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Pourquoi le sourcing est-il

stratégique ?

Thierry Lamarque : Cest la
premiere difficulté a laquelle
est confronté tout repreneur,
qu’il soit cadre dirigeant ou
chef d’entreprise. Sans don-
néesfiablessurles entreprises
a vendre, son travail de re-
cherche et de ciblage se com-
plique trés vite. Notre métier
consiste a approcher le mar-
ché caché de la reprise. Nous
détectons et interrogeons les
dirigeants de sociétés corres-
pondant aux critéres de notre
client. Compte tenu du colit
d’accésauxbasesde données,
il existe moins d’une dizaine

de professionnelsdela chasse
d’entreprise en France.

Comment procédez-vous ?

T.L.:Nous établissons les cri-
teresdesarecherche: activité,
localisation, critéres finan-
ciersettailledela cible, effec-
tifs, présencea linternational,
potentiel de développement...
Ensuite, nous les injectons
danslesbasesde données spé- |
cialisées quirecensentlesen-
treprises publiant leurs [
comptes. Nous travaillons

aussiavec des mots clés perti-
nents sur d’autres bases de

données. Avec les dossiers is-

susde ce premier ciblage, nos [

consultantseffectuent un tra-

vail de fourmi. Ilg s’efforcent

dejoindre au téléphone tous
lesdirigeants pourlesinterro-
ger. Huit fois sur dix, ils ne
sont pas vendeurs, Mais dans
deux cas sur dix, ils sont ou-
verts a la discussion. L'en-
semble du processus requiert
troisconsultantsetsixmoisde
travail,

Ceservice est-il
accessible 3 tous les
repreneurs ?

T.L.: Comme pour la plupart
de nos concurrents, notre ré-
munération comprend un for-
fait et une commission encas
de succes. Ces montants re-
flétent 'ampleur de la tache.
Nos clients personnes phy-
siques sont trés motivés. 11
nous arrive de dissuader des
profils que nous jugeons
inaptes a la reprise. Avec 20
4 30 dossiers traités par an,
nous affichons un taux
de réussite c’est-a-dire une
opération qui se termine par
un rachat de 75 % nettement
supérieur 3 la moyenne
(25%). =



