G R A N D ’: O R M AT Par Jean-Christophe Barla et Marie-Odile Helme

75 000 entreprises seraient mises en vente chaque année en France dont 45 000 TPE

et 15 000 PME et ETI (observatoire BPCE). Selon le ministere de I'Economie, dans les La soirée des lauréats
prochaines années, 185 000 devraient &tre cédées représentant 750 000 emplois a e vebmierensonii rbtes
sauvegarder. La reprise d'entreprise est un vrai marché, mais surtout une aventure e,

complexe et excitante que beaucoup ont osé tenter. Non sans prendre soin de se faire

accompagner par des spécialistes. lls racontent...
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GRAND FORMAT [ REPRISE D'ENTREPRISES ]

Primordial,
'accompagnement du repreneur

Etre entouré par les bons professionnels lors d'une reprise d’entreprise, recevoir les conseils
pertinents, étre accompagné a chaque étape du processus s’avéere un point déterminant.
Dans la région, des structures comme le Réseau Entreprendre Provence-Alpes-Cote d'Azur,
I'IRCE, le programme « Go Between in Provence » se révélent particulierement utiles.

OUS FAISONS DU
mentorat par
des chefs d’en-
treprise pour des chefs d’entre-
prise porteurs de projets. Sur nos
178 lauréats en cours d’accompa-
gnement, dont 50 sur les Bouches-
du-Rhone, environ 15% sont des
repreneurs», estime Véronique
Longo-Guiter, directrice duRéseau
Entreprendre Provence. Cette
structure (Provence-Alpes Cote
d’Azur) de 440 membres béné-
voles dont les valeurs reposent
sur ’humain, la gratuité, la réci-
procité et qui féte ses 20 ans dans
la région (5300 emplois créés ou
sauvegardés) propose aux candi-
dats a la reprise un programme
surmesure. «Le repreneurn’a pas
forcément les bons réflexes. Il est
fondamental d’étre accompagné sur
l'interprétation des audits, pendant
le montage du rachat, etc. par le
retour d’expérience des chefs d’en-
treprise-mentors, ainsi que par les

"Le repreneur n'a pas forcément les bons réflexes.

|l est fondamental d'étre accompagné sur l‘interprétation

experts-comptables, avocats... ».
Est donc mis en place un
“coaching” complet avec rendez-
vous tres réguliers, collectifs et
individuels. Dansla pratique, les
lauréats (sélectionnés chaque
année par le réseau d’abord sur
dossier, puis aprés rencontre avec
les mentors et passage devant un
Comité d’engagement) bénéfi-
cient du suivi le plus adapté a
leur cas. Avec une méthodologie
a mi-chemin des programmes
“Start” et “Booster” du réseau
Entreprendre, ils font également
partie du Club Repreneurs qui
leur permet d’échanger a batons
rompus entre pairs sur des théma-
tiques précises, «l’essentiel restant
le domaine des RH». D’une durée
de trois ans, cet accompagne-
ment gratuit ne prévoit pas la
mise en relation avec le cédant.
Eneffet, le repreneur arrive avec
son dossier de montage sous le
bras (condition un CA minimum
de 600/700 K€ pour U'entreprise
cédante). «On peut suggérer de
ne pas reprendre si le dossier est

des audits, pendant le montage du rachat, etc.
par le retour d’expérience des chefs
d’entreprise-mentors, ainsi que par les

experts-comptables, avocats". ..

Véronique Longo-Guiter,

directrice du Réseau Entreprendre Provence
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trop problématique. Sont exclus
les secteurs des commerces, de
la restauration et de I'artisanat
pur. On ne finance pas non plus le
rachat. Les fonds prétés servent d
acheter un logiciel, arecruter, etc. »,
prévient Véronique Longo-Guiter
en ajoutant qu’il faut parfois
s’étre fourvoyé sur deux ou trois
projets avant de trouver la perle
rare. Son conseil ? «Echanger au
maximum avec les autres repre-
neurs carrien ne vaut I’expérience,
passer du temps dans ’entreprise
afin de ressentir le profil du cédant
et son empreinte sur sa société, ses
équipes... avant de se décider». A
noter : dans'optique de récipro-
cité, la personne ainsi formée est
appelée a devenir un transmet-
teur pour les futurs repreneurs.

Des réseaux
complémentaires

ATlInstitut régional des créateurs
d’entreprise (IRCE), crééily a30
ans a Aix-en-Provence (antennes
aNice et Gap) avec le soutien de

d

“Echanger au maximum

la Région Provence-Alpes-Cote
d’Azur, 70 a 80 consultants et
experts indépendants accom-
pagnent chaque année 300 diri-
geants, sans compter le réseau
desanciens (4500 entreprises) «d
tous les stades». Commentaires
de Christophe Sivelle, son dg :
«Un repreneur est différent d’un
créateur. Il s’agit souvent d’un
cadre de 45 ans ou plus, doté d’une
expérience acquise dans une belle
PME et de moyens financiers qui
veut racheter une affaire dans un
domaine différent ». Partant de ce
constat, est créé un collectif d’'une
quinzaine de repreneurs qui vont
bénéficier de 18 mois d’accompa-
gnement a commencer par deux
mois de formation dispensée par
des experts “terrain”, puis d’un
suivi en groupe une fois par mois
assortid un « crédit temps : suivi
individuel de quatre a six jour-
nées avec l'intervenant de son
choix sur thématique de son choix.
«Intégrés dans leréseau IRCE repre-
neurs, ils rencontrent leurs homo-
logues, bénéficient de leur expé-

avec les autres repreneurs

car rien ne vaut I'expérience, passer du temps

dans I'entreprise afin de ressentir le profil du cédant

et son empreinte sur sa société, ses équipes. ..

avant de se décider.”

Véronique Longo-Guiter

PHOTO DR

rience, de la mise en relation et
évitent des erreurs... » insiste-t-il.
Processus payant cofinancé par
la Région laissant 20 a 30% a la
charge des participants, lesquels
peuvent les faire supporter par le
budget formation professionnelle,
ce programme (15 000 emplois
créés ou maintenus) s’adresse
aussi aux cédants via une forma-
tion beaucoup plus courte : «Ces
derniers doivent se préparer 3 ans
avantlavente, il s agit d’une étape

Christophe Sivell

“On peut reprendre dans
n'importe quel domaine
TR0l en se demandant
toujours : quelle est ma valeur
ajoutée ? On n’est pas dans
la création mais dans le

développement.”

normale de la vie de I’entreprise
mais il faut anticiper pour qu’elle
soit vendable» affirme-t-il. Tout
comme Réseau Entreprendre
dont il se dit complémentaire,
Christophe Sivelle insiste sur le
temps a passer sur le projet. «En
moyenne, les repreneurs étudient
20 dossiers et ont fait deux d trois
fois leur lettre d’intention. En 20
ans, j’ai vu une seule fois un coup
de foudre quia marché, c’est excep-
tionnel... Une sorte de Lucky Luke
de la reprise!». Le message qu’il
souhaite faire passer ? «On peut
reprendre dans n’importe quel
domaine d’activité en se deman-
dant toujours: quelle est ma valeur
ajoutée ?On n’est pas dans la créa-
tion mais dans le développement.
L’aspect humain est fondamental,
il faut comprendre Ihistoire de
la société et celle des hommes et

femmes qui y travaillent ».

Christophe Sivelle, DG de I'IRCE

Attirer des repreneurs
sur le territoire

«Nous ciblons des repreneurs hors
du territoire Marseille-Provence
ou étrangers et des cédants en
Provence. Notre objectif est que ces
derniers apportent une information
riche d des candidats a I’extérieur
du département auprés desquels
nous intervenons afin de montrer
Pécosystéme local, ses avantages,
la force de telle ou telle filiére, de
leur faire comprendre notre terri-
toire», indique Philippe Stéfanini,
dg de Provence Promotion. En
clair, dansla foulée du programme
“Home, Sweet Home” initiéily a
15ans, “Go Between in Provence”,
programme d’accompagne-
ment a la transmission d’entre-
prise, aide a rendre opération-
nels les projets de reprise ou
cession. Ce dispositif de mise
en relation gratuit (hors inter-
ventions payantes des banques,
avocats, experts-comptables et
autres) s’avére non seulement un

“facilitateur” pour'aide 4 la déci-
sion, les démarches administra-
tives, larelocalisation de la famille,
mais propose aussi des ateliers
thématiques, dans les Bouches-
du-Rhoéne pour les cédants,

17

Philippe Stéfanini

etaParis, en Grande-Bretagne et
Tunisie pour les repreneurs. L’an
dernier, sur 40 rapprochements
entrepris, 12 se sont concrétisés
avec succes, ce qui correspond a
239 emplois sauvegardés dansles
Bouches-du-Rhone...Sur cinqans,
entre 2012 et 2016, ce programme
a permis la sauvegarde-création
de pres de 1500 emplois.

“Nous ciblons des repreneurs hors du territoire

Marseille-Provence ou étrangers et des cédants en Provence.

Notre objectif est que ces derniers apportent une information
riche a des candidats a I'extérieur du département

aupres desquels nous intervenons afin de montrer I'écosysteme
local, ses avantages, la force de telle ou telle filiere, de leur faire

comprendre notre territoire”.

Philippe Stéfanini, DG de Provence Promotion
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VALERIE LIJU roivrE DANE (AIX-EN-PROVENCE)

YWLa reprise d’'entreprise...

Une aventure qui me va bien!"”

n 2009, elle avait déja racheté Carcy
E(Nanterre), imprimerie de cartes de

visite a destination des grandes entre-
prises. Une PME familiale centenaire elle-méme
reprise par son pére qu’elle dirigeait depuis
2004. « Entrepreneur dans I'ame», Valérie Liju,
diplomée de I'Essec, avait un réve : «habiter
preés de la Sainte-Victoire dont mon mari et
moi étions tombés amoureux». Arrivée en
2015 a Aix-en-Provence, toujours proprié-
taire de Carcy désormais pilotée par une de
ses collaboratrices, cette « hyperactive» qui
a trés envie d’aller vers le secteur du parti-

“Dans la reprise,

on se retrouve avec

une Société qui a un
historique, une activité, du
personnel, des clients, une
antériorité a s'approprier. |l
faut arriver avec humilité”.

culier, entame une formation de repreneur a
I'IRCE. Elle y apprécie «[effet stimulant» du
groupe et s’aguerrit. Mais, ne trouvant pas
d’offre qui la séduise, elle se lance dans la
création en s’associant avec Nicolas Julien,
fondateur d’une petite société de rénovation
immobiliére. Avec lui, elle initie et développe
Immo Réno (une dizaine de collaborateurs,
CA : plus de 600 000 €).

Coup de théatre... Un cédant avec lequel elle
n’avait pas fait affaire deux ans plus tot la
recontacte avec des conditions plus intéres-
santes. Résultat, en septembre 2018, son associé
et elle reprennent, sur leurs fonds person-
nels, les ateliers Poivre d’Ane, cuisiniste aixois
renommé qui fabrique des cuisines provengales
traditionnelles et contemporaines sur mesure.
Et qui, apreés avoir connu des difficultés dans
le passé, se développe bien. Commentaires.
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«Dans la création on part de rien, on décide de
tout et au début, on rame. Dans la reprise, on se
retrouve avec une société qui a un historique,
une activité, du personnel, des clients, une anté-
riorité d s‘approprier. Il faut arriver avec humi-
lité I» L’aventure lui va si bien que, toujours
avec son associé, elle planche actuellement
sur un deuxiéme projet de reprise, une menui-

serie a Marseille (15 collaborateurs) dont le
patron (65 ans) souhaite passer la main dans
quelque temps. «Ce serait une activité complé-
mentaire d nos deux premiéres, dans l'objectif
de créer un péle de rénovation batiment-amé-
nagement-équipement », se réjouit-elle.
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ANTOINE MICHELET .16.00 (SAINT-VICTORET)

YW Nous retrouvons le chemin de la croissance””

la téte de I'Igloo, Antoine Michelet,
Aoriginaire duSud-Ouest de laFrance,

ayant travaillé pendant 17 ans a
Paris dans les télécoms et le génie clima-
tique, s’avoue satisfait. « Cette PME (50 sala-
riés, CA : 6,6 M€), dans la distribution automa-
tique de boissons et denrées alimentaires, est
un beau projet qui remplit ma vie. Avec 2700
distributeurs placés de Montpellier a Menton,
nous sommes le plus gros des petits et le plus
petit des gros, 2 sur les Bouches-du- Rhone.
Nous équipons les grandes entreprises comme
Airbus, Saint-Gobain... », détaille cet ingé-
nieur technique, également formé a Kedge
Bordeaux. Arrivé a Arles en 2012 lorsque
sa femme prend la direction commerciale
d’Actes Sud, il passe deux ans et demi chez
Altrad (Montpellier). « 'avais déja envie de
reprendre une entreprise. Lorsque j'ai quitté
Altraden 2015, j ai suiviune formation a l'IRCE.
Puis, j’ai rencontré Provence Promotion, la CCI,
IUpe 13... trés utiles de connaitre ». Souhaitant
dénicher une PME solide, il recoit I'offre de
I'Igloo (ex-propriété d’Orangina : Ndlr).

Il doit se décider rapidement sur cette opéra-
tion a ne pas rater. « Je me suis fait accompa-
gner par le Cabinet Clairfield international,
j’ai eu lappui de Bpifrance et de BNP Paribas
Développement devenus mes partenaires mino-
ritaires. Sans oublier 'accompagnement bien-
veillant de Provence Promotion en recherche
de profils extérieurs comme le mien, séduits
par ce territoire » se souvient-il. Alors que
I'Igloo a connu de 2012 a 2017 Pempreinte
d’un premier repreneur plutét paternaliste,
Antoine Michelet précise que le c6té humain
est le plus compliqué. «Il y a eu choc des
cultures. Les audits financiers et juridiques
étaient remarquables, mais restait le point
essentiel : le personnel. Une étude du climat
social est primordiale, on ne s’y penche jamais
assez. Depuis, je me suis adjoint les services
d’une DRH a temps partagé, indispensable,
d’autant qu’actuellement nous négocions les
accords d’entreprise. Désormais, on a stabi-
lisé Dactivité, on se développe et on retrouve
le chemin de la croissance ».

" J'ai rencontre
Provence Promotion,
la CCI, 'Upe 13...
tres utiles de
connaitre”.

FABIENNE HANRAS cxpcRTE EN FUSIONS-ACQUISITIONS

réatrice d’Alizé Transmission, société
affiliée au réseau de cession/acquisi-
tion Eurallia Finance dont elle estI'un

des 18 cabinets associés, Fabienne Hanras
a accompagné 21 opérations et mené une

centaine de missions de conseil. Elle fait
partie des formatrices-expertes de I'TRCE.

«Aprés un DESS finance et une expérience de
15 ans en ingénierie patrimoniale, j’ai monté
en 2007 mon cabinet spécialisé en transmission
d’entreprise a La Ciotat. Associée a Eurallia
Finance, leader francais en nombre d’opéra-
tions (plus de 700 cessions-acquisitions depuis
sa création en 2000), j’ai suivi la formation de
PIRCE pour lequelj'interviens en tant qu expert
sur le diagnostic d’entreprise et I'étude de cas
d’école. On se sent un peu comme le médecin
généraliste de la session reprise ! insiste sur les
différentes étapes : le diagnostic de I'entreprise
d faire avant tout car il permet de dire oui ou
non. Suivent la faisabilité financiére, la propo-
sition viala lettre d’intention faite par 'avocat,
puis Uaudit déterminé par le diagnostic préa-
lable et enfin I'aide au montage du dossier et a
larecherche de financement. L’ accompagnant
que je suis doit s assurer qu’iln’y a pas de loup

"Il est essentiel pour
un repreneur de
suivre une formation
spécifique, carilya
risque financier ",

dans le placard ! Et déterminer également le
risqueet le niveau d’engagement financier. On
est a la fois médiateur, facilitateur et, en cas
de probléme, tampon entre le cédant et I'ac-
quéreur car on a une vision globale. Durée du
processus ?Un an en moyenne, une fois la cible
bien identifiée, recherche sur laquelle je peux
également intervenir. Il est essentiel pour un
repreneur de suivre une formation spécifique,
car il y a risque financier».
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PASCAL LAFONT crpeLEc (cADENET)

YWChanger de vie en essayant d’étre un bon patron’”’

-

Reseau
Entreprendre

AVEC EOVI MCD MUTUELLE,

LES CHEFS D'ENTREPRISE
LACHENT '

REPOSEZ-VOUS

% §1 " Lesconseils se sont avérés
S0 précieux, notamment pour
m'inciter a m’appuyer

SUR DES EXPERTS

Etre chef d'entreprise signifie aussi
s'occuper de tout, tout le temps.
Alors pour que vous lachiez prise

avec votre mutuelle, nos équipes d'experts
Vous accompagnent au quotidien pour
la santé et le bien-étre de votre entreprise.

nieur venu de Paris a voulu appliquer a
une TPE artisanale des méthodes de crois-
sance d’une société technologique. Il analyse
plusieurs pistes en fonction de «leur poten-
tiel de transformation, la solidité du carnet

sur les salariés pour
comprendre I'entreprise »

“C’est excitant,
ultra-passionnant

et gratifiant.
Mais les soucis sont

désormais les miens”.

métier quej appréhendais plutot que créer

une activité, en démarrant sans client,
sans salarié, sans revenu. ¥ étais prét d prendre
des risques, mais pas a ce point!» confie
Pascal Lafont, gérant de Cadelec, société de
7 personnes, spécialisée dans les solutions
électriques. Apres 5 ans dans une start-up
menée de 20 a 200 personnes, cet ingé-

« | evoulais reprendre une entreprise dans un

18 « BUSINEWS N° 187 / NOVEMBRE 2019

de commandes, la réputation de I’entre-
prise et existence d’un résultat susceptible
d’étre réinvesti dans Uactivité ». Son atten-
tion se porte sur Cadelec dont l'activité
générée par des marchés publics le rassure.
Lerachat devient effectifle 18 février 2019.
1l convient avec le cédant d’un accompa-
gnement de 6 mois. «Il a bien joué le jeu
de Uexplication, mais j’ai fait analyser les
comptes car on ne voit jamais tout avant
Pacquisition ». Aux salariés, il expose son
plan : «Je voulais qu’ils cernent pourquoi je
reprenais, ou je voulais mener la société. La
pédagogie est indispensable». En quelques
mois, il prend la mesure de sa responsabilité.
«Onen devient presque bipolaire», rigole-t-il.
«A chaque nouvelle commande, je suis comme

ungamin ala féte foraine. C’est excitant, ultra-
passionnant et gratifiant. Mais les soucis sont
désormais les miens. C’est un poids impor-
tant a porter. Quand il fait froid, je mets
une écharpe pour éviter de tomber malade ».
Dans ce parcours de découverte, il a pu
compter sur Réseau Entreprendre. « ¥ avais
besoin de challenger mon projet, qu’on me
donne des doutes de maniére désintéressée.
Les conseils se sont avérés précieux, notam-
ment pour m’inciter a m’appuyer sur les sala-
riés pour comprendre lentreprise ». Cadelec
enregistrera une progression en 2019 pour
approcher le cap du million d’euros.
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VINCENT DUPART 510 GREASQUE)

YWDégager de la valeur par une stratégie

SEBASTIEN GIRAUD cAprisK (AX-EN-PROVENCE)
YV J'ai le sentiment d’'un louveteau

d'innovation atypique 77

de 'identification par radiofréquence

(RFID) pour la sécurité, la siireté et
le contréle d’acces, STID est depuis cing
ans entre les mains de Vincent Dupart, son
gendre, revenu d’Australie quandla perspec-
tive d’une transmission s’est dessinée. Mais
ce dernier s’est efforcé de gagner ses galons
de repreneur potentiel crédible. « Favais
29 ans, reprendre une PME de 20 personnes
n’était pas évident. Toute la valeur de I'en-

Fondée par Guy Pluvinage et pionniére

"Réseau Entreprendre,
une expérience
formidable pour confronter
ses idées avec serénité et
bienveillance”.

20 * BUSINEWS N° 187 / NOVEMBRE 2019

treprise avait été créée par le cédant. Il avait
confiance, il m’a donné ma chance. J ai pris un
role transversal en marketing pour cerner tous
les postes. Je me suis investi sur une nouvelle
gamme de controle d’accés avec 'ambition
d’en faire la plus sécurisée au monde. Cela
a permis de fédérer les équipes pendant plus
de deux ans. Puis je me suis occupé d’orga-
niser la transmission. Trois cadres déja associés
ont accru leur part a 10%. En un an, elle s’est
opérée. Guy Pluvinage a pu partir d la retraite
serein». Vincent Dupart s"attele a développer
I'innovation sur des solutions « qui laissent le
client autonome dans sa gestion de sa sécurité
au lieu de verrouiller le marché avec des tech-
nologies propriétaires » Il renforce la gamme
“stireté”, diversifie les implantations géogra-
phiques, cible des marchés de niche a forte
valeur ajoutée, encourage I'initiative et la
responsabilisation de ses équipes et recrute,
STID comptant 70 salariés aujourd hui pour
un chiffre d’affaires passé de 6 a 12 millions

b

d’euros, faisant d’elle le leader francais des
technologies et lecteurs sans contact. « Grdce
a notre levée de fonds de 5 millions d’euros,
nous visons les 40 millions d’euros d cing ans »
assure le dirigeant, heureux de la recon-
naissance de sa société par des Etats et des
industriels de secteurs sensibles. Réseau
Entreprendre a veillé sur ce « lauréat crois-
sance 2016 » qui évoque «une expérience formi-
dable pour confronter ses idées avec sérénité et
bienveillance»au point de s'impliquer a son
tour aupres d’autres entrepreneurs.

devenu chef de meute 77

Entré en 2011 chez Caprisk, experte en
“Hygiéne, Santé, Environnement» et
maitrise des risques industriels, Sébastien
Giraud I'a reprise a son fondateur, Jean-
Pierre Derain. « A 26 ans, je voulais créer
une société. A mon arrivée, le dirigeant avait
59 ans. Je lui ai demandé de m’accorder de
racheter ses parts s’il vendait. T ai participé a
la croissance de la société a ses cotés et je lui
ai succédé a sa retraite ». La reprise s'opére
en quatre mois avec I'appui de Bpifrance
et du Crédit Agricole Alpes-Provence.

«Ils ont vu que je connaissais bien la boite ».
Réseau Entreprendre lui accorde un prét
de 35000 euros et son mentor, Eric Fréche,
« un autre regard pour aborder le futur en

posant les questions qui m aménent d trouver

les solutions par moi-méme. L’APM m’a
aussi beaucoup aidé a sortir de ma zone de
confort ». Détentrice de contrats-cadres
avec Sanofl et Total, Uentreprise atteint
4,7 millions d’euros de chiffre d’affaires
cette année contre 3,7 millions d’euros en
2015. Elle a diversifié sa clientele hors de
ses secteurs de prédilection (chimie, pétro-
chimie...) pour investir le nucléaire, s’est
doté de son propre bureau d’études dédié
aux atmospheres explosives et a continué
de recruter, comptant désormais 45 sala-
riés en CDI et des dizaines d’intérimaires.
« Jai essayé de garder un esprit familial,

méme en grandissant, ne voulant pas voir

Caprisk en structure pyramidale ». 1l admet
que la responsabilité du chef d’entreprise

PHOTO JCB

" Jai appris a prendre
des moments pour moi
afin d’étre meilleur et
plus créatif pour imaginer
Caprisk demain”.

n’est pas exempte d’angoisses mais qu’elles
sont positives « pour toujours rester en éveil.».
« Quand on prend une décision, il faut étre
stir de son coup car mes collaborateurs ont
des familles a nourrir... Je m’y suis fait. ¥ ai
gagnéen confiance, en moi et dans les autres,
en maitrise de soi, en patience, en gérant des
difficultés techniques, financiéres, juridiques,
sociales... Etj ai appris d prendre des moments
pour moi afin d’étre meilleur et plus créatif
pour imaginer Caprisk demain ».
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FABIEN SARRAZIN MAITRISE TECHNOLOGIQUE (SAINT-MAXIMIN)

OLIVIER DURAND 5ERENGIER (CAMARET-SUR-AIGUES)

YV Apporter mon expérience et des idées novatrices 77 YW Batir avec mon épouse un acteur majeur
bien mirir mon projet. Il a fallu 14 mois entre

sur son secteur rr
la 1ére rencontre et le “closing” de la reprise

de Maitrise Technologique, la plus proche de -
ma cible initiale ». Tout au long du parcours,
il se nourrit de regards extérieurs, Jean-Louis
Picollo de Résolvys, spécialiste a Marseille

.

B Reseau
Entreprend

en cession et transmission d’entreprise, qu’il
juge « déterminant », et le cabinet d’avo-
cats Akheos sur les approches juridiques et
financiéres. Il mentionne aussi son épouse :
« La famille n’est jamais préparée d une telle
aventure mais son appui est une condition
ultra-nécessaire ». Réseau Entreprendre lui
a permis de « recueillir des réponses précises
a des besoins précis ». Sa difficulté dans son
projet: devoir cumuler seul des compétences
réparties auparavant entre les trois cédants.
L’un d’eux I'a aidé quelques mois a faire
émerger son sens commercial en complément
de son expertise technique. « Reprendre une
entreprise implique persévérance et humilité ».
Il affirme avoir beaucoup observé et n’avoir
rien engagé de majeur au début tout en veil-
lant a apprendre de ses collaborateurs les
spécificités des produits et a leur exposer o
Elles constituent notre filet de sécu- il pensait mener la société. « Je n’ai jamais

#mentorat
#gratuite
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3
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d’années, je n’ai pas hésité d le solliciter ».  metlamain alapate. Son objectifprioritaire
Olivier Durand et son épouse, Héléne, s’as-  est de stabiliser chiffre d’affaires et porte-
socient ala quéte d’une société, ciblantleur ~ feuille de clients et fournisseurs. Ensuite, il
recherche autour d’Avignon. Il regardeune  essaiera d’en conquérir d’autres et de déve-
dizaine de dossiers, puisrencontreuncédant  lopper de nouvelles sources d’approvision-
qu’il a eu comme fournisseur. La négocia-  nement. « Les salariés ont percu notre arrivée
tion n’aboutit pas tout de suite, « mais nous  comme une opportunité, les clients apprécient
avons ensuite accompli chacun un pas vers — d’avoir un interlocuteur qui connait le métier.
‘ai passé pres de 20 ans a des postes de  Uautre pour aboutir fin avril 2019. Remplacer ~ Maintenant, j assume plusieurs casquettes alors

fonds de 5 millions d’euros,
nous visons les 40 millions
d’euros a cing ans”.

" Je n’ai jamais vu un tel
engagement de salariés

rité en cas d’incident sur la route :  vu un tel engagement de salariés dans un
les bornes d’appel d’urgence sont  grand groupe. C’était une vraie chance pour

dans un grand groupe.
C’était une vraie chance
pour construire ”.
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le socle de Maitrise Technologique. Elle
les fabrique, les installe, les déploie et les
maintient. Ingénieur, ex-cadre de Bouygues
Télécom, Fabien Sarrazin préside a sa destinée
depuis 2017, aprés une mise en relation avec
les trois associés précédents, via Cédants
et Repreneurs d’Affaires (CRA), une prépa-
ration a 'IRCE et I’appui de Bpifrance.
«J avais cadencé le rythme de reprise pour

construire ». Depuis, Maitrise Technologique
est passée de 12a 17 personnes, a enrichi ses
produits et services par de nouvelles tech-
nologies, elle regarde les possibilités d’ex-
pansion en Europe, en Amérique latine, en
Asie du Sud-Est, enInde. « Quand on se lance
dans lentrepreneuriat, il ne faut pas se fixer
de limites » dit-il.

direction de groupes internationaux de

Pagroalimentaire. Le projet d entreprendre
m’intéressait. ¥ ai décidé de sauter le pasilya
unan »explique Olivier Durand, jusqu’alors
directeur des opérations de I'usine Liebig du
Pontet. Un choix qu’il aborde avec humilité.
« Jai suivi une formation a I'IRCE pour faire
unvrai bilan personnel sur mon projet. Membre
de Réseau Entreprendre depuis une dizaine

un couple de cédants crée des affinités, mais,
du coup, deux personnes-clés quittaient la boite
en méme temps ! Nous avons convenu d’un
accompagnement de cing mois, abrégé finale-
ment d quatre » Bérengier emploie 6 salariés
et une dizaine de saisonniers pour pres de
2millions d’euros de chiffre d’affaires. « Les
légumes frais sont préparés, coupés, lavés et
livrés chaque matin » souligne le dirigeant qui

qu’auparavant, les décisions étaient partagées
au sein du groupe ». Six mois apres 'acquisi-
tion, Olivier Durand se réjouit de son nouvel
équilibre de vie avec son épouse. Ils voient
loin pour Bérengier : « Nous voudrions en
faireun acteur majeur sur son métier, l'inter-

médiaire que j'avais du mal d trouver dans
mon poste précédent ».
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CYRIL COULARD -ERBORISTERIE DU PERE BLAIZE (MARSEILLE)

YWRedonner toutes ses lettres de noblesse
a I'herboristerie "’

est une institution marseillaise que
CCyril Coulard a acquise. «Reprendre

un diamant brut comme le Pére Blaize
relevait de I'utopie !». Pourtant, dés que ce
jeune docteur en pharmacie apprend que L'her-
boristerie est a vendre, il en fait son unique
objectif «par passion et par conviction». «Le
Pére Blaize est le fruit d’une transmission de
connaissances d’hommes et de femmes depuis
six générations. Je ne pouvais concevoir qu’un
laboratoire rachéte simplement les marques ».

“Mon ambition est de
transformer un petit
commerce local en
entreprise en structurant
I'encadrement, en
développant un serveur
interactif de conseil et
des corners dans des
pharmacies afin de rendre
la santé par les plantes
accessible au plus grand
nombre”.

Maislabataille se complique avecles banques
qui ne retrouvent pas dans I'herboristerie les
ratios d’'une pharmacie. «Ilm'afalluplusd’un an
pourréunir les financements. La Société Générale
et la CEPAC ont accepté de me suivre, adhérant
a mon plan de développement». Le 7 octobre
2013, I'acquisition est réalisée. Il conserve les
9 salariés, étoffe I'effectif, le montant a 18
puis 28 aujourd’hui, donne leur chance a des
apprentis et des profils atypiques, motivés a
travailler a la croissance du Pere Blaize. En
2014, 1l devient lauréat Réseau Entreprendre,
coaché par Druon Note, fondateur de Laphal
Industries. «Son expérience et son éclairage bien-
veillants m’ont aidé a sortir la téte du guidon »
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confie Cyril Coulard, aujourd hui membre du
“Club repreneurs” de la section Provence. Dés
la 1¥ année, le chiffre d’affaires bondit de
45%. 11 élargit les plages horaires, réorganise
Taccueil des clients, investit en R&D... « Fai
doublé le chiffre d affaires et triplé Ueffectif en
six ans. Mon ambition est de transformer un
petit commerce local en entreprise, en structu-
rant encadrement, en développant un serveur
interactif de conseil et des corners dans des phar-

macies afin de rendre la santé par les plantes
accessible au plus grand nombre... Nous avons
méme lancé un service de livraison d vélo avec
le Maillon Vert !». Ces projets lui ont laissé peu
de temps libre jusqu’a ses premiéres vacances
estivales en 2019. «C'est une des difficultés du
chef d’entreprise : savoir gérer son équilibre
privé et professionnel... Ce temps de recul est
indispensable ».
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Cession ou acquisition :
pourquoi se faire accompagner...

Céder ou reprendre ne s'improvise pas. Yohann Derai (Windcliff Partners)
évoque l'intérét de s’appuyer sur des conseils spécialisés.

ne transmission d entreprise, c’est une

l | greffe. Parfois, ¢a fonctionne, parfois,
c’est plus compliqué. Il n’existe pas de

recette miracle» confie Yohann Derai, cofon-
dateur début 2019 avec Benjamin Wallimann
etlaholding familiale du groupe Swaton, de
Windcliff Partners, conseil en fusion-acqui-
sition. La structure accompagne des entre-
prises francaises aux valorisations entre 2 et
100 millions d’euros. Elle est récemment inter-
venue sur la transmission a un cadre d’'un
grand groupe de Lescure Viandes, a Hyeéres,
entreprise agroalimentaire de 14 millions
d’euros de chiffre d’affaires et pres de 100
salariés. La difficulté la plus sensible concerne
la valorisation de la société. Le cédant veut
vendre au mieux pour son patrimoine tout
en pérennisant 'activité, I'acquéreur veut
acheter au meilleur prix sans obérer ses capa-
cités a investir dans la société. «L’approche
ne doit pas s’appréhender qu’au regard du
risque car il peut y avoir des pépites endormies.
La négociation sur la bonne valorisation peut
durer un an, mais le dossier peut se boucler
ensuite en trois mois » indique-t-il. Windcliff
Partners réalise la moitié de son activité sur

“La négociation surla
bonne valorisation peut

durer un an, mais le
dossier peut se boucler
ensuite en trois mois."

des transmissions, une partie sur Provence-
Alpes-Cote d’Azur et Occitanie, 'autre sur la
région parisienne. Avec le cédant, elle peut
élaborer toute la documentation juridique,
financiére, opérationnelle, étudier I'état de la
concurrence, suggérer au cédant des pistes
d’acquéreurs potentiels et évaluer leur crédi-
bilité, mener des négociations... «Il y a un
facteur émotionnel dans une transmission. Le
cédant peut écarter des profils spontanément.
De la qualité de la cession dépend la teneur de
son accompagnement du repreneur »note-t-il
Avec l'acquéreur, Windcliff s’efforce d’aller
chercher «opportunité la plus cohérente par
rapport au projet qu’il s est défini». Elle mobilise
ses réseaux pour le plan financier. « Une fois
Pentrée en négociations exclusives, la levée des

LA REACTION DE L'INVITE

fonds est contrainte par le timing. Mieux vaut
connaitre parfaitement les leviers d actionner ».
L’appui peut se prolonger apres la signa-
ture pour approfondir la stratégie, évaluer
les moyens nécessaires a sa mise en ceuvre
et inciter le repreneur «da jouer son role de
nouveau dirigeant». « Dans les Bouches-du-
Rhone, le Var et les Alpes-Maritimes, le marché
est de plus en plus dynamique. La région a du
sens pour intéresser des repreneurs».

Florence Dibon-Gallo

PRESIDENTE DE L'INSTITUT REGIONAL DES CHEFS D'ENTREPRISE

PHOTO MOH

«Sionse lance danslareprise
d’une entreprise, il faut étre
capable de reprendre une
société de n’importe quel
domaine d’activité, et surtout
ne pas semontrer trop restrictif.

Quand onestentrepreneur, on peut
tout entreprendre... Mais on peut
réfléchir au fait d’étre dans du B
toBouduBtoC. Elément essen-
tiel ? Se connaitre afin de savoir si
on a plutdt le profil de quelqu’un
qui va déléguer ou de quelqu’un
qui veut étre dans 'opérationnel.
Tres important de découvrir quel
entrepreneur on est... Et si on en
estvraimentun ! Ensuite, commele
repreneur ne peut avoir toutes les

compétences, il doit se faire accom-
pagner y compris dansla transition
s’il en ressent le besoin. Il existe
des outils efficaces de conduite
du changement. Si l'on compare
création et reprise, la premieére est
un beau projet mais incertain car
pendant deux ou trois ans, on peut
étre sur le fil avant de consolider
sa structure. Dans la seconde, le
repreneur aaffaire a une entreprise
déja structurée avec une équipe,
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des clients, un chiffre d’affaires,
etc. A condition d’étre souple,
de faire confiance aux équipes
en place, de savoir déléguer, de
prendre sa place avec humilité
et patience...Ila le grand avan-
tage de ne pas partir de zéro. Si
la premiére année, il enregistre
unpeumoinsde CA, parlasuite,
il investit. Le chemin peut étre
plus facile»...
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Pour chacun,

Tertium : les points-clés
du financement d"une reprise

Cofondateurs du fonds de capital-investissement, Stéphane Assuied et Pierre Grand-Dufay
expliquent les critéres qui motivent des investisseurs pour accompagner un repreneur.

es deux vecteurs les plus
Limportants pour engendrer

un taux derentabilité interne
(TRI) sont le potentiel de croissance
del’entreprise et sa capacité d lever
de la dette » indique Stéphane
Assuied, directeur général et
cofondateur a Marseille de Tertium
Management, qui intervient sur
le grand Sud-Est. «Nous regar-
dons aussi la qualité du manager

avec de la valeur créée. Nous
sommes proches du manager, on
pousse sa réflexion, on le challenge
pour peser de maniére construc-
tive... On apporte des idées quand
¢a va bien ou quand ¢a va mal
pour aller mieux. Nous sommes un
actionnaire minoritaire influent,
nous jugeons sur des indicateurs
et nos responsabilités sont enga-
gées. Mais le dirigeant reste le
vrai pilote de 'avion» rappelle
Stéphane Assuied. Tertium peut
'amener as’interroger surl'ouver-
ture de 'actionnariat aux salariés.
«Ce peut étre un moyen de fidé-
liser les collaborateurs talentueux,
d’en faire grandir d’autres, d’ac-
croitre avec des actions la rémuné-
ration d’un salarié susceptible d étre

u Code de |
aris

“Nous sommes un
actionnaire minoritaire
influent, nous jugeons
sur des indicateurs

et nos responsabilités

. Groupe VYV, Union Mutualiste de Grou
siege social: Tour Montparnasse - 33,

nten apS. chassé parun concurrent...». Fixéa
S0 t ¢ ga_g_ees lorigine du “deal”, le moment de
Mais le dlrlgea nt la sortie s’anticipe et se prépare.
reste le vrai |]I|0te % «P.arf(AJis, le dirigeant le pergoit de

e =8 [ui-méme. Quand nous estimons
de I'avion”. Sl nous étre trompés ou que notre

confiance en lui s’est estompée,
nous pouvons prendre les devants.
et la capacité de Uentreprise a se  desvalorisations estiméesentre5et  croisement de nos regards respec- D ’autres fois, on pourralarepousser

rembourserelle-mémeaun horizon 50 millions d’euros». Ilpeutarriver  tifs»soulignePierre Grand-Dufay.  un peuw... Mais la meilleure fagon a Le Groupe VYV est le 1°" acteur global
decing dsept anstouten financant  que le cédant soit incité a réin-  La relation au dirigeant tient du  de sortir, c’est aux cotés du diri- , - . .

sa croissance et en se donnant les  vestir une partie du capital dela  conseil intéressé. «Nous entrons  geant lorsque I’échéance se téles- ¥ ~ e 3’ de santeé et de protection sociale.
moyens d’investir».Surunevalo-  vente dans'opérationdereprise.  au capital comme un créateur de  cope avec une opportunité». > o, Le Groupe VYV ceuvre au quotidien pour étre utile & tous et & chacun
risation entre 10 et 30 millions  «Quand le dirigeant historiqueest  valeur et nous devons en ressortir tout au long de leur vie. L'ensemble des mutuelles du groupe protége
d’euros, la moitié s’opére sous  trés important, c’est une maniere 10 millions de personnes et propose des solutions adaptées
forme d’investissementsenfonds ~ de l'amener d cautionner le repre- aux employeurs publics et privés. Acteur engagé, il innove et anticipe
propres (equity) par les acteurs  neur sur son aptitude a générer de CHIFFRES pour construire une société plus équitable et socialement responsable.

s'impliquant dans I'acquisition, la croissance». Le profil de I'ac-
lautre moitié parladette. Dansla  quéreur est un élément moteur.

reglgp,lgrr;oyemeilfs opfar’atlons «Il faut qu’il soit Fr{;fi'ge’ ELRN s0ns du Midi, Réactis, Traxens, Idéol, Eeworx ou Ampéris. Fin 2018, elle a
e IR LU R initic un deuxieme fonds, Tertium Croissance, doté de 50 millions d'euros

en 2018.Tert}mnseVOItprésenter il)y a des histoires qu-on a?héte B avec la Caisse d'Epargne Provence-Alpes-Corse, Arkéa, Bpifrance et AG2R
130-140 dossiersparan, 20%seule-  d’autres pas». Chez Tertium, le SRR BV Do portefeuille d'une quinzaine de
ment concernant des transmis-  dossier est toujours étudié parun RN ERE R ST R T 1 RE e e
sions. Il s’investit dans trois @ comitéinterne, il peutétre soumis R TEINRECE RVt CR IR0 Rt SRR e Al

Né en 2012, Tertium Management a débuté ses activités avec un fonds de Le Groupe VYV s'affirme comme un véritable entrepreneur du mieux-vivre.

22,6 millions d'euros investi dans des sociétés comme Bio&Co, Maten, Mai-

quatreaufinal. «Entransmission, ~al’appréciation de chefs d’entre- I E S QM TR B IRAU R LA A A LA R TR o www.groupe-vyv.fr
la transaction porte sur 100% du  prisesquidisposentd’une connais-  ERETIER A RN N D LR CE R A R AR relation.partenaire@groupe-vyv.fr
capital ou une prise de controle sance sectorielledumarché dela  [REPARVAERINMIIVr I weols e O MR R R T 1|
majoritaire. Nous intervenons sur ~ société cédée. «Larichessevient du Ent g
nrrepreneur Au
o o O D @ B (o mieux-vivre
Chorum SR Harmonte MGEFI MNT =
: e e P o
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