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Chasseur de Fonds

Le métier de chef d’entreprise génère son lot d’illusions : l’indé-
pendance, le fait d’être son propre patron… Cependant 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 dans le secteur des cafés, hôtels et restaurants, qui requièrent 
des compétences opérationnelles déjà conséquentes.

Chasseur de Fonds souhaite être une référence pour les profes-
sionnels des cafés, hôtels et restaurants pour leur accompagne-
ment de la création à la transmission.

Pour pallier l’isolement des chefs d’entreprise face aux défis spéci-
fiques à leur secteur, Chasseur de Fonds met à disposition une 
gamme étendue de ressources et de services.

• Publications spécialisées : nous éditons des ouvrages dédiés
aux besoins des restaurateurs et hôteliers, fournissant un savoir
précieux pour faire face aux complexités du métier.

• Conseil expert : notre offre inclut le conseil stratégique, de
l’élaboration de business plans à l’évaluation des murs
et fonds de commerce, garantissant une prise de décision
éclairée à chaque étape.

• Outils numériques : notre site internet www.chasseurdefonds.
com est une véritable boîte à outils pour les professionnels,
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offrant des simulateurs d’emprunt, calculatrices de ratios, et 
bien plus, facilitant la gestion quotidienne de leur activité.

•	 Contenus informatifs : une bibliothèque riche en articles, 
constamment enrichie, afin de rester à la pointe des évolutions 
du secteur.

•	 Formations : nous proposons des formations adaptées aux diri-
geants de CHR, disponibles en e-learning, en présentiel ou à 
distance, Chasseur de fonds est certifié Qualiopi.

En tant qu’agence immobilière spécialisée dans la transaction 
hôtelière, nous offrons un soutien complet aux vendeurs et ache-
teurs sur l’ensemble du territoire français, via notre site dédié 
www.desthuilliers.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-cinq ans, j’ai eu l’occasion 
d’être particulièrement sensibilisée aux problématiques de la trans-
mission d’entreprises, notamment, en tant que magistrate au tribunal 
de commerce. Que ce soit pour la question de l’évaluation, de la 
recherche d’acheteurs 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 être perdu.

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

C’est pourquoi j’ai voulu, à l’aide de Chasseur de Fonds, proposer 
une palette de services aux chefs d’entreprise.

Devant le succès de la version 1, nous avons souhaité conti-
nuer notre partage d’expérience, en faisant une mise à jour de 
cet ouvrage. Bien entendu toujours, dans le but, de répondre aux 
interrogations du créateur, et du repreneur d’un hôtel.

Adeline Desthuilliers

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 
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extrêmement divers. Chasseur de Fonds fournit cet accompagne-
ment, en permettant de trouver l’interlocuteur adapté aux 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 cette deuxième version, apporter mon 
expertise, notamment au niveau social ; j’espère ainsi pouvoir 
continuer à contribuer à de beaux projets.

Maud Guettier
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1  
Introduction

Créer, ou acheter un hôtel implique des passages obligés qui sont 
méconnus ; c’est pourquoi nous avons souhaité à travers la version 2 
de ce livre, vous fournir des pistes, et des clés afin de faciliter votre 
installation.

Cet ouvrage a été nourri par nos expériences communes, mais 
aussi par le témoignage d’hôteliers 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 accompagne 
chacun des créateurs. Nous avons volontairement négligé la partie 
étude de marché de l’hôtellerie en France, qui n’aurait été de notre 
part qu’une compilation de données ; nous vous laissons le soin de 
consulter les nombreux sites et études regroupant les statistiques. 
Nous vous proposons également sur le site www.desthuilliers.com 
des informations par régions et départements.

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 rentabilité. Le busi-
ness plan ou plan d’affaires se construit tout au long de l’avancée du 
projet, et se finalise quand l’emplacement est validé.

Organisé en 14 chapitres, cet ouvrage suit l’itinéraire typique 
de reprise ou de création d’un hôtel, abordant divers aspects sans 
toutefois entrer dans les détails de chacun. Nous avons choisi de 
nous concentrer exclusivement sur l’hôtellerie, laissant de côté le 
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domaine de la restauration. Pour approfondir cet aspect, nous vous 
recommandons notre livre dédié à la création ou à la reprise d’un 
restaurant.

En outre, nous proposons une série d’ouvrages couvrant d’autres 
professions du secteur CHR, tels que les restaurants, les food trucks, 
les chambres d’hôtes et les gîtes, complétés par de nombreux articles 
en ligne. Nous avons également publié des guides spécifiques sur 
l’élaboration de business plans pour les restaurants et les hôtels.

Tout au long de ce livre, vous trouverez nos recommandations 
soulignées dans des encadrés, ainsi que des suggestions permettant 
d’aller plus loin, y compris des liens vers des sites web qui vous 
permettront d’explorer davantage les thèmes qui vous intéressent.

Bonne lecture.

55.10 Z : hôtels et hébergement similaire

« Cette sous-classe comprend :

La mise à disposition d’un lieu d’hébergement (hôtels et hébergements simi-
laires), généralement sur une base journalière ou hebdomadaire, pour un séjour 
de courte durée. L’offre comprend la fourniture d’un hébergement meublé dans 
des chambres ou des suites. Elle propose obligatoirement un service quotidien des 
lits et de nettoyage de la chambre. Cette offre peut comprendre également une 
gamme d’autres services tels que repas et boissons, garage, blanchisserie, piscine 
et salle de culture physique, installations pour conférences et séminaires.

Cette sous-classe comprend aussi les services de centres ou villages de vacances 
avec service de chambre quotidien.

Cette sous-classe ne comprend pas la mise à disposition de maisons et d’apparte-
ments meublés ou non pour un usage plus permanent, généralement sur une base 
mensuelle ou annuelle. »

Source : INSEE
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Notre recommandation

Les textes et références notés dans ce livre changent constamment, nous vous 
recommandons donc de vous tenir informé de leurs évolutions.
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2  
Devenir hôtelier

Avant de se lancer dans cette périlleuse aventure, il est néces-
saire de s’interroger sur ses propres motivations et bien intégrer que 
vous allez devoir devenir un « multi-chef » nécessitant différents 
savoir-faire.

Préalablement à une installation en tant qu’hôtelier, il est néces-
saire de faire un point sur votre situation personnelle. À cette étape, 
vous pouvez envisager de faire un bilan personnel et professionnel.

2.1 Les atouts pour votre réussite

L’entrepreneuriat dans le secteur de l’hôtellerie présente des défis 
uniques, mais aussi des opportunités enrichissantes. Pour naviguer 
dans ce domaine avec succès, même si chaque entrepreneur est diffé-
rent, certains critères se révèlent indispensables pour la réussite d’un 
projet. Basés sur des retours d’expérience et des études de cas, voici 
les atouts clés à cultiver en vue d’assurer la réussite de votre projet 
hôtelier.

La motivation : le cœur du projet
Votre motivation est l’énergie qui alimente chaque étape de 

votre parcours. Interrogez-vous sur vos motivations profondes et 
veillez à ce qu’elles soient assez fortes pour surmonter les obstacles. 
Techniques de gestion du stress et fixation d’objectifs clairs peuvent 
vous aider à maintenir cette motivation sur le long terme.
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Un soutien familial : une base solide
La réussite de votre avenir professionnel, surtout dans l’hôtellerie, 

nécessite souvent le soutien de votre entourage. Assurez-vous de la 
compatibilité de votre projet avec votre vie personnelle et envisagez 
des discussions ouvertes avec votre famille afin d’obtenir leur soutien 
moral et financier. Cela contribuera grandement à votre sérénité et à 
votre équilibre.

La patience : une vertu essentielle
La création ou la reprise d’une entreprise hôtelière est un mara-

thon, non un sprint. La patience vous aidera à gérer l’attente et les 
retards inévitables. Fixez-vous des jalons intermédiaires qui permet-
tront de mesurer votre progression et rester motivé.

L’énergie et la santé : les ressources vitales
L’exigence physique et mentale du métier nécessite une bonne 

condition physique et une gestion efficace du stress. Pour cela, 
adoptez un mode de vie sain et envisagez des techniques de relaxa-
tion afin de rester au sommet de votre forme.

La passion : le moteur de la persévérance
La passion pour l’hôtellerie peut vous propulser à travers les 

périodes difficiles. Cultivez cette vocation en vous connectant avec 
des professionnels du secteur et en participant à des événements liés 
à l’hôtellerie.

Sens de l’accueil : l’essence de l’hôtellerie
Un excellent service client est fondamental. Restez toujours dispo-

nible, aimable et souriant. Pensez à former votre personnel de façon 
à ce qu’il reflète ces mêmes valeurs.

Compétences et formation : les clés du savoir
Évaluez vos compétences et celles nécessaires à la réussite de 

votre projet. La formation continue est essentielle dans ce secteur 
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dynamique. N’hésitez pas à envisager des mises à niveau complé-
mentaires si cela est nécessaire. La maîtrise des langues étrangères 
pourra être nécessaire.

Les finances
Un apport financier solide est indispensable pour couvrir les 

investissements initiaux et les frais courants. Planifiez votre budget 
avec soin et prévoyez un fonds de roulement incluant les premiers 
mois. Dans le secteur de l’hôtellerie, le montant des investissements 
est conséquent.

Gestion de l’équilibre vie professionnelle/vie personnelle
Vivre sur place peut être une stratégie pour rester disponible, mais 

il faut savoir établir des limites afin de préserver votre vie person-
nelle. Organisez vos journées de manière à ménager des temps libres 
pour vous et votre famille, entourez-vous de personnes positives, et 
apprenez à déléguer de manière à maintenir cet équilibre essentiel.

Un hôtel est toujours ouvert. Si certains ferment durant une 
période, d’autres restent ouverts toute l’année. Si votre établissement 
est saisonnier, vos contraintes seront différentes.

Nos recommandations

Réservez-vous du temps libre et une vie privée. Un bon équilibre vous per-
mettra de mieux appréhender le quotidien. Organisez vos après-midi moins 
chargés pour vous et votre famille.

2.2 Le rôle de chef d’entreprise

Embrasser le rôle de chef d’entreprise dans le secteur de l’hôtel-
lerie exige une compréhension approfondie et un engagement total 
envers une multitude de responsabilités. Voici les principaux axes de 
ce métier, essentiels à la réussite de votre établissement.
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L’information : la base de la connaissance
Il est important de connaître en détail la réglementation spéci-

fique à l’hôtellerie (sanitaire, sécurité, légale, etc.) et de s’assurer de 
sa stricte application au sein de votre établissement. Restez constam-
ment informé des dernières mises à jour législatives grâce à des abon-
nements à des bulletins spécialisés ou en rejoignant des associations 
professionnelles.

La gestion de l’Hôtel : le quotidien d’un dirigeant
La gestion quotidienne de votre hôtel implique une multitude de 

tâches ; de la supervision administrative et comptable à la coordina-
tion avec les banques, avocats, et experts-comptables. Utilisez des 
logiciels de gestion hôtelière pour optimiser ces processus et consa-
crer plus de temps à l’amélioration de l’expérience client.

La gestion du personnel : clé du succès
Votre rôle en tant que gestionnaire du personnel va au-delà du 

simple recrutement ; il s’agit de créer une culture d’entreprise posi-
tive, de former et de motiver votre équipe. Mettez en place des 
pratiques de gestion des conflits et des programmes de développe-
ment professionnel afin de renforcer la cohésion et la satisfaction de 
vos employés. Ce rôle nécessite des connaissances de base en droit 
social.

L’organisation : une équipe bien huilée
Définissez clairement les rôles et responsabilités de chaque 

membre de l’équipe pour assurer une gestion fluide de votre hôtel. 
Organisez des réunions régulières pour suivre les progrès et ajuster les 
stratégies selon les besoins.

La communication : l’art de se faire connaître
Maîtrisez l’art de la communication en exploitant divers canaux 

pour promouvoir votre hôtel. De la gestion de votre présence en 
ligne à l’utilisation judicieuse de la publicité traditionnelle, chaque 
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interaction est une opportunité de renforcer votre marque et de s’en-
gager avec votre clientèle.

Technique : l’importance de l’entretien
Maintenez votre établissement en parfait état grâce à un plan 

d’entretien préventif. Ceci minimise les interruptions de service et 
assure une expérience client de qualité. Pour les réparations impré-
vues, établissez une liste de contacts de confiance pour une interven-
tion rapide.

Décoration : créer une atmosphère unique
La décoration et la rénovation de votre hôtel doivent refléter son 

identité et améliorer l’expérience client. N’hésitez pas à consulter des 
experts en design d’intérieur pour créer des espaces accueillants et 
mémorables, tout en respectant votre budget.

Nos recommandations

Ne sous-estimez jamais le pouvoir des questions. Une interrogation non for-
mulée peut se transformer en un problème complexe. Cultivez une attitude 
d’apprentissage continu et un esprit critique.
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3  
Votre concept

Développer un nouveau concept hôtelier exige d’allier imagina-
tion et créativité à une compréhension réaliste des attentes de la 
clientèle. Dans ce voyage innovant, vous rencontrerez généralement 
trois axes :

L’innovation pure : lancer un concept totalement nouveau peut 
s’avérer être un chemin passionnant, offrant une toile vierge pour 
exprimer votre vision unique. Cela requiert une étude de marché 
approfondie afin de s’assurer que votre idée résonne avec les attentes 
des clients.

La continuité d’un hôtel existant : reprendre un hôtel et 
travailler dans la continuité de son concept actuel demande une 
évaluation minutieuse de ses forces et de ses opportunités d’amé-
lioration. Il s’agit de respecter l’héritage de l’établissement tout en 
apportant des touches modernes qui peuvent rehausser l’expérience 
client.

La conciliation innovante : fusionner l’ancien et le nouveau 
en maintenant certains éléments existants tout en introduisant des 
innovations (telles que l’ajout d’un spa ou de services numériques 
améliorés) peut offrir une expérience riche et diversifiée aux clients.
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Notre recommandation

Que vous optiez pour la création d’un nouveau concept ou la réinvention 
d’un existant, l’élaboration d’une étude de marché ou la collaboration avec 
des spécialistes du domaine hôtelier est essentielle pour aligner votre vision 
avec les attentes du moment.

3.1 Les concepts émergents

L’hôtellerie est un domaine en constante évolution, où les attentes 
des clients évoluent et de nouveaux concepts font régulièrement leur 
apparition sur le marché. Ces innovations reflètent une recherche de 
flexibilité et de personnalisation permettant de répondre aux besoins 
diversifiés des voyageurs d’aujourd’hui.

Espaces de vie partagés : certains hôtels transforment leurs 
espaces communs en lieux de vie conviviaux, tels que des cuisines 
partagées, des salles de jeux, et des bibliothèques de travail. En milieu 
urbain, cette tendance voit les grands espaces de réception se muer 
en espaces de coworking, favorisant ainsi les interactions sociales et 
professionnelles parmi les clients.

Offres hybrides : une tendance vers l’hybridité émerge, où des 
établissements combinent les caractéristiques d’auberges de jeunesse 
et d’hôtels classiques. Ces structures proposent des formules d’hé-
bergement flexibles, allant de dortoirs à des chambres privées, 
accompagnées de cuisines collectives et de salles de jeux, offrant 
ainsi une gamme de prix et d’expériences adaptées à chaque type de 
voyageur.

Flexibilité multidimensionnelle : dans ces nouvelles tendances, 
on constate une recherche de flexibilité, à plusieurs niveaux.



33

•	 Services accessibles 24/7 : des équipements tels que la buan-
derie, la salle de sport, et les options de restauration dispo-
nibles à toute heure, répondent aux désirs de commodité et 
d’autonomie des clients.

•	 Personnalisation de la Chambre : offrir le choix de la literie, 
du type de matelas aux oreillers, permet une expérience de 
sommeil sur mesure, améliorant ainsi le confort personnel.

•	 Tarification modulable : proposer des options tarifaires pour 
des services comme le ménage quotidien ou le renouvellement 
des serviettes offre une flexibilité appréciée pour les séjours 
prolongés.

De l’hyperconnectivité à la déconnexion : face à la digitalisa-
tion croissante, des hôtels privilégient l’hyperconnectivité avec des 
équipements de pointe, tandis que d’autres choisissent la voie de la 
déconnexion, proposant des espaces libres de toute pollution numé-
rique. Certains vont jusqu’à utiliser des peintures anti-ondes afin de 
garantir un environnement sans interférences.

Engagement pour l’écologie : l’orientation vers des pratiques 
durables est de plus en plus présente, avec des hôtels exploitant des 
bâtiments écoconçus, économisant l’eau et l’énergie, et utilisant des 
matériaux recyclés ou écocertifiés. Cette démarche répond à une 
demande croissante de la part des consommateurs soucieux de l’im-
pact environnemental de leur voyage.

Hébergements insolites : pour offrir des séjours inoubliables, 
certains établissements misent sur l’insolite, en proposant des nuitées 
dans des lieux uniques comme d’anciennes prisons, des phares, ou 
des cabanes dans les arbres, enrichissant l’offre hôtelière d’expé-
riences extraordinaires.
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Notre recommandation

Assurez-vous que votre concept hôtelier soit précisément défini et facile-
ment compréhensible par tous vos partenaires. Une identité distincte et bien 
communiquée permet de se démarquer dans le secteur concurrentiel de l’hô-
tellerie et gagner la reconnaissance ainsi que la fidélité de votre clientèle. Il est 
essentiel de s’appuyer sur une étude de marché détaillée et une stratégie de 
marque cohérente pour assurer le succès de votre concept.

3.2 Adapter votre établissement en fonction de la clientèle

Pour assurer le succès de votre hôtel, vous devez cibler précisé-
ment votre clientèle et ajuster votre offre en conséquence. Que vous 
lanciez un nouvel établissement ou repreniez un hôtel existant, une 
analyse fine du profil de vos clients potentiels est indispensable pour 
élaborer une stratégie de communication et d’agencement efficace.

Clientèle de groupes : ce type de clientèle est attractif pour 
stabiliser le revenu, surtout hors-saison ; les groupes nécessitent des 
ajustements tarifaires et des infrastructures spécifiques comme des 
chambres twin (jumelées), un grand hall d’accueil, une bagagerie 
adéquate, une salle de petit-déjeuner spacieuse et un parking pour les 
autocars.

Clients individuels professionnels : les professionnels en dépla-
cement recherchent une connectivité irréprochable, un emplace-
ment stratégique près des zones d’affaires, et des services adaptés à 
leurs besoins. Pour attirer ce type de clientèle, il faut proposer des 
tarifs préférentiels aux entreprises afin de renforcer la fidélité de cette 
clientèle exigeante.

Touristes et familles : situés près des attractions touristiques, les 
hôtels ciblant les vacanciers et les familles doivent offrir des chambres 
flexibles et confortables. Un personnel multilingue, des partenariats 



35

stratégiques avec des tour-opérateurs et une tarification dynamique 
saisonnière sont essentiels pour attirer et satisfaire cette clientèle.

Clientèle de séminaire ou MICE (Meetings, Incentives, 
Conferencing, Exhibitions) : clientèle pour les événements d’af-
faires, votre hôtel doit disposer de salles de séminaires équipées 
technologiquement (vidéo, Wi-Fi) et de grands espaces modulables, 
accompagnés d’un service de restauration adapté.

Les invités d’évènements : les mariages et autres réceptions 
requièrent des espaces vastes et élégants, tels que des salons et des 
jardins, ainsi qu’une organisation impeccable et une offre gastrono-
mique raffinée pour rendre chaque événement mémorable.

Stratégies de coexistence : il est possible de faire cohabiter diffé-
rentes clientèles, en segmentant par exemple l’accueil des individuels 
en semaine et des événements le week-end. Toutefois, cette stratégie 
exige une gestion habile pour assurer la satisfaction de tous.

3.3 Création : l’implantation et la structuration d’un hôtel

3.3.1 �Choisir le lieu d’établissement de votre futur hôtel

L’implantation d’un nouvel hôtel est une décision stratégique qui 
nécessite une analyse approfondie et méthodique. Au cœur de cette 
décision se trouve l’étude d’opportunités ; un processus essentiel 
visant à valider l’existence d’un marché viable et à comprendre les 
attentes de la clientèle potentielle.

Analyse du marché
La première étape consiste à réaliser une analyse de marché afin 

d’évaluer la demande hôtelière dans la région ciblée. Cela implique 
l’étude des tendances du marché, la taille et la croissance prévue 
de l’industrie hôtelière dans la zone, ainsi que l’identification des 
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principaux acteurs et concurrents déjà établis. Des outils comme 
les données de l’industrie, les rapports de marché, et les études de 
benchmarking sont indispensables à cette phase.

Évaluation de la clientèle potentielle
Comprendre qui seront vos clients est nécessaire. Définissez les 

segments de clientèle que vous visez (touristes, professionnels en dépla-
cement, participants à des événements, etc.) et évaluez leurs besoins 
et attentes spécifiques. Des enquêtes, des groupes de discussion, et 
l’analyse des données de consommation peuvent fournir des insights 
précieux sur les préférences de votre clientèle cible.

Analyse de l’emplacement
L’emplacement de votre hôtel doit être choisi en fonction de sa 

proximité avec les attractions locales, les centres d’affaires, ou tout 
autre élément attractif pour votre marché cible. Prenez en compte 
l’accessibilité, la visibilité, et la connectivité de l’emplacement avec 
les principaux transports. L’analyse géographique et les études de 
flux peuvent aider à évaluer le potentiel de l’emplacement choisi.

Étude de la concurrence
Identifier et analyser la concurrence dans la région est essentiel. 

Évaluez les services, la qualité, et les tarifs proposés par les hôtels 
concurrents. Cela vous aidera à identifier des opportunités de diffé-
renciation et à ajuster votre proposition de valeur. L’utilisation d’ou-
tils d’analyse concurrentielle en ligne et des visites sur place peuvent 
enrichir cette étape.

Validation réglementaire et urbanistique
Comprenez les contraintes réglementaires et urbanistiques de l’em-

placement envisagé. Cela inclut les zonages, les permis de construire, 
les restrictions environnementales, et les normes de sécurité. La colla-
boration avec des autorités locales et des experts en urbanisme est 
vitale pour naviguer dans ces aspects légaux et réglementaires.


