les consultants du cabinet nous ont apporté en

_ outre un regard extérieur sur notre vision stra-
. tégique du projet, le faisant mfrir et évoluer.

Nous avons également trouvé des conseils de
qualité au moment des negociations et du mon-
tage financier de 'opération. Nous sommes plei-
nement satisfaits et envisageons d’ores et déja
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COMMENT CET EX-INGENIEUR ESTP A RACHETE
UN CABINET DE GEOMETRE

ingénieur de 'Ecole

devenir géométre expert et de racheter dans
la foulée un cabinet. Un réve devenu réalité

début 2008 avec la complicité d’Althéo quia

mis le nouveau diplémé sur la piste de 12 ca-
binets répondant a ses critéres.

Repreneur : Stéphane Calliés
été : Daniel Godin
S personmes

Activité: Géometre expert
Localisation : Nanteuil le Haudouin (60)

Qu’est-ce qui vous a mis sur le chemin
de la reprise d’une entreprise ?
Ingénieur ETP - option géométre de formation,

’ Téléphone :

R&I Renrendre & Trancmattra macasin.

Apreés un parcours |
réussi de directeur
‘ | decentresdeprofits |
' tant en France qu'a |
~| linternational, cet
- acquérir? ;
Le ciblage était trés vertical puisque exclusive- |
ment consacré aux géometres-experts. 2 000
- géométres sont référencés auprés de 'Ordre. :
- Bvecles équipes d’Althéo, nous avons affiné les
. criteres de recherche pour les rendre compa- |
i tibles avec mon projet, tant en termes geéogra- |
. phique-Ile de France &largie, Rhéne-Alpes, Bre- -
~ tagne - qu'en termes de CA. Le dossier devait |
. ainsi permettre un montage LBO avec un apport |
. que je souhaitais limiter & 150 / 200 K€. Nous
 avons retenu prés de 140 cabinets. ‘
. Selon quel mode opératoire les avez-vous
| sélectionnés et approchés 7

* Finmars 2007, alors que j'étais en poste avecun |
- calendrier lié & mon inscription 4 I'ordre des géo-
| metres-experts, j'ai mandaté Althéo pour m’ac-
- compagner sur le recherche de cibles et en 2 se-
| maines nous avons définiles cibles a approcher.

. des Travaux Publics
L décide en 2005 de

j'ai effectué une partie de mon parcours salarié
en fant que directeur de centres de profit. En 2005,

de devenirindépendant en rachetant un cabinet,
Quel type de société souhaitiez-vous

| Deux semaines plus tard, j'ai commencé 4 rece-
. voir des dossiers de sociétés & vendre : 12 se sont
J'ai débuté un stage de géométre avec ' objectif
avec les différents chefs d’entreprise, j'ai établi
. une short-list de 4 cabinets avec lesquels je sou-
 haitais poursuivre les négociations. Mon choix

succédés en 3 mois. Aprés un premier contact

s’est finalement porté sur un géometre-expert
couvrant des prestations variées auprés d'une
clientéle diversifiée :délimitations fonciéres, co-

. propriétés, travaux d’expertise, bureau d’étude,

maitrise d'ceuvre, urbanisme. .,

Quels sont les points qui ont fait

la différence?

Lalocalisation géographique du cédant en lle de
France a été un critére important de ma décision.
La notoriété du cabinet, Ia fidélité de ses clients

| ainsi quela qualité des collaborateurs et des équi-
. Pements ont fini de me séduire. Enfin, j'ai ren-
| contré un cédant de 62 ans favorable 2 une pé-

riode d'accompagnement, ce qui me rassurait.
La finalisation deI'opération supposait'obtention
de mon dipléme de géométre-expert, cequis'est

| concrétisé fin janvier 2008 et I'opération a pu se
boucler début février.

Conseil & Accompagﬁe
en reprise d'entreprise

>> Formalisation et validation

82, rue Saint-Lazare * 75009 Paris
01 58 01 12 20
Fax : 01 58 01 12 30
J contact@altheo.com » www.altheo.com

PRI R T S

approche directe
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Conseil en reprise d'entreprise ’



COMMENT UN EX-DIRECTEUR D’HYPERMARCHE A REPRIS
UNE SOCIETE FRANCILIENNE D’ESPACES VERTS

Apres avoir dirigé des hypermarchés de plus de
600 personnes, Emmanuel Fiorano, Ingénieur
Agronome de formation, décide fin 2006 de
quitter le salariat pour la création paysagere.
En I'espace d’un an et grice a I'assistance

d'Althéo, le repreneur a la main verte aura |

également la main heureuse en signant en
janvier dernier la reprise de Sapin Vert.

Activité: Création et aménagement
de parcs, terrasses et jardins
Localisation : Férolles Attilly (77)

- Dans quelles circonstances avez-vous initié

votre démarche de reprise ?

Ingénieur Agronome de formation, j'ai effectué
ma carriere dans la grande distribution, o1 j'ai
exercé des fonctions de création et de direc-
tion d'hypermarché avec 600 personnes a ma-
nager.En 2007, j'ai décidé de quitter le salariat
pour reprendre une entreprise et j’ai suivi une
formation de création paysagére ainsi que la
formation au CRA. J’ai eu 'occasion d’étudier
plusieurs dossiers et pensais finaliser sur 'un
d’eux dans le domaine des espaces verts. Mal-
heureusement, la société se préparait a perdre
15% de son CA etles négociations se sont alors
bloquées sur la valorisation. Le terps passant,
j'ai décidé en paralléle de mandater Althéo fin
2006 pour « booster » mon projet.

Quel était le portrait-robot de entreprise
recherchée 1

Mon cadrage était centré sur les activités d'amé-
nagement d’'espaces verts et les secteurs
connexes tels horticulture ou le négoce de
fleurs et plantes. Ma recherche avait pour cadre
géographique 1'Tle de France et je cherchais &
reprendre une société dontle CA se situait entre
800 et 3 000 K€. Les dirigeants d’Althéo m’ont
conforté dans ce cadrage et ont validé ma 1&gi-
timité par rapport a ce projet. 300 entreprises
répondaient a ce ciblage et j'en ai sélectionné
200. Quelques semaines aprés le début de la
mission, j’ai commencé a recevoir les premiers
dossiers de sociétés a vendre. 13 se sont succé-
dés sur une période de 3 mois et j’ai pris le
temps de rencontrer tousles chefs d’entreprise.
Ces contacts furent fort intéressants et m’ont per-
mis de mettre en perspective les uns par rapport
aux autres. ['al établi une short-list de 4 sociétés
avec lesquelles j"ai approfondi les contacts.

| Qu’est-ce qui a emporté

votre adhésion chez Sapin Vert ?

Sapin Vert offrait une large palette de services :
création et entretien de parcs, terrasses et jar-
dins sur Paris et I'Est Francilien. En outre, la so-
cieté disposait d’atouts importants 3 mes yeux :
une clientéle composée 4 la fois de profession-
nels etde particuliers, 25 ans d’ancienneté, une
belle réputation, une couverture géographique
large, une organisation opérationnelle de qua-
lité, un personnel fiable et compétent.

Une fois n'est pas coutume, le départ

a la retraite n’était pas la motivation

du cédant...

Ageé de 50 ans seulement, le chef d’entreprise
souhaitait changer d’orientation professionnelle
et céder & un repreneur individuel. 'avais eu
'opportunité de le croiser auparavant dans une
manifestation professionnelle. Il s’est passé 10
mois entre le premier contact avec le cédant et
la cession définitive, etle contrat a été rempli en
tous points avec Althéo, selonla feuille de route
initialement prévue. *

Le contrat
a ete rempli

en tous points
avec Althéo
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