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KPMG enfFrance

Labinet leader francais

- (1
ke [
238 30% 50%
des PME de plus des 100 ETl les
implantations de 50 salariés plus importantes

en France

Global M&A League Tables

2018
1 KPMGCF 446
2 PwC 365
3 Deloitte 339
4 Rothschild & Co. 313
5 Houlihan Lokey 261
6 Ernst & Young LLP 235
7 BDO 229
8 Lazard 201
9 Sumitomo Mitsui. 184
10 Oaklins 173
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JBS BNEUX quI T
00el 0es acteurs

pactent 2 stratedie et ie busness

Un marché de I'économie du sport
en croissance réguliére dans le
monde entier (2% du PIB)

0

La maitrise du digital (réseaux
sociaux, objets connectés, vente en
ligne etc.) et des datas

o

Le développement de nouveaux
services/produits souvent portés
par des start-up ou PME
innovantes

L'importance de la gestion de son
réseau de distribution
(complémentarité internet/magasin)

ATy

Des entreprises du sport
innovantes a la recherche de relais
de croissance a l'international

ﬁ
Un appétit d’'investisseurs
étrangers pour les entreprises

francaises et notamment les
fabricants spécialisés

™M

Une diminution du nombre de
petits commerces indépendants

&

Les nouvelles attentes des
consommateurs (expérience en
magasin, made in France etc.)

"

Le développement de la pratique
féminine (+ 4 millions en 10 ans) et
en entreprise.







[ransSmetre Son entreprise : 1Bs questions @ Se poser

Un chef d’entreprise qui envisage de transmettre son entreprise doit anticiper pour ne faire
aucune impasse sur la fiscalité, la succession, la retraite, etc. S’y prendre 5 ans a l'avance est
idéal, le minimum étant 18 mois a I'avance.

ﬁ_ —) Pourquoi transmettre ?
e Départ a la retraite
e Reprise d'une autre affaire
» Profiter d’'un environnement

Etablir un diagnostic
* Analyser les points forts et les faiblesses de son

. . entreprise
economique fayorable * ldentifier des potentiels repreneurs (synergies
. :?er:nms_er le développement de possibles)
entreprise * Faire le bilan de sa situation personnelle
A qui transmettre ? 3"

Comment transmettre ?

« Cession de titres (totale ou partie)
« LBO (apport des titres au NewCo)
e Fusion

* Vente du fonds de commerce
Mise en location-gérance

e Fonds d’investissement
* Entreprises du secteur
¢ Nouvel entrant

» Ses enfants/proches

» Un associé

e Un salarié

S’installer dans sa nouvelle vie

5 o
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KPMG - Dienplus quun Simple Intermediarre

Un mandat M&A consiste a prendre en charge I'ensemble du processus d'un projet de cession, d'acquisition ou de levée de fonds. I
met tout en ceuvre pour faire aboutir la mission qui lui a été confiée

Iclentifier Ies bans partenarres potentiels

= Mettre en place sur une phase préliminaire de "market sounding" permettant de pré-qualifier
o I'intérét d'acteurs stratégiques et le métier de la Société afin de faire rentrer un nombre restreint
de candidats dans un processus compétitif

= Validation en amont de tous les contacts avec le Management dans le respect d'un cahier des
charges défini

Ma><|m|ser la Valeur

Préparer une documentation marketing permettant de faire ressortir le potentiel de croissance
9 de la Société

= S'appuyer sur un Business Plan avec des hypothéses validées par des données de marché et
par un rapport de Vendor Assistance /Vendor Due Diligence (le cas échéant)

= Elaborer des discours adaptés a chacun des acquéreurs potentiels, mettant en avant les
complémentarités et synergies

ASSUTBT le contrOle et la dynamique du processus de cession

Mettre un processus concurrentiel court, avec de la tension compétitive et une remise des
offres des acquéreurs de maniére simultanée

v

Controler la distribution de I'information, et notamment des performances de I'exercice en cours

= Assurer un rythme pour permettre d'atteindre I'objectif de signing/closing dans le respect d'un
calendrier établi

MInimiser [es risaues

= Gestion de la confidentialité du processus de cession

= Optimiser le temps disponible du Management et minimiser I'impact du processus de cession
sur |'activité

orporate Finance $.A.S, member firm of KPMG International, a Swiss cooperative. All rights reserved. KPMG and the KPMG logo are registered trademarks of KPMG Intemnational, a
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N processus en 4 etapes

Lancement
des Contacts

Exclusivité

Documentation
juridique

Closing

Réunion de lancement Lettres d'Intention Offre Ferme _...Signing
‘ X . . . : 2a4
4 a 6 semaines 4 semaines 6 semaines a_
semaines

Phase 1

Phase préliminaire

Autres

conseils

KPMG

Phase 2
Mise en concurrence

Phase 3
Due Diligence et
Négociations

Phase 4
Finalisation

Préparation de la transaction :
o Fiche anonyme

0 Mémorandum d’information
0 Lettre de process

Identification et qualifications des
contreparties potentielles

Constitution de la data room

Envoi du Mémorandum
d'Information et de la lettre de
process apres signature d'un
Engagement de confidentialité
Rencontres préliminaires avec le
Management

Echange Questions/Réponses
préliminaires

Réception des offres indicatives et
assistance a la sélection du
partenaire au second tour

Exclusivité

Ouverture d’une data room
Due diligence

Rencontre du Management
Visite de site

Remise de I'offre ferme (si
applicable)

= Finalisation de la documentation
juridique (Protocole de cession de
titres, pacte...)

= Finalisation de I'opération, transfert
des titres et paiement des
actionnaires

Réalisation éventuelle d’une Vendor
Assistance

Echange Questions/réponses
préliminaires

Relecture des offres indicatives par
le conseil juridique

Séances de Questions/Réponses
Addendum, travaux
complémentaires

= Documentation juridique en
rédaction ou relecture par le conseil
juridique

= Assistance aux completion
accounts le cas échéant
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