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Introduction

Dans un monde en proie a l'inflation, a l'incertitude, aux tensions éco-
nomiques, sociales et politiques, il n’est pas facile de trouver une voie
professionnelle qui puisse, a la fois, garantir la sécurité matérielle et
redonner du sens a ce qu’on fait. Etre en mesure de s’enrichir tout en
ayant la conviction que 1'on participe a un effort collectif et positif parait
impossible, utopique.

Pourtant, il existe un type de business qui permet de combler ces deux
attentes, pour peu qu’on en maitrise les arcanes et qu’on soit prét a s'y
impliquer pleinement. Non, il ne s’agit ni d'immobilier ni d’e-commerce,
mais de quelque chose qui est bien moins connu et trés peu médiatisé...
Quelque chose qui peut vous mettre a ’abri financiérement en quelques
anneées seulement, tout en vous offrant I'opportunité de remplir une
mission motivante et concrete.

Nous sommes Sébastien Cerise et Romain Pommerolle, deux entrepre-
neurs associés depuis de nombreuses années dans de multiples domaines
d’activité. Avec ce livre, nous souhaitons vous transmettre notre passion
pour 'une de nos spécialités professionnelles: le rachat d’entreprises. Et
nous voulons surtout vous apprendre notre propre stratégie, celle que
nous utilisons nous-mémes au quotidien, de A a Z, pour en tirer des
revenus tres confortables.

Mais ce qui est magique, dans la méthode que nous allons vous
présenter aujourd’hui, c’est que devenir riche n’est pas la seule motiva-
tion que vous pouvez avoir, loin de la! Le rachat de sociétés est avant
tout une opportunité unique, pour un entrepreneur — méme si vous
étes débutant, méme si vous n’avez encore jamais monté la moindre
activité —, de sauver des emplois, des patrimoines, des héritages... de
préserver ce pour quoi d’autres que vous se sont battus, dans lequel ils
se sont investis corps et ame: leur entreprise, leur «bébé ».
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Nous parlons d’entrepreneurs, pourtant, dans I’absolu, n’importe qui
peut se lancer dans cette activité, qu’il soit ou non lui-méme créateur
de business. Ce n’est en aucun cas réservé a une ¢élite ou a de quel-
conques spécialistes triés sur le volet. Si vous étes curieux et motivé, que
vous avez envie de tenter une nouvelle approche qui vous fera gagner
beaucoup d’argent, que vous avez I’ame philanthropique et le désir
de participer au sauvetage de milliers d’emplois, d’aider I’économie de
votre région, de votre pays... Alors ce business est fait pour vous, pour
une raison ou une autre parmi toutes celles que vous allez découvrir

dans ce livre.

Si nous avons évoqué, en premier lieu, les entrepreneurs, c’est parce
que nous savons qu'’ils sont — peut-étre plus encore que les autres —
sensibles a ce que représente une entreprise pour celui qui 1'a créée: il
ne s’agit pas que de chiffres et de bilans comptables. C’est une partie de
son ame, ce sont des années d’investissement, de réussites et d’échecs,
sa fierté et son patrimoine.

C’est pourquoi, lorsque vient le moment de s’en séparer — quelles
qu’en soient les raisons —, c’est toujours une circonstance tres difficile, un
virage plus que délicat a aborder. A l'inquiétude de ce que deviendront
son «bébé», ses salariés et ses actifs s’ajoute une donnée extrémement
douloureuse pour celui qui doit céder son business: 90% des entreprises
en situation de rachat ne trouvent pas de repreneur.

Oui, vous avez bien entendu: 90% en moyenne, et cela uniquement
en France! Le groupe BPCE — Banque Populaire/Caisse d’Epargne — parle
méme d’urgence nationale. Et, si vous regardez les chiffres communi-
qués par le ministére de I’'Economie, vous n’aurez en effet aucun doute:
il s’agit bien d'une urgence...

En France, aujourd’hui, 30000 entreprises disparaissent dans le néant,
faute de repreneurs. Leurs créateurs sont trop agés, malades ou ont décidé
de changer de vie. Ils sont obligés de céder leur affaire pour pouvoir
tourner la page et poursuivre leur route. Bien str, ils ne veulent pas le
faire dans n’importe quelles conditions ni a n'importe quel prix. Mais
ce n’est pas la leur souci principal: le vrai probleme, en fait, c’est qu'il
n'y a pas de conditions a négocier, puisqu’il n'y a tout simplement pas
de repreneurs!

14



Introduction

Et la situation est réellement dramatique, puisque nous parlons bien,
ici, de milliers d’emplois, de milliers de personnes qui vont étre obligées
de pointer au chomage en espérant retrouver, et le plus vite possible,
un autre contrat qui puisse les faire vivre, elles et leur famille. Vous
conviendrez — et d’autant plus quand on considere I’évolution récente
de notre pays — que c’est I'une des circonstances les plus périlleuses qui
soient! Sans compter que, dans certaines régions de notre hexagone,
il est quasiment impossible de retrouver du travail...

Le rachat de société est une bonne réponse a ces difficultés humaines,
mais également a certains probléemes plus matériels. Car c’est un constat
peut-étre moins altruiste, mais tout aussi regrettable: lorsqu’une entre-
prise est obligée de déposer le bilan, faute de repreneur, ses actifs dispa-
raissent avec elle. Une fois les salaires et les créances payés, les trésoreries
drainées — fermer une entreprise qui marche cotte trés cher en France,
et c’est tant mieux —, ou vont les savoir-faire, les connaissances parfois
uniques de ces sociétés? Nulle part: ils s’évaporent, tout simplement.
Comme s’ils n’avaient jamais existé.

Ces milliards perdus pour tout le monde et ces emplois détruits pour-
raient, cependant, étre préservés. Et c’est 1a que vous intervenez. Non,
vous ne porterez pas une cape rouge et des collants bleus, et vous n’aurez
pas de baguette magique. Pourtant, vous pourrez sauver ces emplois, ces
entreprises et toutes les richesses — humaines et matérielles — qu’elles
recelent. Comment? Grace au reprenariat.

Ce mot n’existe pas dans le dictionnaire, inutile d’aller 'y chercher!
Mais, apres tout, on invente des termes et des acronymes tout le temps et
pour n’importe quoi, alors pourquoi pas nous? Nous sommes a 1'origine
du concept et il fallait lui donner un nom: ce sera donc le reprenariat.
C’est-a-dire le rachat d’entreprises couplé a une maniere de procéder
bien particuliere que nous avons affiné au fil du temps.

Ce que vous allez apprendre en lisant ce livre qui lui est dédié, c’est
pourquoi et comment sauver ces entreprises qui ne trouvent pas de
repreneurs, étape par étape. Et, nous le répétons, vous n’avez absolument
pas besoin de compétences spécifiques pour le faire, ni d’expérience
préalable... point essentiel, et c’est 1a la magie de notre stratégie! — ni
d’argent personnel a investir au départ.
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N

Nous savons a quel point cette derniére affirmation peut sembler
surprenante, voire carrément bizarre, pour ne pas dire délirante. Peut-étre
pensez-vous qu'il ne s’agit que d'une énieme théorie fumeuse, sortie tout
droit du cerveau d’un farfelu créatif qui y aurait vu I'occasion de se faire
un pactole en comptant sur la crédulité publique. Ne vous inquiétez pas,
c’est normal de réagir de cette facon, quand on ne connait pas encore
I'activité et notre stratégie.

Mais sachez que cette méthode, nous l’avons personnellement mise
en pratique, réellement, a de nombreuses reprises, et nous savons parfai-
tement qu’elle fonctionne a merveille. Elle est solide, absolument légale
et trés structurée, pour que méme les débutants puissent I’appliquer, sans
mettre leurs économies en péril.

Alors oui, nous pensons avoir le droit de le proclamer haut et fort:
le reprenariat est une stratégie quasi infaillible — et sans risque financier
personnel — pour sauver des entreprises, des emplois... tout en se consti-
tuant, au passage, un patrimoine tres confortable.

Nous vous offrons aujourd’hui une occasion unique: celle de vous
mettre en sécurité matérielle tout en faisant le bien autour de vous, de
concilier enrichissement et éthique.

Nous espérons que, au terme de votre lecture, vous serez aussi enthou-
siaste que nous et prét a vous lancer immédiatement dans l’aventure.

Belle découverte!

Sébastien et Romain
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Pourquoi reprendre
une entreprise ?

Dans ce premier chapitre, nous allons voir ensemble quelles sont les
différentes raisons qui peuvent vous motiver a reprendre une entreprise.
Et, vous allez vous en rendre compte, elles sont nombreuses!

Nous avons évoqué en préambule le premier levier de motivation,
le plus évident et, bien sar, le plus fréquent: gagner de l'argent. Car
vous n’étes pas la parce que vous vous ennuyez et que vous hésitez
entre apprendre l'alphabet cyrillique, le macramé avancé ou la reprise
d’entreprise! Non, vous voulez générer des revenus, pour vous et votre
famille, et c’est tout a fait normal.

Mais nous ne commettons pas l'erreur — si courante et si banale — des
nombreux chefs d’entreprise qui sont persuadés que la seule manieére
de pousser leurs employés a faire correctement leur boulot est de leur
octroyer une augmentation salariale. En la matiere, les études ont prouvé
que les leviers de motivation étaient bien plus variés que la «simple»
notion d’argent: la reconnaissance, la dynamique d’équipe, le bien-étre
au travail, la possibilité de donner du sens a ses actions, les opportunités
d’implication et d’évolution...

Vous n’étes pas salarié — ou, du moins, vous n’étes pas le ndtre! —,
mais le principe reste le méme ici: l’argent n’est qu'un élément parmi
d’autres, quand on considere le reprenariat. Celui-ci va vous séduire,
cela, nous en sommes persuadés, mais pour quelles raisons, en dehors
des questions financieres?
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Qu’est-ce qui va vous donner la motivation nécessaire pour que vous
vous disiez, a la fin de votre lecture, «OK, j'y vais!» et que vous ayez
envie de vous lancer dans ’aventure, a votre tour?

Pour répondre a cette question, voici les huit pistes principales que
nous vous proposons d’étudier, car elles offrent toutes de bons arguments
pour que l'on s’intéresse sérieusement au reprenariat...

Parce que c’est le moment idéal

Etre entrepreneur, c’est d’abord étre opportuniste.

Souvent, ce terme est mal compris et n’a pas la cote, car il est associé
psychologiquement a un comportement agressif, a une tendance pré-
datrice. Mais ce n’est que par ignorance de sa signification premiere: il
s’agit seulement de savoir profiter des occasions qui se présentent, ni
plus ni moins.

Et, si nous avons décidé de consacrer un livre entier au reprenariat,
si nous sommes enthousiastes — comme nous espérons que vous le serez
également! — a I'idée de vous aider a vous lancer, vous aussi, dans 'aven-
ture, c’est parce que c’est réellement une opportunité unique... et qu’il
ne faut surtout pas que vous la laissiez passer!

Le moment ou jamais

Bon, 1a nous exagérons un tantinet, avouons-le: le «jamais» est de trop.
Des entreprises a reprendre, il en existera toujours, et par milliers. Mais
c’est, réellement, le moment idéal pour vous lancer dans le reprenariat
et tester votre premier deal.

Le nombre de baby-boomers qui voudraient prendre leur retraite est
énorme et celui des cessions souhaitées par ces vendeurs tres motivés va
croitre constamment durant les dix prochaines années, tandis que leur
age est un frein a la transmission: apreés 60 ans — et a fortiori, apreés 65 —,
trouver un repreneur est de plus en plus compliqué, ce qui pose aussi
un grave probléme économique.

Cette tendance qui a commencé a se dessiner il y a quelques années
accélere aujourd’hui, apres l’avalanche de difficultés que traverse
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