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Chasseur de Fonds

Chasseur de fonds accompagne les professionnels des cafés, 
hôtels et restaurants, de la création à la transmission.

Chasseur de fonds accompagne également les projets de 
Food Truck.

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 
juridiques, sociales, fiscales… Cette diversité de domaines impose 
un constat très simple  : un individu seul ne peut raisonnablement 
maîtriser tous ces domaines simultanément. Ce constat est encore 
renforcé dans le secteur des cafés, hôtels et restaurants qui requiert 
des compétences opérationnelles conséquentes.

Ne plus laisser le chef d’entreprise démuni face aux problé-
matiques de son métier

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

•	 Le dépôt et la consultation d’annonces gratuites pour la 
vente de fonds de commerce : cafés, hôtels, restaurants, Food 
Trucks.

•	 Des annonces sponsorisées de matériel neuf et de produits 
d’alimentation ainsi que des formations pour nos partenaires.

•	 Des annonces d’emplois gratuites.
•	 Une mise en relation avec notre réseau d’experts dans tous les 

domaines touchant au métier des cafés, hôtels, restaurants.
•	 Des formations en e-learning dans le cadre de 

l’accompagnement.
•	 Un blog avec de nombreux articles liés au CHR.
•	 Des outils : simulateur d’emprunt, calcul de ratios, guides…
•	 Des missions de conseil : business plan, évaluation des murs 

et/ou du fonds…

Chasseur de fonds réalise des actions concrètes, avec sa 
présence sur les salons professionnels et d’entrepreneurs, ainsi que 
de nombreuses publications dans les journaux spécialisés…

L’adresse du site : www.chasseurdefonds.com
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Un mot des auteurs

En tant qu’experte-comptable spécialisée dans le métier des 
cafés, hôtels et restaurants depuis plus de vingt ans, j’ai eu l’occa-
sion d’être particulièrement sensibilisée aux problématiques de la 
création d’entreprise pour avoir accompagné de nombreux entre-
preneurs dans leur projet de reprise d’hôtel, rachat de fonds de 
restaurant ou création de Food Truck.

En 2013, je rencontrais deux futurs clients proposant un concept 
de Food Truck qui recherchaient un expert-comptable spécialiste 
du CHR pour les accompagner. Plus de six ans après, La Brigade 
est un exemple de réussite avec son développement au travers de 
ses points de vente.

Une réussite, un nouveau projet nécessite de l’accompagne-
ment, de l’information. C’est pourquoi nous avons 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, nous propo-
sons plusieurs livres à destination du CHR, mais aussi des forma-
tions en e-learning, toujours dans le but de partager et d’informer.

Au travers de ce quatrième livre, nous espérons pouvoir 
répondre aux interrogations des Food Truckeurs, afin de 
contribuer à leur réussite.

Adeline Desthuilliers

* 
*       *
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Accompagner mes clients du métier des cafés, hôtels et restau-
rants pour des missions d’expertise comptable ainsi que sur des 
problématiques sociales m’a donné envie d’en faire plus pour eux, 
car les prérogatives du chef d’entreprise s’étendent à des domaines 
extrêmement divers. Chasseur de Fonds fournit cet accompagne-
ment, en permettant de trouver l’interlocuteur adapté pour les 
questions que les professionnels peuvent se poser. Le déploie-
ment 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 eu l’opportunité, au travers de ce livre, d’apporter mon 
expertise, notamment au niveau social. J’espère ainsi pouvoir 
contribuer à de beaux projets.

Maud Guettier
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1  
Introduction

Monter son Food Truck implique des passages obligés qui sont 
méconnus par les créateurs. C’est pourquoi nous avons souhaité, 
à travers ce livre, vous fournir des pistes et des clés pour faciliter 
votre installation.

Ce livre a été nourri par nos expériences communes, mais aussi 
par le témoignage de Food Truckeurs que nous avons sollicités. Il 
n’est pas exhaustif et reste perfectible. En effet, chaque expérience 
est différente, mais il subsiste au travers de ce livre un fil directeur 
que peut suivre chacun des créateurs.

Le timing est une question qui revient souvent. Il est évident 
que, pour démarrer, il faut avoir l’envie, la capacité et l’idée. 
Ensuite, il faudra s’assurer de la faisabilité du projet et de sa renta-
bilité. Le business plan se construit tout au long de l’avancée du 
projet.

Ce livre est découpé en 9 chapitres qui suivent la chronologie 
du projet et qui abordent les différents sujets sans les approfondir.

Nous avons volontairement limité le sujet à la création du Food 
Truck sans aborder la partie business plan, sujet que nous dévelop-
perons dans une prochaine publication.

Les autres métiers du CHR, les hôtels et restaurants, ont été 
traités au travers de nos autres publications :

–– Créer ou reprendre un restaurant traditionnel
–– Créer ou reprendre un hôtel
–– Construire le business plan d’un restaurant.
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Nous proposons d’ores et déjà de nombreux articles sur le site 
de www.chasseurdefonds.com

Les sujets du développement et de la gestion du restaurant ainsi 
que du montage du business plan d’un Food Truck feront l’objet de 
futures publications.

Au cours de ce livre, nous avons souhaité mettre en avant nos 
recommandations en encadré et des pistes pour aller plus loin. 
Nous présentons notamment un paragraphe consacré aux liens 
utiles vers des sites internet  ; il vous permettra d’approfondir les 
sujets de votre choix.

Toute l’équipe de Chasseur de fonds vous souhaite une excel-
lente lecture.
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2  
Devenir Food Truckeur

2.1 Être entrepreneur

Avant de se lancer dans l’aventure du Food Truck, il est néces-
saire de s’interroger sur ses propres motivations et de faire le point 
sur sa situation personnelle.

C’est le bon moment pour faire un bilan personnel et 
professionnel.

En premier lieu, assurez-vous que votre projet professionnel est 
compatible avec votre vie personnelle et que vous serez en mesure 
de faire face à vos charges financières (argent) et familiales (temps) 
avec ce projet. N’hésitez pas à prendre en compte l’avis de votre 
entourage, car avoir le soutien de sa famille (moral et/ou financier) 
vous permettra d’avancer plus sereinement.

Ensuite, même si chaque entrepreneur est différent, tout comme 
chaque métier est différent, il existe un certain nombre de compé-
tences et de ressources qui facilitent la réussite d’un projet. Nous 
avons listé ci-après les critères qui, selon nous, semblent être 
nécessaires chez tout entrepreneur en Food Truck :

–– La patience  : la création d’une entreprise peut prendre du 
temps, cela n’avance jamais assez vite, et vous devrez faire 
face à de nombreux obstacles.


