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Chasseur de Fonds

Un accompagnement des professionnels des cafés, hôtels et 
restaurants, de la création à la transmission

Le métier de chef d’entreprise génère son lot d’illusions : l’in-
dépendance, le fait d’être son propre patron… Mais derrière cette 
image se cache une réalité complexe, dans laquelle l’entrepreneur se 
trouve confronté à des problématiques diverses, qu’elles soient juri-
diques, sociales, fiscales… Cette diversité de domaines impose un 
constat très simple : un individu seul ne peut raisonnablement pas 
maîtriser tous ces domaines simultanément. Ce constat est encore 
renforcé pour le secteur des cafés, hôtels et restaurants qui requiert 
des compétences opérationnelles déjà conséquentes.

Chasseur de Fonds se veut être une référence pour 
les professionnels des cafés, hôtels, restaurants pour leur 
accompagnement de la création à la transmission.

Ne plus laisser le chef d’entreprise démuni face aux 
problématiques de son métier

Il n’est pas toujours facile de trouver spontanément une réponse 
appropriée à une problématique fiscale, juridique ou même 
administrative. Les spécificités de chacun de ces domaines peuvent 
néanmoins être appréhendées par des experts (avocats, notaires, 
agents immobiliers, coachs, photographes…), qui sont en mesure 
d’accompagner l’entrepreneur, lui apporter des solutions à ses 
problèmes et lui éviter de commettre des erreurs qui lui seraient préju-
diciables. Chasseur de Fonds permet aux restaurateurs, cafetiers et 
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hôteliers d’être mis en relation avec l’expert ou les experts adaptés 
à leur situation et ce, gratuitement.

La plate-forme se rémunère auprès de l’expert partenaire sélec-
tionné au titre d’apporteur d’affaires, créant ainsi une relation 
gagnant-gagnant avec son réseau.

Chasseur de Fonds, une offre intégrée et transparente : 
•	 Des annonces de fonds de commerce : cafés, hôtels, restau-

rants, service gratuit à destination des vendeurs, des agents 
immobiliers.

•	 Des annonces sponsorisées de matériel neuf et de produits 
d’alimentation, service payant à destination des vendeurs 
pour que leur produit gagne en visibilité auprès des cafés, 
hôtels, restaurants.

•	 Un accompagnement dans la transaction à l’aide de notre 
réseau national (inter-cabinet).

•	 Une mise en relation avec notre réseau d’experts dans tous 
les domaines touchant au métier des cafés, hôtels, restau-
rants. Cette mise en relation n’engendre aucun surcoût 
pour le bénéficiaire.

•	 Des annonces de formations disponibles, service payant à 
destination des écoles et des formateurs pour commercia-
liser leurs services.

•	 Des contributions d’experts au travers d’articles.
•	 Des outils : simulateur d’emprunt, calcul de ratios, guides…
•	 Des missions de conseils : business plan, évaluation murs 

et/ou fonds…
•	 Des actions concrètes : présence sur les salons profession-

nels et d’entrepreneurs, organisation d’afterwork avec nos 
partenaires, publications dans les journaux spécialisés…

L’adresse du site : www.chasseurdefonds.com
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Étude Pédron

L’Étude Pédron : un savoir-faire vieux de près d’un demi-siècle 
en transaction hôtelière

L’Étude Pédron a été fondée par M. Jean Pédron dans les années 
cinquante. En 1969, le cabinet se spécialise dans la transaction hôte-
lière. Au fil des années, l’Étude Pédron a su s’imposer comme un 
acteur historique incontournable du métier, en particulier en région 
parisienne. Après le décès de M. Jean Pédron en 1987, c’est son 
gendre, M. Régis Morin, qui prend la tête du cabinet, jusqu’en 2016 
où il cède sa place à Mme Adeline Desthuilliers, Experte-Comptable 
spécialisée en cafés, hôtels et restaurants, et M. Mahmoud Ali-
Khodja, collaborateur de l’enseigne depuis le début des années deux 
mille.

L’Étude Pédron a été une entreprise pérenne au fil des décen-
nies, et sa réputation n’est plus à faire. L’enseigne a bâti durant son 
activité un vaste réseau d’affaires, ce qui en fait un interlocuteur 
privilégié pour les hôteliers en région parisienne.

Ces nombreuses années d’activité ont également permis à 
l’entreprise d’accumuler un savoir-faire et une expertise solides de 
la transaction hôtelière. L’Étude Pédron a toujours su d’une part 
s’adapter aux mutations du marché de l’hôtellerie, fussent-elles 
économiques ou légales, et anticiper les besoins des hôteliers pour 
leur fournir un service toujours efficace et adapté.

Dans cet esprit de conseil et d’accompagnement, l’Étude Pédron 
contribue également au journal de l’Hôtellerie-Restauration au 
travers d’articles à destination des chefs d’entreprise et abordant 
diverses thématiques telles que le financement d’une acquisition ou 
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l’exploitation d’un établissement. Cette collaboration, entamée il y 
a une dizaine d’années avec M. Régis Morin, se poursuit encore 
aujourd’hui avec succès.

Le métier de l’Étude Pédron ne se limite néanmoins pas à la 
simple transaction hôtelière, mais inclut également une dimension 
de conseil en patrimoine. Dans cette optique, et afin d’offrir à ses 
clients toujours plus d’opportunités d’investissement, le cabinet 
propose depuis mi-2017 d’intervenir sur des transactions en 
restauration pure, en complément de ses activités de transaction 
hôtelière.

Une réelle capacité d’adaptation pour relever les défis 
d’aujourd’hui et de demain

Conseiller des femmes et hommes d’affaires sur leurs 
investissements suppose d’analyser son environnement avec recul et 
lucidité, et d’être conscient du contexte dans lequel les transactions 
se déroulent.

En l’espace d’une quinzaine d’années, les hôteliers et restaurateurs 
ont eu à s’adapter à de nombreux changements, et ces changements 
sont totalement intégrés dans le processus de réflexion du cabinet.

L’Étude Pédron propose aujourd’hui un accompagnement 
complet dans la cession de fonds, de titres, de murs pour les hôtels, 
restaurants, brasseries.

L’adresse du site : www.etude-pedron.com
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Un mot des auteurs

En tant qu’experte-comptable spécialisée dans le métier des 
cafés, hôtels et restaurants depuis près de vingt ans, j’ai eu l’occa-
sion d’être particulièrement sensibilisée aux problématiques de la 
transmission d’entreprises. Que ce soit pour la question de l’éva-
luation, de la recherche d’acheteurs ou de vendeurs, de la transac-
tion ou encore du financement, le porteur de projet se retrouve en 
interaction avec un nombre important d’intervenants aux expertises 
différentes, et peut par conséquent facilement être perdu.

Pour cette raison, il m’est apparu évident que dans le cadre de la 
transmission d’affaires, le métier d’intermédiaire ne se limite pas 
à celui d’agent immobilier, mais implique une pleine dimension 
d’accompagnement et de conseil.

C’est pourquoi j’ai voulu, à l’aide de Chasseur de Fonds, proposer 
une plateforme intégrée qui puisse être la boussole du restaurateur, 
du cafetier et de l’hôtelier.

Afin de compléter l’offre de Chasseur de Fonds, lorsque j’ai 
eu l’opportunité de rejoindre l’Étude Pédron en 2017, j’ai été 
extrêmement enthousiaste à cette idée. Pour avoir collaboré avec 
l’enseigne au cours de mes missions d’expertise comptable, je savais 
que l’approche du cabinet par rapport à son activité correspondait 
précisément à ma vision du métier : une démarche transversale et 
pluridisciplinaire, afin d’accompagner au mieux le client dans ses 
projets et de défendre coûte que coûte ses intérêts, car les intérêts de 
l’Étude Pédron comme ceux de Chasseur de Fonds sont avant tout 
ceux des entrepreneurs qui leur font confiance.
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Au travers de ce premier livre, j’espère pouvoir répondre 
aux interrogations du créateur et du repreneur d’un restaurant 
traditionnel, afin de contribuer à leur réussite.

Adeline Desthuilliers

* 
*       *

Accompagner mes clients du métier des cafés, hôtels et restaurants 
pour des missions d’expertise comptable ainsi que sur des problé-
matiques sociales m’a donné envie d’en faire plus pour eux, car les 
prérogatives du chef d’entreprise s’étendent à des domaines extrê-
mement divers. Chasseur de Fonds fournit cet accompagnement, 
en permettant de trouver l’interlocuteur adapté pour les questions 
que les professionnels peuvent se poser. Le déploiement au niveau 
national de l’activité de Chasseur de Fonds m’a donné l’opportunité 
de prendre en charge la région ouest avec une implantation à La 
Rochelle.

J’ai pu au travers de ce livre, apporter mon expertise, 
notamment au niveau social, j’espère ainsi pouvoir contribuer à 
de beaux projets.

Maud Guettier

* 
*       *

J’ai eu la chance de rejoindre l’Étude Pédron il y a près de 16 
ans, et je dois dire que ces années ont été les plus enrichissantes 
et formatrices de mon parcours professionnel. Ayant moi-même été 
restaurateur avant mon arrivée au cabinet, j’avais déjà été confronté 
aux problématiques du métier des cafés, hôtels et restaurants, 
et à leur complexité. Sauter le pas et se lancer dans une activité 
d’hôtellerie et de restauration comporte nécessairement des risques, 
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qu’ils soient personnels ou financiers, et peut donc se révéler très 
anxiogène pour le chef d’entreprise. Je parle d’expérience !

C’est en gardant cela à l’esprit que j’ai toujours accompagné 
mes clients dans leurs projets d’acquisition ou de cession, car ce 
métier dont j’ai fait ma vie aujourd’hui repose sur deux piliers 
fondamentaux. Le premier de ces piliers est évidemment la compé-
tence et l’expertise : l’intermédiaire est, comme son nom l’indique, 
l’interface entre les parties prenantes des opérations, et doit donc 
être capable de dialoguer aussi bien avec des avocats, des notaires, 
des experts-comptables, afin de rendre l’ensemble des informations 
intelligibles pour le client dont il défend les intérêts.

Le second de ces piliers, tout aussi fondamental à mon sens, est 
la relation de confiance. J’estime personnellement que pour faire 
mon métier correctement, le cynisme n’a pas sa place, et je préfère 
encore ne pas conclure une affaire, plutôt que d’arriver à la signature 
en sachant que mon client commet une erreur qui pourrait lui être 
préjudiciable, professionnellement, ou personnellement. Lorsque 
mes clients reviennent me voir un an après, ravis de leur bilan, je 
sais que j’ai accompli ma mission, et – oserais-je le dire ? – je suis 
quelque part fier d’avoir un peu contribué à leur succès.

Ce livre est pour moi aujourd’hui un partage d’expériences 
de mon passé de restaurateur, et d’agent immobilier.

Mahmoud Ali-Khodja
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