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Transmission d’entreprise :
que cherchent les investisseurs
stratégiques?
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I. L’acquéreur stratégique
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1. Les types d’acquéreurs

PROPRIETAIRE

FAMILLE / 
PROCHES

MANAGEMENT

FINANCIERS

REPRENEURS
INDUSTRIELS INVESTISSEURS STRATEGIQUES
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2. Les acquéreurs stratégiques: Qui sont-ils?

Amont

Aval

FOURNISSEURS

CLIENTS

CONCURRENTS DISRUPTIVE 
M&A

u Certains acquéreurs stratégiques peuvent être connus du cédant, mais 
rarement tous
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3. Typologie d’acquéreurs et prix

FAMILLE / 
PROCHES

MANAGE-
MENT

FINANCIERS

REPRENEURS
STRATEGIQUE / 

INDUSTRIEL

Prix

Remise pour 
la famille

Remise de 
loyauté

Prime 
stratégique

Prime stratégique

Synergies

Changement de multiple

Croissance / Nouveaux marchés

Amélioration des méthodes / PI

u La valorisation par l’acquéreur stratégique est souvent plus élevée, et la 
prime peut être substantielle
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4. Les motivations particulières des acquéreurs stratégiques

− Structure / processus

− Propriété intellectuelle / offre / produit

− Client / Marché

− Personnel

− Consolidation 

− Logique défensive

− Actifs

− Couverture géographique

− … 

u L’acquéreur stratégique a un objectif clair et il sait ce que votre entreprise 
peut lui apporter
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5. Les avantages de la vente à un stratégique

VALORISATION PERENNITE
VALEUR 

AJOUTEE 
METIER
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II. Le processus à mettre en place
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1. Le processus de transmission

I.
Dossier de 

transmission

II.
Relations et 
échanges 
avec le 
marché

III.
Choisir le 

bon 
repreneur

IV.
Négocier et 

conclure

u Un processus normé qui garantit le succès de l’opération

12 à 18 moisAussi anticipé 
que possible
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2. Le dossier de transmission

VALORISATION

TEASER

INFO-MEMO

LONG LIST

u Le dossier d’investissement doit avant tout préparer à la négociation et 
susciter l’intérêt de l’acquéreur stratégique
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3. Susciter l’intérêt de l’acquéreur stratégique

1er niveau de validation

- CEO
- CFO
- Responsable stratégique
- Responsable M&A

2ème niveau de 
validation

- Responsable 
technique/opérationel

Profils non 
techniques

u La documentation doit pouvoir susciter l’intérêt auprès de profils 
techniques et non techniques.
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4. Négociations tout au long du processus

$

Envoi de 
l’info-memo LOI Offre définitive Contractualisation

12 à 18 mois

Due Diligence

u Les acquéreurs stratégiques respectent un processus normé et très 
chronophage. 
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5. Termes de l’accord

u Attention à prendre en compte tous les aspects de la vente

Conditions d’emploiConditions de vente

$
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6. Intégration post-acquisition

u Capturer la valeur le plus rapidement possible

Communication GouvernanceOpérations

Ressources 
Humaines

…
Reporting
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Questions / Réponses
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