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CHASSEUR DE FONDS

Un accompagnement des professionnels de I’hébergement et
de la restauration, de la création a la transmission

Le métier de chef d’entreprise ou d’exploitant génere son lot
d’illusions : I’indépendance, le fait d’étre son propre patron... Mais
derriére cette image se cache une réalité complexe, dans laquelle
I’entrepreneur se trouve confronté a des problématiques diverses,
qu’elles soient juridiques, sociales ou fiscales... Cette diversité de
domaines impose un constat trés simple : un individu seul ne peut
raisonnablement pas maitriser tous ces domaines simultanément.
Ce constat est encore renforcé pour le secteur de 1’hébergement
et de la restauration qui requiert des compétences opérationnelles
déja conséquentes.

Chasseur de Fonds se veut étre une référence pour les
professionnels des cafés, hotels, restaurants, gites et chambres
d’hétes pour leur accompagnement, de la création a la trans-
mission de I’entreprise.

Chasseur de Fonds est enregistré comme organisme de
formation auprés de la DIRECCTE, et est Datadocké pour un
engagement de qualité.

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 a une problématique fiscale, juridique ou méme admi-
nistrative. Les spécificités de chacun de ces domaines peuvent
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néanmoins étre appréhendées par des experts (avocats, notaires,
agents immobiliers, coachs, photographes...) qui sont en mesure
d’accompagner I’entrepreneur, de lui apporter des solutions a ses
problémes et de lui éviter de commettre des erreurs qui lui seraient
préjudiciables. Chasseur de Fonds permet aux restaurateurs, cafe-
tiers et hoteliers d’étre mis en relation avec I’expert ou les experts
adaptés a leur situation.

Chasseur de Fonds propose une offre intégrée et transparente :

Une mise en relation avec notre réseau d’experts dans tous
les domaines touchant au métier de 1’hébergement et de la
restauration ;

Des formations 100 % en ligne et en présentiel sur demande ;
De nombreuses publications ;

Des contributions d’experts au travers d’articles ;

Des outils : simulateur d’emprunt, calcul de ratios, guides... ;
Des missions de conseil : business plan, évaluation de murs
et/ou fonds... ;

Des actions concrétes : présence sur les salons professionnels
et d’entrepreneurs, organisation d’afterworks avec nos parte-
naires, publications dans les journaux spécialisés... ;

Des annonces de fonds de commerce : cafés, hotels, restau-
rants, service gratuit a destination des vendeurs et des agents
immobiliers ;

Des annonces sponsorisées de matériel neuf et de produits
d’alimentation a destination des vendeurs, pour que leur
produit gagne en visibilité aupres des cafés, hotels, restaurants.

L’adresse du site : www.chasseurdefonds.com



UN MOT DES AUTEURS

En tant qu’experte-comptable spécialisée dans le métier des
cafés, hotels et restaurants depuis pres de vingt ans, j’ai eu 1’oc-
casion d’étre particuliérement sensibilisée aux problématiques de
la création et de la transmission d’entreprises. Que ce soit pour la
question de 1’évaluation, de business plan, de la recherche d’ache-
teurs ou de vendeurs, de la transaction 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 étre 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 a celui d’agent immobilier, mais implique une pleine dimen-
sion d’accompagnement et de conseil.

C’est pourquoi j’ai voulu, a I’aide de Chasseur de Fonds,
proposer une plateforme intégrée qui puisse étre la boussole des
métiers de I’hébergement et de la restauration.

Afin de compléter 1’offre de Chasseur de Fonds, j’ai eu 1’oppor-
tunité de rejoindre 1’Etude Pédron en 2017, j’ai été extrémement
enthousiaste a cette idée. Pour avoir collaboré avec I’enseigne au
cours de mes missions d’expertise comptable, je savais que ’ap-
proche du cabinet par rapport a son activité correspondait préci-
sément a ma vision du métier : une démarche transversale et
pluridisciplinaire, afin d’accompagner au mieux le client dans ses
projets et de défendre colte que cotlte ses intéréts. En effet, les
intéréts de I’Etude Pédron comme ceux de Chasseur de Fonds sont
avant tout ceux des entrepreneurs qui lui font confiance.
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Devant le succés de nos livres de la collection CREER OU
REPRENDRE, nous continuons notre partage d’expérience,
en espérant pouvoir répondre aux interrogations du créateur
d’hébergement.

Adeline Desthuilliers

Accompagner mes clients du métier des cafés, hotels 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 a des domaines
extrémement 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 I’activité de Chasseur de Fonds m’a
donné I’opportunité de prendre en charge la région ouest avec une
implantation a La Rochelle.

J’ai pu, au travers de ce nouveau livre, apporter mon exper-
tise, j’espére ainsi pouvoir contribuer a de beaux projets.

Maud Guettier
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1
INTRODUCTION

Créer des chambres d’hdtes ou un gite implique des passages
obligés qui sont méconnus ; c’est pourquoi nous avons souhaite,
a travers ce livre, vous fournir des pistes et des clefs pour faciliter
votre installation.

Ce livre a été nourri de nos expériences communes, mais aussi
du témoignage d’exploitants que nous avons sollicités.

Il n’est pas exhaustif et est perfectible. En effet, chaque expé-
rience est différente, mais il subsiste un fil directeur qui accom-
pagne chacun des créateurs.

Le timing est une question qui revient souvent. Il est évident
que, pour démarrer, il faut avoir I’envie, la capacité¢ et ’idée.
Ensuite, il faudra s’assurer de la faisabilité du projet et de sa renta-
bilité, si la rentabilité est le but recherché.

Ce livre est découpé en 14 chapitres qui suivent la chronologie
de Dl’installation... et qui abordent les différents sujets sans les
approfondir.

Nous proposons également de nombreux articles a propos des
restaurants, hotels, gites et chambres d’hotes sur le site de Chasseur
de Fonds.

Au cours de ce livre, nous avons souhaité mettre en avant nos
recommandations en encadré, et des pistes pour aller plus loin,
notamment avec un lien vers des sites internet pour que vous puis-
siez approfondir les sujets de votre choix.

Bonne lecture.
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Notre recommandation

Les textes, seuils et références notés dans ce livre évoluent
constamment, nous vous recommandons donc de vous tenir
informé de leurs évolutions.
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2
DE L’IDEE AU PROJET

2.1 Définitions

2.1.1 Chambre d’hotes

Une chambre d’hdtes ou Bed and breakfast en anglais, ou
encore B&B, est une chambre meublée située chez 1’habitant, qui
regoit des touristes pour une ou plusieurs nuitées contre rétribu-
tion. Un habitant peut proposer dans sa maison plusieurs chambres
d’hotes dans la limite de 5 chambres et de 15 personnes.

Attention, un gite n’est pas une chambre d’hotes.

2.1.2 Gite

Un gite est une maison ou un appartement, meublé et tout
équipé, loué pour un court ou un long séjour, a la semaine ou pour
le week-end. Les gites peuvent étre prévus pour recevoir de 2 a
15 personnes. Le gite n’a pas de définition légale, il est considéré
comme une location meublée de tourisme. L’activité est définie par
I’article D324-1 du Code du tourisme. :

« Les meublés de tourisme sont des gites, villas, appartements
ou studios meublés, a usage exclusif du locataire, offerts en loca-
tion a une clientele de passage qui effectue un séjour caractérisé
par une location a la journée, a la semaine ou au mois, et qui n’y
élit pas domicile. »
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Le niveau de service et de confort est différent d’un gite a
Iautre. Il existe des gites de groupe meublés et équipés pouvant
accueillir plus de 15 personnes.

Plusieurs déclinaisons de gites se cotoient : le gite rural, le gite
communal, le gite a la ferme, 1’écogite. ..

2.1.3 Table d’hotes

En complément d’une activité de gite ou de chambre d’hdtes,
les propriétaires peuvent proposer une table d’hotes. Il n’existe pas
de définition légale de la table d’hotes. 11 s’agit de servir aux hotes
un repas. Généralement, ce repas est proposé le soir dans la cuisine
ou la salle a manger familiale, ou dans une autre piéce dédiée,
en compagnie des propriétaires. Les plats proposés sont le plus
souvent réalisés a base de produits régionaux ou issus du terroir.

Une réponse ministérielle du 26 avril 1999 précise que la table
d’hotes ne doit pas dénaturer le caractére familial de I’accueil de
ce type d’hébergement, et indique que :

* Cette prestation est réservée aux seuls occupants de chambres
d’hotes, dans la limite de quinze personnes ;

* Le repas doit étre pris a la table familiale ;

* Le menu est unique, c¢’est-a-dire sans possibilité de choisir les
entrées, plats ou desserts ;

* [l faut privilégier des produits du terroir ;

* En outre, la table d’hotes est soumise a un certain nombre
d’obligations telles que :

— Le respect des régles d’hygiéne et de sécurité alimen-
taire mentionnées dans 1’arrété du 9 mai 1995 ;

— La réglementation relative aux débits de boissons. En
effet, si ’exploitant d’une chambre d’hétes propose des
boissons alcoolisées ou non dans le cadre des repas, il
doit étre pourvu d’une licence restaurant. Il doit donc
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détenir un permis d’exploitation pour servir des bois-
sons alcoolisées ;

— L’obligation d’information du consommateur sur les
prix pratiqués avec une affiche a I’intérieur au niveau
de la réception et a I’extérieur du batiment ;

— La délivrance d’une note a la demande du client, et
dés que le montant de la prestation est supérieur a
15,24 euros, avec remise du double de la note au client
et conservation de 1’original pendant deux ans.

2.2 Se lancer

Avant de se lancer dans cette périlleuse aventure, il est néces-
saire de s’interroger sur ses propres motivations.

Créer un gite ou une chambre d’hotes est une activité écono-
mique a part entiere, qui nécessite des qualités spécifiques.

C’est pourquoi nous vous invitons, comme nous |’avons
fait pour les futurs restaurateurs et les hoteliers dans nos autres
ouvrages, a faire un point sur votre situation.

A cette étape, vous pouvez envisager de faire un bilan personnel
et professionnel par rapport a votre projet.

2.2.1 Vos motivations

Vous devrez vous interroger sur vos motivations et vous assurer
qu’elles sont suffisantes pour mener a bien votre projet.

La création d’une chambre d’hdtes peut étre motivée par la
passion, I’envie de créer du lien, d’échanger et de rencontrer de
nouvelles personnes.

Cela peut étre aussi 1’envie de tout « plaquer » pour changer de
vie, quitter la ville pour la campagne, changer de métier.
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Le plus souvent, la motivation personnelle est liée a une moti-
vation économique. En effet, cette activité est un moyen de s’as-
surer une source de revenus complémentaires ; pour certains,
il peut s’agir méme de conserver leur maison ou d’entretenir un
patrimoine.

En tout état de cause, assurez-vous que vous avez un soutien
familial et que votre projet professionnel est compatible avec votre
vie personnelle. N’hésitez pas a prendre en compte ’avis de votre
entourage, car avoir le soutien de sa famille (moral et/ou financier)
vous permettra d’avancer plus sereinement.

En effet, ce type d’activité implique d’accueillir des inconnus
dans votre maison et d’accepter la promiscuité avec des étrangers.
Cela aura un impact au quotidien sur votre vie de famille, sur votre
intimité et sur 1’organisation matérielle de la maison.

Si vous avez des enfants en bas age, il vous faudra mettre en
place un mode de garde adapté a cette activité.

Le partage des taches doit étre clairement défini et organisé
pour que tout se passe bien.

Votre passion est un moteur qui doit étre suffisamment fort pour
faire face a la charge de travail et au stress que demande ce projet.
Et gardez a I’esprit qu’il s’agit d’une implication et d’un investis-
sement a long terme.

2.2.2 Savoir accueillir

Le sens de I’accueil est indispensable. Vous devrez, en toute
situation, rester disponible, aimable et souriant.

De la qualité de I’accueil dépend votre image de marque. Pour
les professionnels, 1’accueil, ¢’est ’ensemble des comportements,
techniques et politiques mis en ceuvre lors de 1’arrivée du client,
au niveau de la qualité de la relation humaine, afin de satisfaire ses
attentes.

24



L’accueil commence avant 1’arrivée du client, au travers des
indications que vous lui aurez fournies pour vous trouver. La diffé-
rence avec un hotelier tient au fait que vos hotes doivent se sentir
comme des « hotes » et non comme des clients.

Pour les hoteliers, 1’accueil passe par la communication non
verbale :

* Un lieu de réception propre et ordonné ;

» Une tenue vestimentaire adaptée a la fonction ;

* Une bonne hygiéne corporelle ;

* Une posture corporelle adaptée ;

* Le sourire ;

* Leregard ;

* Les gestes ;

» Et I’écoute.

Et par la communication orale :

 La voix, I'utilisation d’un ton adapté, un débit pas trop rapide
en articulant ;

+ Une attention particuliére au vocabulaire utilisé ;

» Un comportement, toujours souriant, poli, patient, prévenant
et courtois.

L’activité de chambres d’hdtes se professionnalise, et ces recom-
mandations concernant I’accueil sont applicables a cette activité.

La plupart des hotes choisissent ce type d’hébergement pour
la convivialité. Il sera donc important de mettre vos hotes a I’aise
en n’hésitant pas a discuter, a leur proposer des recommandations.
Attention tout de méme & ne pas trop en faire. A vous de vous
adapter a la demande de vos hotes.

Soyez curieux : une bonne connaissance de votre région vous
permettra d’aider vos hdtes a organiser leur itinéraire touristique,
et de leur recommander les activités a faire ou les lieux a voir dans
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votre région. Restez donc a 1’afftt des événements de votre région,
mettez en place un carnet d’adresses avec les incontournables
(monuments, sites, spécialités de la région...), cela apportera de la
valeur ajoutée a votre prestation.

2.2.3 Etre de bonne composition

Soyons clairs, recevoir chez soi des inconnus nécessite d’étre de
bonne composition. Si vous savez et aimez accueillir, vous devrez
en outre avoir suffisamment d’énergie, de patience et de disponibi-
lité pour gérer le quotidien.

L’énergie et la santé : ce métier est exigeant, il demande de
I’énergie et une bonne santé, afin de faire face a des amplitudes
horaires atypiques (t6t le matin jusqu’en fin de matinée et le soir)
et au stress quotidien (clients exigeants).

La patience : soyez patient, la création et la mise en place d’une
activité peuvent prendre du temps, cela n’avance jamais assez vite,
et vous devrez faire face a de nombreux obstacles.

Disponibilité : pour démarrer et développer cette activité, il
vous faudra répondre toujours présent. A vous de fixer vos périodes
d’ouverture et de fermeture. Toutefois, pour vous constituer une
clientéle d’habitués, vous faire connaitre et comprendre votre
marché, il est recommand¢, pendant les premicres années d’exploi-
tation, de ne pas fermer. La réactivité a répondre a une demande de
renseignements vous permettra de faire la différence. Pour cela, il
est important de rester connecté en permanence (téléphone, mails,
site...).

Vous devrez également étre présent a I’arrivée de vos hotes,
et durant toute la durée de leur séjour, pour répondre a leurs
demandes.

Pour les exploitants, la vie quotidienne et personnelle est
rythmée par la gestion des hébergements.
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Toutefois, sachez mettre des limites et faites-vous respecter. Il
faudra faire preuve de patience et de diplomatie en toutes circons-
tances. Pour éviter les sources de conflit, pensez a fixer des régles
(horaires d’utilisation du jacuzzi, horaires d’accueil du petit
déjeuner et de départ).

Certains clients sont difficiles, alors conservez votre sang-froid
et prenez du recul. Chacune de vos expériences vous permettra de
mettre en place des solutions pour que le désagrément vécu ne se
reproduise pas.

2.2.4 Polyvalence, rigueur et organisation

L’activité de chambre d’hotes ou de gite ne requiert pas de
qualification spécifique. Cependant, interrogez-vous sur le besoin
en compétences pour réaliser votre projet, et n’hésitez pas a envi-
sager des formations complémentaires si cela s’avere nécessaire.
La maitrise d’une ou de plusieurs langues étrangeres est bien
souvent indispensable.

Vous I’aurez compris, créer des chambres d’hotes ou des gites,
c’est créer une entreprise. A ce titre, vous devrez étre polyvalent,
rigoureux et organisé. En effet, devenir chef d’une entreprise,
quelle qu’elle soit, ¢’est apprendre un nouveau métier et prendre
des responsabilités.

Les principaux axes de ce métier sont les suivants :

 Information : connaitre la réglementation et s’assurer qu’elle
est appliquée rigoureusement dans votre établissement ;

« La gestion de I’hébergement: au quotidien, prendre en
charge la gestion de votre projet a travers la gestion des taches
administratives et comptables ;

* Organisation : gérer le planning, organiser I’entretien du
batiment et du jardin, le nettoyage des chambres, le lavage
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des draps et des serviettes, la préparation des petits déjeuners,
I’achat des fournitures ;

* Technique : ¢étre en mesure de faire face, au quotidien, au
petit entretien courant. Dans un lieu d’hébergement, il y a
sans cesse de petites réparations a faire. Vous serez égale-
ment en charge de la décoration et de la rénovation de votre
¢établissement ;

* Communication : communiquer avec |’ensemble de vos
partenaires (site, label, mairie, région) et commercialiser votre
produit en utilisant les outils a votre disposition tels que : site
internet, guides, publicité...

Il est évident que certaines taches pourront étre déléguées.
Toutefois, un suivi et un contrdle sont indispensables pour la bonne
gestion de votre projet.

2.3 Suivre une formation pour renforcer ses compétences

Exploiter une chambre d’hotes ou un gite ne requiert aucun
diplome, car il s’agit d’une activité commerciale (ou civile),
a la différence des activités artisanales (charcutier, boucher,
boulanger...).

Se former, c’est toutefois mettre les chances de son coté quand
on envisage de créer ou de reprendre une affaire, que ce soit en
hébergement ou en restauration. En effet, se lancer dans ce type
d’activité prend du temps et de 1’énergie et nécessite de nombreuses
connaissances.

C’est pourquoi il ne faut pas négliger la compétence. C’est
pourquoi nous vous recommandons de vous former en amont du
lancement de votre projet, pendant que vous avez encore suffisam-
ment de temps a y consacrer.
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Plusieurs possibilités s’offrent a vous :

» Des formations spécifiques et incontournables aux gestes de
premiers secours, sécurité incendie, permis d’exploitation ou
HACPP ;

» Une formation initiale permettant d’obtenir un CAP, un BTS
ou méme une licence dans le tourisme ou 1’hoétellerie ;

* Des formations généralistes afin de combler vos éventuelles
lacunes en marketing, gestion comptable, bureautique,
langues... ;

* Un stage de formation ou un accompagnement a la création
d’entreprise pour une activité de chambres d’hotes ou de
gites, généralement dispensés par un acteur privé, un label ou
un organisme d’aide a la création d’entreprise.

2.3.1 Le permis d’exploitation

L’exploitant a ’obligation de se conformer a la réglementa-
tion en vigueur, notamment s’il propose une table d’hotes avec le
service de boissons alcoolisées.

Pour ce type d’exploitant, la loi prévoit deux catégories de
licence :

» La petite licence restaurant qui permet, pour les chambres
d’hotes, la vente des boissons de deuxiéme catégorie, faible-
ment ou modérément alcoolisées ;

» La licence restaurant, qui est exigée pour toute vente de
boissons dont le taux d’alcool dépasse les limites indiquées
précédemment.
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Types de licences selon la nature des boissons

Les différents types de licences selon la nature des boissons

Type de boissons

Débit de
boissons a
consommer

sur place

Débit de
boissons a
emporter

Restaurant

Groupe 1 : boissons
sans alcool

Vente libre

Vente libre

Vente libre

Groupe 3 : boissons Licence III | Licence Petite
fermentées non distil- | (licence a emporter | licence
l1ées (vin, biere, cidre, | restreinte) restaurant
poiré, hydromel) et vins
doux naturels, créme
de cassis, jus de fruits
ou de légumes compor-
tant jusqu’a 3° d’al-
cool, vins de liqueur,
apéritifs a base de
vin, liqueurs de fruits
comprenant moins
de 18° d’alcool
Groupes 4 et 5 : rthums, | Licence IV | Licence Licence
tafias, alcools distillés | (grande a emporter | restaurant
et toutes les autres bois- | licence ou
sons alcooliques licence
de plein
exercice)

Source : service-public.fr

La vente a crédit des boissons alcoolisées au détail est interdite.
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Les établissements possédant une licence de restaurant ou
de débit de boissons a consommer sur place peuvent vendre a
emporter les boissons autorisées par leur licence.

Pour obtenir une licence de débit de boissons, il faut remplir les
conditions suivantes :

Etre majeur ou mineur émancipé ;

Ne pas étre sous tutelle ;

— Ne pas avoir ét¢ condamné a certaines peines, notamment
pour une infraction pénale ou proxénétisme (interdiction défi-
nitive) ni pour vol, escroquerie, abus de confiance (incapacité
pouvant étre levée au bout de 5 ans) ;

— Avoir son permis d’exploitation.

Il n’existe pas de condition de nationalité.

Vous I’aurez compris, si vous créez, reprenez un café, hotel,
restaurant, discotheéque, avec une licence de troisieme et quatriéme
catégorie, avec la petite licence restaurant ou la licence restaurant,
que vous serviez des boissons en chambre d’hotes ou que vous
vendiez des boissons alcoolisées entre 22 heures et 8 heures, vous
étes concerné par le permis d’exploitation.

Le permis d’exploitation est une formation spécifique, instaurée
par I’article L3332-1-1 du Code de la santé publique, sur les droits
et obligations attachés notamment a I’exploitation d’un débit de
boissons ou d’un établissement pourvu de la « petite licence restau-
rant » ou de la « licence restaurant ».

L’objectif de cette formation est de fournir aux personnes
concernées les connaissances sur les dispositions légales liées a
la prévention et a la lutte contre 1’alcoolisme, la protection des
mineurs et la répression de I’ivresse publique, mais aussi sur la
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